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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como objetivo determinar la viabilidad del
proyecto para el Edificio Terra, mediante un andlisis de todos los componentes que
engloban el desarrollo de un proyecto inmobiliario, para posteriormente proponer
estrategias que permitan una adecuada gestion del proyecto en funcion de llevarlo a feliz
término.

El proyecto Edificio Terra es un edificio de vivienda colectiva, compuesto de 12
unidades habitacionales de tipo departamento, esta ubicado en Lumbisi - Cumbayd y esta
desarrollado por la empresa R3C Disefio y Construccion.

Se encuentra actualmente en etapa de ejecucion, por tanto, se realizé un primer
periodo de anélisis donde se evaluaron todos los componentes del proyecto, y un segundo
punto de analisis en forma de propuesta de optimizacién, en donde, mediante el rumbo
actual del proyecto, se evaluaron estrategias que permitan potenciar las fortalezas y
reducir o eliminar las debilidades con el objetivo de comercializar el proyecto en el menor
tiempo posible, permitiendo ademas obtener excelentes indicadores financieros para el

equipo promotor.



ABSTRACT

The present business plan focuses on determine the viability of the Edificio Terra
project through out an analysis of all the components which includes the development of
a real state project, so in a future this propose strategies will allow an adequate
management of the project in order to bring it to a successful conclusion. Edificio Terra
project is a collective housing building, composed by twelve housing units (department
style) located in Lumbisi - Cumbayd, developed by the company R3C Disefio y
Construccion.

The project is currently in execution stage, therefore, a first analysis period was
carried out where all the project components were evaluated, and a second analysis point
in the form of optimization proposal, through out the current course of the project
strategies were evaluated to enhance strengths and reduce weaknesses in order to
commercialize the project in the shortest time posible, and allowing the possibility to

obtain excellent financial indicators for the promoter team.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Introduccion

El edificio Terra es un proyecto inmobiliario de tipo residencial, que se compone
de 12 unidades de vivienda distribuidas en 10 departamentos de 3 dormitorios, y 2 suites.
Esté ubicado en la parroquia de Cumbayé, concretamente en la comuna de Lumbisi.

A la fecha del desarrollo de este Plan de Negocios, junio 2021, el proyecto inicia
con su etapa de ejecucion de obra, la cual se estima que tenga una duracion de 19 meses,
mientras que el ciclo de vida total del proyecto se planificd en 24 meses, incluida la etapa
de estudios y planificacién, asi como el periodo de preventas.

El presente Plan de Negocios para el edificio Terra tiene como objetivo el
determinar la viabilidad y factibilidad del proyecto por medio del andlisis de varios

componentes especificados a continuacion.

1.2 Entorno macroeconémico

Para evaluar el entorno macroeconémico del pais se analiz6 lo que ha sucedido en
términos econdmicos y politicos en los Gltimos afios, dentro del pais en general, asi como
también dentro del sector de la construccion e inmobiliario.

Con la intencion de evaluar el riesgo que conlleva emprender un proyecto en
Ecuador, se analizaron indicadores y variables como: producto interno bruto, inflacién,
riesgo pais, inversion extranjera directa, salario basico unificado, canasta familiar
unificada, canasta vital, ingresos familiares, tasa de empleo, tasa desempleo, aranceles a
las importaciones y créditos hipotecarios de vivienda.

El estudio demuestra que el pais ha sufrido histéricamente de una inestabilidad
econdémica y politica importante, sin embargo, se llega a la conclusion de que es factible

invertir en un proyecto inmobiliario ya que, a pesar del estancamiento del sector
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inmobiliario en los dltimos afos, agravado incluso por los efectos de la pandemia de
Covid-19, los expertos proyectan un efecto rebote para finales del afio 2021 en adelante,
ya que el sector de la construccion es uno de los que mas aporta al PIB nacional por tanto
representa un sector estratégico que debe ser estimulado.

De igual manera, el indice del riesgo pais estd decreciendo paulatinamente,
potenciado por el nuevo gobierno entrante, por tanto, se espera una mayor inversion
extranjera para el sector de la construccién y una paulatina reactivacion de este después

de un periodo de estancamiento.

1.3 Localizacion

El proyecto se ubica en la comuna de Lumbisi, parroquia Cumbay4, dentro de una
urbanizacion privada, a 5 minutos en automovil desde la Ruta Viva. La alta plusvalia del
sector confirma que es una zona atractiva para el desarrollo de proyectos inmobiliarios
para el perfil socioecondémico al que apunta el proyecto.

Mediante la investigacion en sitio se determin6 que la ubicacién del proyecto
brinda varios aspectos favorables para los futuros clientes, como lo son su facil
accesibilidad gracias a la cercania a una via de tipo expresa (Ruta Viva), asi como también
la posibilidad de acceder a una amplia gama de equipamientos tanto comerciales, como
de salud, educacién y financieros a pocos minutos de distancia.

En conclusion, la ubicacion de lote de terreno donde se implantaré el edificio Terra
resulta factible de acuerdo con el segmento de clientes escogido, gracias a los beneficios

en equipamientos y servicios, accesibilidad, vialidad y espacios publicos que ofrece.

1.4 Analisis de mercado

Mediante el analisis de la oferta y la demanda de proyectos de similares

caracteristicas y que se encuentran asi mismo en zonas similares, se concluyo lo siguiente:
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e El proyecto se enforca en un segmento de mercado de nivel
socioecondémico medio alto, con ingresos familiares comprendidos entre
$3.200 y $5.999.

e El proyecto se encuentra en un sector con una alta posibilidad de
demanda y con buenos indices de ventas.

e El razonable nimero de unidades de vivienda se prevé como una ventaja
competitiva.

e El precio promedio por m2 del proyecto es el mas bajo del sector con un
promedio de $1.505 USD/m2.

e El tamafio promedio por m2 es el mas bajo del sector con un promedio
de 97m2 por unidad de vivienda.

Se observa que el proyecto contiene varios puntos a favor, y otros, a priori, en
contra, siempre segun el andlisis de mercado, como lo son el precio y el tamafo
promedios. Sin embargo, de lo anterior, el proyecto presenta unos mas que aceptables
indices de ventas de 1.50 unidades/mes al periodo del analisis. En principio debido a una
intencion de competir en costos en el mercado.

1.5 Arquitectura

El edificio Terra se implantara en un lote de terreno de 1.117 m2, sobre un espacio
rectangular de 25x47x25x44 metros. Dentro de una zona residencial con un COS en
planta baja del 35% y un COS total de 105%.

El proyecto cuenta con 12 unidades de vivienda tipo departamentos, distribuidos
en tres niveles, ofrece 10 departamentos de 3 dormitorios y dos suites de un dormitorio.
Las superficies de las suites son de 63m2 de area util, mientras que los departamentos
comprenden areas de entre 103 y 109 metros cuadrados.

El caracter del edificio expresa un disefio contemporaneo y funcional, orientado
claramente hacia un nivel socioecondmico medio alto, pero sobre todo hacia un perfil de

clientes de entre 30 y 45 afios, por las amenidades y zonas comunales ofrecidas.
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El disefio aprovecha casi al 100% el porcentaje de edificabilidad permitida, con

1.169m2 de érea util, de los 1.173m2 permitidos.

1.6 Evaluacion de costos del proyecto

RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO
APALANCADO

ITEM DESCRIPCION COSTO INCIDENCIA

A Costo Terreno $ 300.149 21%
C Costo Directo $ 815.471 58%
B Costo Indirecto $ 293.188 21%

COSTO TOTAL DEL
PROYECTO $  1.408.808 100%

Tabla 1.1 Resumen de costos del proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia.

El proyecto tiene un costo total de $1.408.808 USD, distribuidos de la siguiente
manera los costos directos tienen un valor de $815.471 USD con una incidencia del 58%,
los costos indirectos son de $293.188 USD con una incidencia del 21% y el costo total
del terreno es de $300.149 USD con una incidencia del 21%.

Segun el cronograma del proyecto, se tiene planeada la planificacion, ejecucion,
comercializacion y del proyecto para un periodo de 24 meses compuestos de la siguiente
manera, 3 meses de planificacion y estudios, 2 meses de preventas y 19 meses para la

ejecucion de la obra y entrega del proyecto.

1.7 Estrategia comercial

En la estrategia comercial se analizo el tipo de producto ofertado, se determing le
precio de acuerdo con el analisis de mercado, se evalud el modelo de financiamiento, asi
como tambien se determind el presupuesto de ventas y el flujo de ventas requerido,
ademas de la estrategia de promocién y comunicacion.

e Producto: Se constata que el proyecto para el edificio Terra ha cumplido con una
buena aproximacion arquitectonica, que es atrayente para el segmento objetivo

de mercado en cuanto al caracter del edificio, a los materiales y acabados
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escogidos; sin embargo, se evidencian unos indices de calidad un tanto bajos
respecto a la competencia directa seleccionada.

Precio: El precio base para el Edificio Terra se ha establecido en $1.505,00
ddlares por metro cuadrado, el cual, de acuerdo con el andlisis de mercado,
resulta por debajo del precio promedio de la competencia, esto debido a la
intencion del grupo promotor de competir en precios.

Modelo de financiamiento: Se ha optado por una forma de financiamiento del
10-20-70, es decir 10% de entrada, cuotas del 20% hasta concluir la obra y un
crédito hipotecario del 70% del valor final del inmueble, esto obedece
estrictamente al analisis de mercado realizado

Cronograma y flujo de ventas: El cronograma de ventas se ha estipulado
inicialmente para un periodo de 21 meses, lo que nos deja como resultado una
velocidad de ventas deseada de 0.57 unidades/mes. A la fecha del analisis (junio
2021) el proyecto cuenta con una velocidad de ventas del 1.5, lo cual sobrepasa
ampliamente la expectativa inicial.

Presupuesto de ventas: EI monto destinado a publicidad y ventas para el
proyecto Terra se ha estipulado en $ 27.687,00 lo cual representa el 1.57% del
valor total de ventas del proyecto

Estrategia de promocién y comunicacion: En cuanto a la promocion y
comunicacion del proyecto, el grupo promotor cuenta Gnicamente con canales
virtuales de redes sociales para la comercializacion del proyecto.

Ingresos por ventas: El valor total de ingresos por ventas para el proyecto del

Edificio Terra se ha establecido en $ 1.760.097,50 USD
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Para realizar el analisis financiero del proyecto y determinar la viabilidad de este,

se analizaron indicadores financieros del proyecto puro como apalancado, los cuales se

resumen en la siguiente tabla.

ANALISIS FINANCIERO COMPARATIVO

PROYECTO PROYECTO -
PURO APALANCADO \ERATION

INGRESOS
EGRESOS

UTILIDAD
CAPITAL DEL CREDITO
RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD
RETORNO SOBRE LA
INVERSION (ROI)

MAXIMA INVERSION

VAN
TIR

ANALISIS ESTATICO

$
1.760.098 $ 1.760.098
$
1.378.626 $  1.408.808
$
381471 $ 351.289
-1 $ 259.130
28% 21%
22% 17%
45% 57%
$
850.597 $ 619.340
ANALISIS DINAMICO
$
101.805 $ 147.058
34% 41%

Tabla 1.2 Analisis financiero.
Fuente: Elaboracion propia.

$

30.182

$

(30.182)
1%
-4%
12%

$

(231.257)

$ 45.254

7%

Se determind que el proyecto es financieramente viable, tanto en el caso puro

como en el apalancado, de acuerdo con los valores del VAN y a los porcentajes de la TIR,

del Retorno Sobre la Inversion, del beneficio sobre el costo (rentabilidad) y del beneficio

sobre los ingresos (margen).

El proyecto es moderadamente sensible en cuanto a variaciones de costo, precio

de venta y plazo de ejecucion del proyecto. Soporta hasta un 10% en incremento de

costos, asi como un 10% en el decremento del precio de ventas, y puede extenderse hasta

7 meses en el plazo de ventas manteniendo un VAN favorable.
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La maxima inversién requerida para el proyecto apalancado es de $ 619.340 USD,

siendo menor a la del proyecto puro en $ 231.257 USD.

1.9 Ambito legal

En base al marco legal se evaluaron los componentes necesarios para el proyecto
de acuerdo con sus fases, fundamentalmente en las fases de preinversion y estudios, la
fase de construccion y la fase de entrega para lograr una adecuada comercializacion de
los bienes inmuebles cumpliendo con todos los aspectos legales necesarios que permitan
la exitosa transferencia de dominio.

e Planificacion: Cumplir con esta etapa en la cual se requiere la aprobacién de la
entidad colaboradora y del municipio, permite que el proyecto previo a ponerse
en marcha se verifique que cumple con la normativa de arquitectura y urbanismo
vigentes, las cuales se encuentran contempladas en el Cédigo Municipal para el
Distrito Metropolitano de Quito.

e Ejecucion: Si se cumplio de manera detallada con todas las recomendaciones
anteriormente realizadas en la fase de planificacion, se estaria iniciando la
ejecucidn de un proyecto legalmente aprobado, que no acarreara observaciones
posteriores que interrumpan la puesta en marcha de la etapa de construccion.
Aun asi, en esta etapa es sumamente importante el continuar cumpliendo con las
recomendaciones que realice el equipo legal sobre todo en el &mbito laboral.

e Comercializacion: El procedimiento que debe seguirse representa en gran parte
tramitologia, sin embargo, la redaccion de las escrituras verificadas de la mano
con la compafiia que da en venta las unidades asegura una exitosa aprobacion
por parte del registro de la propiedad y un cliente satisfecho con la asesoria
brindada y con el cumplimiento de lo requerido.

1.10 Gerencia de proyectos

En funcién de la consecucion de los objetivos del proyecto, manteniendo los
costos, alcance y cronograma establecidos, se utilizaron una serie de herramientas,
habilidades y técnicas para gestionar todas las areas de conocimiento que comprenden el

ciclo de vida de un proyecto.
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Para ello se establecid el acta de constitucion del proyecto y se documentaron
todos los procesos requeridos para una correcta gestion de calidad, interesados, alcance,
costos, recursos, comunicaciones, riesgos, adquisiciones y la gestion de integracion del

proyecto.

1.11 Optimizacion

En funcion de los buenos indicadores de ventas que mantiene el proyecto la
propuesta para la optimizacion estuvo encaminada en potenciar e incrementar las
oportunidades y fortalezas que evidencia actualmente el proyecto, con el objetivo de
poder reducir los plazos establecidos para el periodo de obra y de ventas.

La estrategia de optimizacion se basé en cuatro aspectos fundamentales. Reforzar
las tipologias de vivienda en funcion de los nuevos requerimientos derivados de la
pandemia de Covid-19, obtener una certificacion ambiental, fortalecer la estrategia
promocional del proyecto, y por ultimo implementar una estrategia de escalamiento en el
precio de ventas en relacion con el avance de obra del proyecto.

La Tabla 1.3 ilustra la variacion en los indicadores financieros del proyecto
respecto al proyecto original en contraposicion con el proyecto optimizado, se observa

que existen variaciones positivas en favor de la optimizacion.

ANALISIS FINANCIERO COMPARATIVO

PROYECT A
ORIGINAL OPTIMIZADO

ANALISIS ESTATICO

INGRESOS $ 1.760.098 | $ 1.784.577 | $ 24.479

EGRESOS $ 1.408.808 | $ 1.403.314 | $ (5.494)

UTILIDAD $ 351.289 | $ 381.263 | $ 29.974

RENTABILIDAD 21% 23% 2%

MARGEN DE UTILIDAD 17% 19% 2%

RETORNO SOBRE LA INVERSION (ROI) 57% 76% 19%

MAXIMA INVERSION $ 619.340 | $ 498.708 | $ (120.632)
ANALISIS DINAMICO

VAN $ 147.058 | $ 212.236 | $ 65.178

TIR 41% 60% 19%

Tabla 1.3 Indicadores optimizacion.
Fuente: Elaboracion propia.
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Los cuatro componentes planteados para la optimizacion producen importantes
beneficios econdmicos para el proyecto. La reduccién de dos meses del plazo general del
proyecto beneficia a los indicadores financieros como el VAN, del mismo modo, la
reduccion del plazo del proyecto presenta un ahorro en los egresos de este.

De igual forma el proyecto se vuelve menos vulnerable a la incidencia de un
posible incremento en los costos, una posible disminucién del precio de venta y una

posible extension del periodo de ventas con respecto al proyecto original.
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2 ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 Antecedentes

El macroentorno o macroambiente, estd constituido por todas las fuerzas externas que
existen de forma independiente a la actividad comercial, y que influiran indirectamente sobre el
proyecto, por lo tanto, la administracion del proyecto no podra ejercer influencia alguna sobre
ellas. De forma clésica, se consideran que las fuerzas que componen el macroambiente son:
factores politicos, factores econdmicos, factores sociales, factores demograficos, factores
tecnoldgicos y factores ambientales (Banco Central del Ecuador, 2021).

El estudio de los factores econémicos, conocidos también como las variables que operan
en el entorno macroeconomico, servira para determinar las oportunidades que debera aprovechar
y las amenazas que debera minimizar estratégicamente el “Edificio Terra”, ya que estas fuerzas
actlan directamente en el mercado en donde compiten los proyectos que operan en la industria
inmobiliaria.

Para tal efecto, se analizaran estadisticas oficiales de entidades publicas y privadas que
serviran para desarrollar las conclusiones pertinentes para decidir si es factible o no llevar a cabo

el proyecto en referencia.
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2.2 Objetivos

mmw ODbjetivo General

» Definir y analizar los principales indicadores y variables
macroecondmicas para determinar su influencia dentro del sector
inmobiliario, asi como también comprender la situacién
econdmica actual e historica del pais.

= ODbjetivos Especificos

* Recopilar y analizar informacion histérica, para estudiar y
comprender el comportamiento del sector inmobiliario.

* Analizar la influencia de las variables macroeconémicas en el
sector inmobiliario.

* Relacionar y comparar variables macroeconémicas, para
determinar su relacion entre la economia del pais y en el sector
de la construccion e inmobiliario.

Figura 2.1 Objetivos del entorno macroeconémico.
Fuente: Elaboracién Propia.

2.3 Metodologia

El presente trabajo de investigacion se desarrolla mediante el método descriptivo, en
donde, a través de la recopilacion, procesamiento y andlisis de datos, variables e indicadores
econoémicos, extraidos de diferentes fuentes, se obtiene informacion precisa, que facilita
identificar tendencias y comportamientos, asi como también su grado de injerencia en la realidad
macroeconomica del pais en general y del sector inmobiliario en particular. La siguiente figura

muestra de forma sintética la metodologia a seguirse:
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1) Seleccion y extraccion de informacion

2) Sintetizacion de datos

3) Comparacion y analisis de variables e
indicadores

4) Conclusion y sintesis

Figura 2.2 Metodologia del entorno macroecondmico.
Fuente: Elaboracion Propia.

A continuacion, se detallan cada uno de los pasos descritos:

1 Seleccionar y extraer informacion, de bases de datos de las diferentes fuentes y
entidades nacionales e internacionales como: Banco Central del Ecuador, Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, Contraloria General del Estado, Camara de la
Industria de la Construccidn, entre otros.

2 Sintetizar los datos tomados, mediante la elaboracién de gréficos estadisticos, lineas
de tendencia y porcentajes de variacion que permitan comprender el comportamiento
macroeconomico general y del sector inmobiliario.

3 Comparar y analizar las variables y los indicadores entre si, para logar proyectar su
comportamiento en el afio actual y en el inmediato posterior, para determinar su
incidencia en el sector inmobiliario.

4 Conclusion y sintesis, de las oportunidades y amenazas que la macroeconomia incide
en el nuevo proyecto, y desde ese punto de vista, en la toma de decision de su

factibilidad de ejecutarse o no.
2.4 Indicadores macroecondémicos
Desde el contexto macroeconémico, se explica lo que ha sucedido en términos

economicos dentro del pais en general, relacionado con el sector de la construccion e inmobiliario

en particular; mediante indicadores y variables como: producto interno bruto, inflacion, riesgo
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pais, inversion extranjera directa, salario basico unificado, canasta familiar unificada, canasta
vital, ingresos familiares, tasa de empleo, tasa desempleo, aranceles a las importaciones y créditos

hipotecarios de vivienda que se muestra a continuacion el siguiente analisis.

2.4.1 PIB Ecuador y PIB Sector Construccion

“El Producto Interno Bruto (PIB) es un indicador econdmico que refleja el valor monetario
de todos los bienes y servicios finales producidos por un pais o regién en un

determinado periodo de tiempo” (Sevilla, 2021).

El PIB es comunmente utilizado como un indicador de la riqueza econémica de un pais,
o como indicador del crecimiento o decrecimiento del mismo (Sevilla, 2021). En el Gréfico 2.1
se muestra la evolucion del PIB ecuatoriano durante el periodo 2007 hasta el 2020 (los valores
del 2020 son proyectados con datos del Banco Central). Ademas, se puede observar que se
incluyen datos que corresponden a la tasa de variacion del PIB dentro del periodo mencionado,

para un mejor entendimiento el contexto macroecondémico del pais.
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Gréfico 2.1 PIBy Tasa de Variacion Ecuador.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede observar, durante el periodo seleccionado, la tendencia del PIB es al
crecimiento. Por otra parte, en el afio 2020 se observa un decrecimiento. Dentro de este contexto,
la tasa de variacion mas alta fue en el afio 2011 con un valor de 7.90%; mientras que, la tasa mas

baja fue al final del periodo con un valor de -2,36%. La baja en el PIB en el afio 2020, se debe a
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la crisis econdmica que paso el pais por la pandemia del COVID-19 (Banco Central del Ecuador,
2020). Sin embargo, para el afio 2021 se espera que el PIB del pais crezca, ya que se proyecta que
se aumente el consumo de los hogares y las exportaciones. (Revista Opinién S, 2021). Potenciado

en gran medida también por el nuevo gobierno entrante.

12%

10% 10% 10% 10% 10% /
o QUA) I . 70 90/ 90/
s% 8% 8% . m_B n o 9%

- 8o 8% 8%
6%
4%
2%
0%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Grafico 2.2 Aporte del Sector Construccion al PIB.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracién Propia.

El PIB est4 conformado por diferentes industrias del pais, una de las mas relevantes dentro
de las actividades no petroleras es el sector de la construccion. Durante el periodo que se analiza
en la presente investigacion, se observa una tendencia al crecimiento en su participacion en el
PIB.

Por otro lado, en el Gréfico 2.2 en el afio 2007 el sector de la construccidn contribuy6 con
el PIB en un 8%, y al finalizar el afio 2020 el sector contribuyé con el 8% al PIB. Los afios con
mayor aportacion fueron a partir del 2012 hasta el 2015. Para profundizar méas en el sector de la

construccion, se presenta el Grafico 2.3 con la evolucion del PIB de este sector.
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Grafico 2.3 PIB Sector de la Construccion.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

En el Gréfico 2.4 se puede observar que el PIB de la construccion ha tenido una evolucion
positiva, en el afio 2007 el PIB fue de 4.016 millones de ddlares, y finaliza con un PIB de 5.288
millones de ddlares en el afio 2020. EI mejor afio econdmicamente para este sector, fue en el 2014
con un PIB de 6.893 millones de dblares. Ademas, en el afio 2011 tuvo la mayor tasa de variacion
con un valor de 17,60%. En base a estos datos, se puede determinar que ha crecido
econémicamente la industria de la construccién en el periodo analizado.

Para el afio 2021, se espera que incremente el PIB de este sector, ya que los dirigentes de
la Cadmara de la Industria de la Construccién (Primicias, 2021), argumentaron que en el afio 2021,
se impulsara al sector mediante la oferta de viviendas accesibles.

En el Gréfico 2.5 que se encuentra a continuacion, se observa que las tasas de crecimiento
del PIB y del PIB de la construccion presentan una tendencia similar en el periodo 2007 al 2020.
Por un parte, el afio 2011 es donde obtuvo el mayor crecimiento el PIB del pais. Sin embargo, el

afio 2012 es donde se presenta la mayor tasa de crecimiento del PIB en el sector de la construccion.
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Grafico 2.4 PIB vs. Sector de la Construccion.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Por todo lo expuesto en esta seccion, se puede decir que el PIB de la construccidn,
presenta una tendencia al crecimiento en el periodo analizado, al igual que el PIB del pais.
Ademas, el mejor afio para el sector de la construccion fue el afio 2014 donde alcanzo 6.893
millones de ddlares. Finalmente, se espera para el afio 2021 un crecimiento econémico del sector;
donde, intuitivamente, ya se haya superado la etapa mas critica de la pandemia y la Camara de la

Industria de la Construccion trabaja en un plan para aumentar la actividad de este sector.
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En la Tabla 2.1 se muestra la venta registrada por cada actividad econémica desde el afio

2017 al 2020. Como se puede apreciar, en total las actividades registran un decrecimiento del

17,3% del afio 2020 respecto al 2019.

ACTIVIDAD 2017 2018 2019 2020 Variacion
Distribucion de agua; alcantarillado, gestion de
. . 573.666.230 628.304.027 690.305.867 728.739.191 5,6%
desechos y actividadaes de saneamiento
Actividades de atencion de salud h d
ctividades de atencion de salud humanay de 3333.581.149|  3.651.143.867 4060348010 |  3.912.687.272 -3,6%
asistencia social
Suministro de electricidad, gas, vapory aire
. 3.114.607.778 2.945.523.488 3.026.836.732 2.867.923.066 -5,3%
acondicionado
Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca 9.949.173.751 10.484.091.542 11.096.055.848 10.242.935.840 -7,7%
Actividades financieras y de seguros 4.122.875.583 4.390.435.759 4.715.006.433 4.285.202.227 -9,1%
Otras actividades de seguros 3.068.013.883 3.193.022.655 3.381.412.771 2.896.918.316 -14,3%
Industrias manufactureras 24.169.868.180 25.586.389.688 24.648.921.936 20.944.879.200 -15,0%
Comercio al por mayory al por menor,
., , 63.072.441.594 68.506.475.189 69.357.456.827 58.896.219.500 -15,1%
reparacion de vehiculos automotores y
Informacion y comunicacién 4.767.335.817 5.022.315.081 5.185.060.022 4.248.078.769 -18,1%
Actividades de organizaciones y érganos
. 5.260.004 3.929.166 3.417.962 2.738.135 -19,9%
extraterritoriales
Ensefianaza 2.265.735.342 2.411.236.952 2.544.064.316 1.996.577.460 -21,5%
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 7.926.640.530 7.907.905.860 7.681.035.237 5.834.923.756 -24,0%
Administracion publi f ; pl d
dministracion piblicay defensa; planes de 920.851.271|  1.060.650.042 1.056.370.466 782.692.916 -25,9%
seguridad social de afiliacidn obligatoria
Transporte y almacenamiento 7.872.975.121 8.472.323.067 8.663.704.081 6.404.343.567 -26,1%
Explotacion de minas y canteras 7.751.395.017 8.232.197.516 9.010.019.691 6.660.197.033 -26,1%
Actividades inmobiliarias 2.554.193.679 2.614.612.931 2.580.041.665 1.862.344.355 -27,8%
Actividades de servicios administrativos y de .
apoyo 2.647.153.678 2.913.577.344 3.134.986.264 2.108.186.443 -32,8%
Construccion 6.911.045.137 5.940.478.626 5.298.989.407 3.462.023.117 -34,7%
Actividades de los hogares como empleadores;
L. K R 27.286.621 27.569.763 24.379.556 14.330.692 -41,2%
actividades no diferenciadas de los hogares
Actividades de alojamientoy d iciod
ctividades de alojamientoy de servicio de 2552176.752|  2.800.601.564 2.920896.821|  1.713.471.990 -41,5%
comidas
Artes, entretenimiento y recreacidn 402.411.036 409.931.898 442.956.691 253.471.533 -42,8%
TOTAL 158.008.688.153 |  167.211.716.025 169.531.266.603 |  140.118.884.378 -17,3%

Tabla 2.1 Venta por sectores economicos.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2021).

Fuente: Elaboracion Propia.

Para el caso de las actividades inmobiliarias, el decrecimiento fue del 27,8%. Este rubro

incluye las actividades con bienes propios o arrendados, como también aquellas gestiones

realizadas a cambio de una retribucién (comision). Asi mismo, las actividades de la construccion
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registraron un decrecimiento del 34,7%; un valor muy relacionado con las operaciones de crédito
hipotecario y las correspondientes tasas de interés activas que se analizaran en este contexto.
2.2.1 Riesgo pais

El riesgo pais es una medida que asigna un valor dependiendo de qué tan probable es que
el pais incumpla con sus obligaciones de moneda extranjera. Es decir, corresponde al riesgo de
un pais relacionado con sus inversiones o financiamientos los cuales pueden verse afectados por
cuestiones politicas, econémicas, o sociales (Santandreu, 2002). El riesgo pais es medido en
puntos, en el cual un valor alto significa que es peligroso invertir en ese pais; mientras que, un
valor bajo significa que es seguro invertir.

En el Gréfico 2.6, se puede observar que el Ecuador se encuentra ubicado dentro de los
paises donde es mas riesgoso invertir en Latinoamérica. En primer lugar, se encuentra Venezuela,
después Argentina y seguido por Ecuador con 533 puntos de riesgo. Comparando Ecuador con el
resto de los paises no seria bueno invertir; por lo que, la inversion extranjera se estaria dirigiendo

a otros paises de Latinoamérica.
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Grafico 2.5 Riesgo Pais — América Latina.
Adaptado de: (J.P Morgan , 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Para analizar la evolucion del riesgo pais de Ecuador se presenta el Grafico 2.7, donde se
muestra la evolucion del riesgo pais durante el periodo 2007 al 2021. En el afio 2009 se tiene el

riesgo mas bajo del periodo, siendo de 361 puntos, esto se debia a que el gobierno realizo el pago
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de los intereses de los bonos que vencian en ese afio (Universo , 2009). Después de ese afio, el
riesgo pais empieza aumentar hasta llegar a su pico mas alto en el afio 2019 con 1222. En este
periodo se reflejan las protestas para derrocar el gobierno. Por otra parte, para el afio 2021, el
riesgo pais se encuentra en 533 y se espera que baje por el pago de la deuda que realizé el
gobierno, potenciado, ademas, por el cambio del mismo en favor del partido de derecha

democrética (El Telégrafo, 2021).
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Gréfico 2.6 Evolucion Riesgo Pais Ecuador.
Adaptado de: : (J.P Morgan , 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Evidentemente el riesgo pais esta relacionado con la inversion extranjera, puesto que este
es un indicador que determina la inversion en un pais. Dentro de este contexto. En el Gréfico 2.7
se puede observar, que la inversion extranjera directa no presenta una tendencia en el periodo
analizado. En segundo lugar, la inversion extranjera directa alcanz6 su punto mas alto en el afio
2018 con 1.455 millones de dolares. En definitiva, el peor afio fue en el 2007 con apenas 194
millones de dodlares.

Al mismo tiempo, en el Grafico 2.7 se puede evidenciar la inversion extranjera directa
(IED) en el pais y en el sector de la construccion. En el afio 2009, se observa que el sector de la
construccion presento des inversion. Sin embargo, en el afio 2020 alcanza su punto mas alto de

inversion con 170 millones de dolares. Para el afio 2021 se espera que la inversion sea entre 90-
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96 millones de ddlares, segun la prediccion basada en los datos del Banco Central del Ecuador.

(Banco Central del Ecuador, 2020).
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Gréfico 2.7 Inversion Extranjera Directa Ecuador y en el Sector Construccion.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracién Propia.

El Gréfico 2.8 que se puede observar a continuacion, el sector de la construccion ha tenido
una tendencia inestable durante el periodo analizado. Dos afios importantes en este sector con el
afio 2010 y 2020, cuando recibi6 el sector el 17% y el 19% respectivamente de la inversion
extranjera directa del pais. Ademas, en el 2009 el sector de la construccién sufre la peor crisis
presentado un valor negativo de inversion de -4%, a pesar de que en ese afio el riesgo pais tenia

un valor bajo.
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Gréfico 2.8 Porcentaje de IED en el Sector Construccién.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).

2.4.3 Inflacion

Fuente: Elaboracion Propia.

La inflacion mide el porcentaje en el que aumentaron los precios de los bienes y servicios

en una economia durante un periodo de tiempo, en otras palabras, si la inflacién aumenta quiere

decir que desciende el valor del dinero (CEPAL, 1994).

Por otra parte, en el Gréafico 2.9 se observa un decrecimiento de la tasa de inflacion

durante el periodo 2007 al 2020. En el afio 2008 alcanza el porcentaje de inflacién mas alto con

un valor de 8.83%. También se observa una deflacion de la economia en el afio 2017 con un valor

de -0.20%, al igual que en el afio 2020 con un valor -0.83%. Esto se produce por un decrecimiento

en la demanda lo que ocasiona que los precios de los bienes y servicios disminuyan. Mediante los

datos del Banco Central se estima que para el afio 2021 la inflacion este alrededor del 0.18%

puesto que después de estar confinadas las personas en sus casas por la pandemia, ha aumentado

la demanda de bienes y servicios en la economia. (Banco Central del Ecuador, 2020).
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Grafico 2.9 Evolucion de la Inflacién Ecuador.
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Para el sector de la construccion se presenta el indice de precios en la construccion, el
cual se define como los precios de la materia, maquinaria y herramienta incorporados en la
actividad de la construccion (INEC, 2021).

En el Gréfico 2.10 mediante el analisis del indice de Precios de la Construccion (IPCO),
también se determina que a partir del afio 2008 los precios en la construccion han disminuido.
Durante el periodo 2013 al 2016 se observa un comportamiento inestable del indicador. Joan
Proafio (2016) establece que se debe a la variacién en los precios del oxigeno, el acetileno,
cemento portland, articulos de soldadura, aditivos para hormigones asfalticos, y los alambres y
cables para instalaciones telefonicas. Después del 2016, se observa que los precios de este sector

han incrementado, hasta llegar al afio 2021 con una inflacién de 2%. (Proafio, 2016).
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Gréfico 2.10 Evolucion IPCO.
Informacién Recopilada de: (INEC, 2021)
Fuente: Elaboracién Propia.

2.4.4 Salario basico unificado

El salario basico unificado es fijado por el Ministerio del Trabajo, en cual se decide un
salario minimo que debe ser remunerado mensualmente a cualquier empleado por realizar una
actividad (Sempértegui, 2019). Ademas, el salario a fijar no puede ser menor al salario del afio
previo, esto para precautelar que las politicas sean progresivas y no regresivas. En el Gréafico 2.11

se observa que el salario basico ha pasado de 170 dolares en el 2007 a 400 doblares en el afio 2021.

$450
$400
$350
$300
$250
$200
$150
$100
$50
$-

m Salario Basico Unificado m Proyeccion 2021

Graéfico 2.11 Evolucién Salario Bésico Unificado.
Adaptado de: (INEC, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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En la actividad de la construccidn hay varios factores que determinan el costo de la obra
o del bien inmueble. Dentro de este sector con respecto al salario se puede dividir en dos, la
primera linea en la cual el costo de la mano de obra oscila entre USD 590 y USD 1500, mientras
gue la segunda linea esta alrededor de USD 365 (Camara de la Construccion, 2020) .

Ademas, comparando el Gréfico 2.6 con el Gréfico 2.11 se puede decir que, a partir del
afio 2017 se observa una tendencia de crecimiento en las dos variables. Por lo que, posiblemente
continle asi para el afio 2021 en la cual se espera que el salario basico unificado suba a 500
dolares, por promesa del gobierno entrante. Por lo tanto, el salario en el sector de la construccion
también aumente, y a su vez el indice de precios en la construccién. Finalmente, el salario es una
variable importante en el sector de la construccion puesto que determinara el costo final de la

obra.

2.4.5 Canasta familiar basica, canasta familiar vital e ingreso familiar

La canasta familiar basica constituye los bienes y servicios necesarios para satisfacer las
necesidades de una familia conformada por 4 personas, con 1.6 perceptores de ingresos que al
menos ganan el salario basico unificado (INEC, 2021). Por otro lado, la canasta vital es el minimo
alimentario que necesita familia para sobrevivir. Finalmente, el ingreso familiar es la suma de los
ingresos percibidos por 1.6 personas de un grupo familiar de 4 personas.

En el Gréfico 2.13 que se encuentra a continuacion, se observa que las tres variables
mencionadas en el parrafo previo han presentado una tendencia de crecimiento. Antes del afio
2014 los ingresos familiares no alcanzaban para cubrir el costo de la canasta basica familiar,
después de ese afio, el ingreso supera el costo de la canasta basica y canasta vital. Por lo que se
podria decir, que a partir del afio 2015 las familias podian ahorrar para comprar una vivienda.

Dentro de este contexto, se reconoce que con un mayor ingreso familiar hay mas
posibilidades de que una familia acceda a vivienda propia. Ademas, se debe tener presente que la
vivienda es fundamental para el bienestar y calidad de vida de las personas (Cuestiones

Econdmicas, 2018).



63

$800

$700
$600

$500 — - —— -
$400

$300

$200

$100
$-

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

- Canasta Familiar Basica Canasta Vital Ingreso Familiar Mensual

Gréfico 2.12 Evolucidn Canasta Familiar Basica, Canasta Familiar Vital e Ingreso Familiar.
Adaptado de: (INEC, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

2.4.6 Nivel socioeconémico

Para la determinacion los grupos socioecondémicos y sus caracteristicas, el INEC realiz6
en diciembre de 2010 una encuesta a los hogares urbanos de las ciudades de Quito (incluye
Calderon, Conocoto y Cumbaya), Guayaquil (incluye Samborodén y Duran), Cuenca, Ambato y
Machala. Desde entonces, esta clasificacion se considera oficial para los estudios demograficos,
sociales y econémicos.

En el Grafico 2.13 se muestra la composicion de los estratos socioecondémicos de la
poblacion ecuatoriana. Es importante destacar que el proyecto inmobiliario de estudio, Edificio

Terra, estd enfocado al nivel socioecondémico B, el cual tiene una participacion del 11,2%.
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Gréafico 2.13 Estratos socioeconémicos.
Adaptado de: (INEC, 2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

2.4.7 Empleoy desempleo

El empleo y desempleo son variables macroecondémicas importantes puesto que muestran
el estado econdémico de un pais. En el Ecuador como se observa en el Grafico 2.14 que estéa a
continuacion, la tasa de empleo se ha mantenido constante alrededor del 60%, a excepcién del
afio 2016 que decrecid la tasa de empleo a un 53%. Con respecto al sector de la construccion se
encontrd que es una fuente importante de empleo, en el afio 2019, en el sector trabajaban 6.1% de

todos los trabajadores del pais (Revista Gestion, 2020).
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Gréfico 2.14 Empleo y Desempleo Ecuador.
Adaptado de: (INEC, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Profundizando en el andlisis se presenta el Gréafico 2.15 la tasa de empleo esta entre un
rango de 58% al 60% durante el periodo 2007 al 2020. Proyectando para el afio 2021 la tasa de

empleo estara alrededor del 58% y el desempleo en alrededor de 6% para el area urbana.
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50,0%

200720082009201020112012201320142015201620172018201920202021

m Empleo mDesempleo m Proyeccién de Empleo m Proyecciéon de Desempleo

Gréfico 2.15 Empleo y Desempleo Area Urbana.
Adaptado de: (INEC, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Comparando el PIB del sector de la construccion con la tasa de empleo en el sector
urbano, se observa que cuando mayor es la tasa de empleo urbana mayor es el PIB del sector. Por
ejemplo, en el afio 2014 cuando fue el boom del sector se registré un PIB de 6.893 millones de
dolares y una de las tasas de empleo del 61%, la cual es una de las tasas més altas del periodo.
Por consiguiente, se repite esta relacion durante el resto de los afios. En definitiva, se concluye

que existe una relacion positiva entre PIB y tasa de empleo urbano para el sector de la

construccion.
2.4.8 Créditos hipotecarios y constructores
En el sistema financiero existen tres tipos de entidades que brindan créditos para la

adquisicion de vivienda, estos son: bancos privados, bancos publicos o del Estado, y cooperativas

de ahorro y crédito.
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En el Ecuador del total de créditos que se otorga, el porcentaje destinado a créditos de
vivienda ha disminuido durante el periodo analizado como se muestra en el Grafico 2.16. Al
inicio en al afio 2007 el porcentaje dirigido a créditos hipotecarios fue del 6.1%, y al finalizar al
afio 2020 el valor fue del 2.6%. Para el afio 2021 se espera un porcentaje de créditos de vivienda
del 2% y hasta el momento se han entregado créditos por un valor de 182,894 millones de dolares
hasta el mes de marzo.

Por otro lado, si se evallUa la cantidad en millones de délares de crédito hipotecario
entregado durante el periodo 2007 al 2020, se encuentra una tendencia ligera al crecimiento. En
el aflo 2007 se entregaron créditos por un valor de 699,078 millones de délares y al 2020 fue de
706,724 millones de délares. Ademas, en el afio 2018 se encuentra el punto mas alto otorgado de

créditos por un valor de 824,568 millones de dblares.
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Grafico 2.16 Evolucién Créditos Otorgados a la Vivienda.
Adaptado de: (Superintendencia de Bancos, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

En el Gréfico 2.17 que podemos observar a continuacion, determina que ha variado la
tasa de créditos de vivienda, los afios donde menos créditos se otorgaron fueron en el 2009, 2013
y 2019. Sin embargo, uno de los mejores afios fue en el 2014 donde se obtuvo una tasa de
crecimiento de 21.6% contra el afio 2013, esto se refleja en el PIB de la construccién, el cual en

el afio 2014 fue el mejor.
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Gréfico 2.17 Tasa de Variacion de Créditos de Vivienda.
Adaptado de: (Superintendencia de Bancos, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

2.4.9 Tasa de interés vigentes

El Banco Central del Ecuador es el ente que regula las operaciones activas y pasivas
efectuadas por las entidades del Sistema Financiero Nacional (SFN), en concordancia con las
normas establecidas por la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera (Banco Central
del Ecuador, 2020).

Con Resolucién 603-2020-F, expedida el 22 de septiembre de 2020, que tiene vigencia
desde el 1 de mayo de 2021, la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y Financiera expidi6 los
13 segmentos de crédito que regulan las entidades del Sistema Financiero Nacional: Productivo
(Corporativo, Empresarial y PYMES), Consumo, Educativo (Educativo y Educativo Social),
inmobiliario, Vivienda de Interés Pablico (VIP), Vivienda de Interés Social (VIS), Acumulacién
Ampliada, Acumulacion Simple, Minorista, e Inversion Pablica.

De acuerdo con el boletin semanal N° 700 de tasas de interés activas y pasivas del Sistema
Financiero Privado y de la Economia Popular y Solidaria, se presenta en la Tabla 2.2 las tasas de

interés activas vigentes, de acuerdo con los criterios de destino para vivienda:
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SEGMENTO DE TASA DE CRITERIO - DESTINO

CREDITO INTERES

MAXIMA
Es el otorgado con garantia hipotecaria a personas
naturales para la construccion, reparacion,
remodelacién y mejora de inmuebles propios; para
. la adquisicion de terrenos destinados a la
0,

[l LB construccién de vivienda propia; y, para la
adquisicion de vivienda terminada para uso del
deudor y su familia no categorizada en el segmento
de crédito Vivienda de Interés Social y Publico.

Vivienda de Interés Se considera un valor comercial de la vivienda
Pablico (VIP) 4.99% desde 177.67 a 228.42 Salados Bésicos Unificados
oI y demas requisitos establecidos en la normativa
legal vigente.
Vivienda de Interés Se considera un va_lor comercial o!e_la vivienda de
Social (VIS) 4,99% hasta 177.66 Salarios Basicos Unificados y demas

requisitos establecidos en la normativa legal
vigente.

Tabla 2.2 Tasas maximas de interés vigentes para vivienda junio 2021.

Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2021).

Fuente: Elaboracion Propia.
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De acuerdo con las variables estudiadas en el capitulo macroeconémico, a continuacion,

se presenta el respectivo cuadro de conclusiones:

construccion

el aporte del PIB de la
construccion en la
economia ecuatoriana
es del 8%.

INDICADOR DESCRIPCION VIABILIDAD OBSERVACION
El pais enfrenta la peor crisis
o econdmica agravada por la
e e, | ™ |pemiacoviD sy
L produccion del pais es lenta.
de decrecimiento del
PIB pais PIB del pais, indice Pero los expertos proyectan un
afectado en el 2020 y P proy _
efecto rebote en el 2021: mayor
2021 por efecto de la + .
. consumos de hogares, méas
pandemia COVID-19. ) N i
inversion privada e incremento de
remesas de los migrantes.
El aporte del sector de la
A pesar de tener un construccidn al PIB del pais es
comportamiento muy importante, representa un
PIB de la similar al PIB del pais, + sector estratégico gubernamental,

por lo tanto, se esperan medidas
de soporte y reactivacion de
proyectos VIS y VIP por parte del
nuevo Gobierno de Guillermo
Lasso.

Ventas
inmobiliarias y
construccion

Decrecimiento del
27,8% de las ventas
inmobiliarias y del
34,7% de la
construccion del 2019
al 2020, y se espera
también una
disminucién para el
2021.

El decrecimiento impacté a los
niveles socioecondmicos mas
vulnerables.

Los segmentos mas s6lidos (A'y
B), con enfoque a los proyectos
residenciales en donde se
encuentra el proyecto Edificio
Terra se mantuvieron estables.




Desde el 2019 en
donde lleg6 a su pico
mas alto, han existido
incrementos y
decrementos de
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Se espera que el riesgo pais baje
de los 500 puntos por los

Riesgo pais e o e
nIESgo p acuerdo a la politica cumplimientos de los pagos de la
inversion g . .
. economica. Sin deuda externa, potenciando la
extranjera : . L
embargo, existe una inversion externa en el sector de
tendencia a la baja con la construccion.
la estabilidad que
impone el nuevo
Gobierno.
Las estadisticas muestran que los
. . precios tienen tendencia a bajar.
Existe una tendencia .
_ decreciente en la Se espera una leve subida del
Inflacion L 0,18% para el 2021 por el
variacion desde el )
2007 incremento d_e !a demanda de
' bienes y servicios después del
confinamiento por la pandemia.
Después de un . .
. 0 El incremento de precios en el
IETEITEni Gl (0)67 sector de la construccion es
del 2019 al 2020, se o
IPCO perjudicial porque se

espera para el 2021 un
indice de precios del
2%.

incrementarian los precios de los
bienes inmuebles.

Salario béasico

Se ha incrementado de
$170 en el 2007 a $400

El incremento del salario basico
no beneficia al poder adquisitivo
del potencial cliente del proyecto
Edificio Terra. Por otra parte,

unificagio en el 2021. impacta en los costos de la mano
de obra del sector de la
construccion.
A partir del 2015 las
familias tienen El ahorro permite que méas
Canasta e capacidad de ahorro familias accedan a créditos

ingreso familiar

puesto que el ingreso
familiar supera el costo
de la canasta basica.

hipotecarios para la adquisicion
de vivienda propia.




Nivel
socioeconémico

El nivel
socioeconémico B
tiene una participacion
del 11,2% del total de
la poblacion
ecuatoriana, y junto al
nivel A con una
participacion del 1,9%,
son los menos
afectados por la crisis
econdmica del pais.
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El proyecto Edificio Terra esta
enfocado al nivel socioeconémico
B, cuyos ingresos familiares
permiten la adquisicion de los
productos inmobiliarios ofertados
con fines de vivienda o inversion.

El indice de desempleo
ha ido en aumento en

Tiene un impacto positivo para
los constructores, ya que les
permiten contratar mano de obra

Empleoy los ultimos afios, calificada a menor costo.
desempleo agravada por la crisis
econdmica del pais y la La falta de empleo perjudica la
pandemia COVID-19. capacidad de ahorro y compra de
bienes inmobiliarios.
De acuerdo a las politicas
econdmicas del Estado para la
- Desde el 2014 se reactivacion econdmica (vigencia
Créditos . .
. . observa una tendencia mayo 2021), se prevé un
hipotecarios y . ; ‘1
creciente del volumen otorgamiento de créditos
constructores

de crédito inmobiliario.

hipotecarios para la compra de
inmuebles y también para los
constructores.

Tasas de interés
vigentes

Desde el 2015 ha
existido una relativa
estabilidad de las tasas
de interés, sin embargo
en este afio entré en
vigencia la Regulacion
603-2020-F que bajan
las tasas de interés
activas y pasivas de las
entidades del Sistema
Financiero Nacional.

Se espera que se aprovechen las
condiciones de financiamiento de
las entidades publicas y privadas
para el otorgamiento de créditos
hipotecarios a bajo costo
financiero.

Tabla 2.3 Conclusiones entorno macroeconémico.

Fuente: Elaboracion Propia.
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3 LOCALIZACION

CUMBAYA
% A

S

lustracidn 3.1 Ubicacion del lote.
Fuente: Elaboracion propia.
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LOS VALLE
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LOS VALLES

COLEGIO
SPELLMAN

LA PRIMAVERA

LA PRIMAVERA
PARQUE
METROPOLITANO LUMBISI

URB. EL LIMONAR

Gréfico 3.1 Ubicacion del lote.
Fuente: Elaboracion propia.
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3.1 Antecedentes

Para el desarrollo de un proyecto arquitectonico, inmobiliario o de construccion en
general, resulta fundamental entender la estructura urbana, y, en consecuencia, tomar en
consideracion las particularidades y caracteristicas del entorno o contexto en el que se
desarrollara el proyecto. Estas particularidades del lugar influiran de manera notoria en la
propuesta de disefio arquitectonico final; pues, es a través de ellas que podremos entender coémo
incidira el medio en el proyecto y, de igual manera, la incidencia que tendra el proyecto en el
medio, una vez construido.

En el capitulo anterior se analizaron una serie de indicadores que permiten comprender
la realidad del sistema econdmico del Ecuador, pais donde se desarrolla el proyecto. El objetivo
de este capitulo es comprender las caracteristicas fisicas de la ubicacidn del proyecto, a través
del analisis de una serie de elementos urbanos y naturales que inciden en el lote de ubicacion
de este.

Dentro de la serie de elementos urbanos se explorara la incidencia, alcance y
repercusion de la morfologia urbana, los sistemas de movilidad, accesibilidad y vialidad, asi
como también equipamientos y servicios de salud, educacion, alimentacién, cultura y
comercio, junto con su area de influencia. Se estudiaran los sistemas de areas verdes, areas
recreativas y espacios publicos que beneficien al proyecto. Se analizara los usos y formas de
ocupacién del suelo, conjunto con los planes de ordenamiento territorial existentes; ademas de
las caracteristicas demogréficas a nivel socioeconémico del entorno inmediato.

Dentro de la serie de elementos naturales se analizara la ubicacion geogréafica del lote,
su morfologia natural y topografia, ademas de los elementos naturales existentes del entorno
mediato e inmediato, tales como montafias o cerros, rios y quebradas existentes.

Por ultimo, una vez explorados todos los indicadores mencionados anteriormente, se

evaluaran las ordenanzas municipales vigentes que inciden en el lote, por medio del analisis
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del Informe de Regulacion Metropolitana (IRM), el cual es un documento que alberga la
informacion béasica sobre las especificaciones obligatorias que inciden en el terreno;
especificaciones que deben tomarse en cuenta antes de iniciar un proceso de habitacion del

suelo. (Informe de Regulacion Metropolitana de Quito, 2021).

3.2 Objetivos

3.2.1 Objetivos Generales.

Entender y analizar la Comprender y evaluar
A estructura urbana del lugar N

como incide el medio
donde se desarrollara el urbano y natural en el lote
proyecto. de ubicacion del proyecto.

|

Figura 3.1 Objetivos Generales.
Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.2 Objetivos Especificos.

Identificar y reconocer los factores y
elementos urbanos y naturales que
inciden en el lote de ubicacion del
proyecto.

Explorar la incidencia, alcance y
repercusion de la ubicacion geografica
del lote y su morfologia urbanay
natural.

Analizar los sistemas de movilidad,
vialidad y accesibilidad que afectan al
lote.

Hallar y diferenciar los equipamientos y
servicios que tengan influencia en la
ubicacién del proyecto.

Localizar y evaluar la calidad del espacio
publico y dreas verdes que beneficiardn
al usuario final del proyecto
inmobiliario.

Analizar y entender el uso y la forma de
ocupacion del suelo de las edificaciones
del entorno inmediato del lote para
poder descifrar su vocacion de uso.

Figura 3.2 Objetivos Especificos.
Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Metodologia.

A través de la eleccion, analisis y evaluacion de los componentes urbanos y naturales
mencionados; y, en virtud de una mejor comprension de los mismos, se utilizard, como recurso
de analisis, textos y teorias de arquitectos y urbanistas altamente reconocidos por sus

contribuciones tanto en materia arquitecténica como de planeacion urbana.



76

El primero es el texto The Image of the City de Kevin Lynch (1984), en el cual el
arquitecto intenta entender y describir la ciudad y su estructura, desde el aspecto e imagen de
la misma, sugiriendo un método por medio del cual empezar a ocuparse de la forma visual en
escala urbana y ofrece algunos principios basicos de disefio urbano (Lynch, 1984); dentro de
estos principios Lynch define cinco elementos urbanos que permiten comprender de manera
formal la imagen de la ciudad a través de objetos fisicos y perceptibles. Estos elementos son
sendas, bordes, barrios, nodos y mojones; y es por medio de estos elementos que se intentara
explicar de mejor manera la morfologia urbana del sector donde se encuentra ubicado el terreno
del proyecto (Lynch, 1984, pag. 47).

Para definir de mejor manera cada uno de estos factores, se realiza un cuadro en el cual
se identifica la representacion, el significado, los elementos fisicos tangibles y la percepcion

del espectador (ciudadano) con respecto a cada uno de los mencionados factores.

ELEMENTOS DE IDENTIDAD URBANA

Representacion Significade Elementos Percepcion
5 Son los canales por los que el Calles, senderos, caminos, lineas Dentro
E observador normalmente se de transito, canales, etc.
g % [DE;__‘ mueve, conforme estas sendas se
ol o organizan y conectan los demas
’5" o elementos ambientales.
u]
B Son elementos linales que el Playas, lineas férreas, vallas, Dentro
0 observador no usa. Limites o fronteras fiscias, muros que
R rupturas lineales de continuidad constituyen referencias laterales
D que usualmente separan unarea | y no ejes coordinados.
E de otra.
S
Son sectores o barrios de la Distritos, colonias, barrios Dentro o
ciudad, reconocible por tener fuera
cierta identidad y cardcter
comun. Se identifican al estar en
ellos o al ingresar a ellos.
Son puntos o niicleos Intersecciones, cruces, Dentra
estratégicos de la ciudad en los convergencia o cruce de sendas,
que el observador puede entrar. o simplemente plazas definidas
Denotan intensidad y densidad por sendas.
poblacional. Son nucleos de
convergencia o divergencia.
Son otro tipo de punto de Edificio, monumento, montafia, Dentro o
referencia, solo que el iglesia, plaza, tienda, letreros. Son fuera
observador no entra enellos. Son | reconocibles de cerca y/o de
elementos y espacios lejos.
significativos en la forma urbana.
Usualmente es un objeto fisico
MOJONES O HITOS | definido.

Tabla 3.1 Elementos de Identidad Urbana.
Adaptado de: "Elementos de Identidad Urbana™ por K. Lynch, 1984, The Image of the City, p. 47-60.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Para el analisis de los sistemas de movilidad, accesibilidad y vialidad se utiliza como
recurso de analisis, una de las teorias que forman parte del Proyecto de La Ciudad Moderna,
en el cual, varios reconocidos arquitectos y urbanistas del Siglo XX exponen una serie de
teorias de planeacion urbana, motivados por los problemas que gener6 en las ciudades la
Revolucion Industrial y el deterioro de las mismas en el periodo entre guerras, teorias que
terminardn siendo publicadas en la Carta de Atenas por medio del CIAM (Congreso
Internacional de Arquitectura Moderna). EI modelo en cuestion es la Regla de las 7V de Le
Corbusier establecida en 1948.

Esta teoria se fundamenta en la configuracion de una ciudad ideal mediante vias y
sectores. La unidad basica es el sector delimitado por 7 tipos de vias de circulacidn que dibujan
una suerte de malla regular. Cada sector de 1200m por 800m de extension esta concebido como
un modulo autosuficiente e introvertido que es capaz de abastecer y satisfacer todas las
necesidades de sus habitantes “habitar, trabajar, circular y cultivar el cuerpo y el espiritu”
(CIAM, 1942)

Por otro, la idea de las 7V es una suerte de jerarquizacion de siete tipos de vias de
acuerdo a su tipo de transito, flujo e intensidad; las cuales el propio Le Corbusier las describe
asi:

“La via V1viene de lejos, de las provincias, ella ha atravesado los campos y atraviesa

las ciudades.” La via V2. “Es una creacion de los ingenieros de la movilidad, un gran

colector y conductor de las maquinas rapidas: autos, camiones. Permiten a los vehiculos
ramificarse por las vias V3 que son las vias de seccionamiento, de distribucion.” “La
via V2 puede ser trazada magistralmente rectilinea o agradablemente sinuosa segun las
circunstancias. Las V3 no son mas que las usadas por los autos, camiones y motos. No
tienen andenes ni peatones y por consiguiente nada de puertas a lo largo de su extension.

Ellas corren a través de los verdes. Las V3 alimentaran las V4.” La via V4. “Aqui se



78

desarrolla la vida de la familia y de las personas. Aqui esta la gran calle, la via de las
tradiciones. Frecuentemente la V4 tomara caracteristicas auténticas: esas rutas
tranquilas, faciles, generalmente sinuosas, no nacidas del ingenio humano, sino de la
simple y alegre marcha de los enganches que son ofrecidos de manera natural por la
topografia. Es sobre ella que se encuentran los servicios de la vida cotidiana: los
mercados, zapaterias, farmacias; las distracciones (el cinema, las bibliotecas, salas de
conferencias, cafés); la seguridad (policia), etc. La V4 alimenta la V5. Esta se dirige
hacia las casas; y se ramifican en V6 que finalmente llegan a las puertas de las casas
que las V5 no han podido llegar.” La via V6. “La V6 llega a ser la via interior de las
unidades de habitacion de 50m de alto, aqui las rutas interiores se superponen y ofrecen

los diferentes niveles.” La via V7. “En la V7 la mision es particular. Ligada a las V6 y

V4, ellas alimentan las zonas verdes reservadas a los lugares y locales consagrados a la

cultura del cuerpo y del espiritu, es decir, escuelas, clubes, espacios para el

deporte.”(CIAM, 1942, pag. 19)

En resumen, como podemos apreciar en el Gréfico 2, el nucleo de cada sector se forma
entonces por la interseccion perpendicular entre una franja natural alargada (\V7), concebida
generalmente como un parque lineal o un rio y una calle colectora comercial (\V4) que atraviesa
todo el sector. Este se delimita entonces por vias arteriales (V3) Unicamente vehiculares, que
son las que comunican a los vehiculos con las vias semiexpresas o interprovinciales (V2) e

incluso internacionales o expresas (V1).
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lustracion 3.2 Esquema Regla de las 7V.
Fuente: Pierre Pellegrino, (1999).

3.4 Ubicacion Geogréfica.
3.4.1 Provincia.

El proyecto se ubica en la Provincia de Pichincha, una de las 24 provincias que
conforman la Republica del Ecuador. Se encuentra ubicada al norte del pais en la region
geografica llamada Sierra, esta constituida por 8 cantones y su capital es la ciudad de Quito

(Gobierno Provincial de Pichincha, s.f.).
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lustracion 3.3 Ubicacioén de la Provincia de Pichincha en Ecuador.
Fuente: Planeta Andes (s.f.).

Pichincha es la segunda provincia mas poblada del pais con aproximadamente 2’600
000 personas (INEC, 2010), tiene una altitud promedio de 2816m.s.n.m. El clima es variable
de acuerdo con la altura, oscilando entre 8°C y 24°C. Su topografia se distribuye entre volcanes,

montafias, rios, valles y altiplanos (Gobierno Provincial de Pichincha, s.f.).

3.4.2 Canton.

Dentro del cantdn Quito se encuentra el Distrito Metropolitano de Quito, el cual es la
capital de la Republica y de la provincia de Pichincha. El cantdn estd conformado por 66
parroquias, de las cuales 33 son urbanas y 33 rurales (Gobierno Provincial de Pichincha, s.f.).
De acuerdo con el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, desde 2019 el canton de
Quito es el mas poblado del pais y la proyeccion es que siga con un crecimiento cercano al 2%

anual hasta el 2020 (INEC, 2018).



81

5.]ose de Minas

Atahualpa

Gualea \—\\ Chavezpambi
Perucho
WELGEREL

Calacall 'San

el Pomasqui

Mono

. Quito »

e \\_

i 5
3

AN
{g{\u <

-

A

Parroquias Rurales (colores azules) Pintag
Cabecera Distrital (rojo)

HETRITO METROPOLITANO

llustracion 3.4 Mapa Politico del Distrito Metropolitano de Quito.
Fuente: Ecuador Noticias, 2018.

3.4.3 Parroquia

Ya a nivel micro, el proyecto se ubica en la parroquia de Cumbayad, la misma que es
una parroquia rural del Cantén Quito. Cumbaya presenta varios atractivos para el sector
inmobiliario que la han convertido en uno de los lugares con mayor plusvalia del Distrito
Metropolitano de Quito (DMQ). En cuestiones inmobiliarias existen dos factores que potencian
la plusvalia de una zona. “La primera es privilegiar la seguridad, una movilizacion eficiente y
el acceso rapido a los servicios basicos, financieros, de abastecimientos y de distraccion en los
centros urbanos. La segunda es decantarse por residir lugares alejados de los hipercentros
citadinos y, por ende, de las urgencias, apuros y sofocones que las metropolis actuales llevan
atados a su neurdtica cotidianidad.” (EI Comercio, 2021).

Cumbaya entra dentro de este segundo factor. Ya que se encuentra a 15 minutos de
Quito, es un valle que presenta un clima calido que oscila entre 10°C a 21°C (INAMHI, 2018)

Atafio considerada una ciudad dormitorio, hoy se ha convertido en una nueva centralidad del
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DMQ, que es capaz de abastecerse a si misma en términos de servicios y equipamientos

publicos y privados, por lo cual ya no depende exclusivamente del hipercentro de Quito.

5.Jose de Minas

Pacto Atahualpa
Nanegal Pemc%havezpamba

Gualea Puellaro
MNanegalito

Calacali
5. Antonio

Pomasqui  Guayllabamba

Calderon
El Quinche

Llano Chico '20abela
Zambiza
Quito Nayon Puembo Checa

Cumbaya Yarugui
Lloa Tumbaco

Guangopolo
Conocoto  La Merced Pifo
Alangasi

Amaguana
Division parroquial del

Distrito Metropolitano de Quito Pintag

Parroguia de Cumbayd
Parroguias suburbanas y rurales

Parroguias urbanas

lHustracion 3.5 Cumbaya en el Distrito Metropolitano de Quito (s.f.).
Fuente: Planos DWG del Distrito Metropolitano de Quito.

3.4.4 Barrio.

El lote del proyecto se ubica en Lumbisi, una comunidad perteneciente a la parroquia
de Cumbaya. Es considerada una de las comunidades méas antiguas del pais, de modo que aln
se mantienen algunas de sus costumbres mestizas e indigenas. Su principal actividad
econdmica es la agricultura.

En los ultimos 30 afios, la parroquia de Cumbaya experimentd un crecimiento
significativo de habitantes. Segun el altimo Censo de Poblacion y Vivienda, un total de 31 463
personas habitan en esa zona (EI Comercio, 2014). Esto se debe en gran parte a la amplia oferta
inmobiliaria que presenta el sector, beneficiada por su condicion ain natural y rural. Lumbisi

presenta una suerte de hibridacion cultural producto de la coexistencia de los pueblos
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originarios de la comuna junto con los “nuevos” habitantes de los mencionados proyectos

inmobiliarios.

Gréfico 3.2 Mapa Base de la Parroquia Rural Cumbaya.
Fuente: DMQ Gerencia de Planificacion, 2015.

3.5 Red de Centralidades Urbanas, Plan de Ordenamiento Territorial y Quito Visén

2040.

De acuerdo con el Plan Metropolitano de Ordenamiento Territorial 2015 — 2025 en el
volumen dos, en el cual se describen los componentes estratégicos a través de un modelo de
desarrollo para el Distrito Metropolitano de Quito, se establecen, entre sus bases conceptuales
para la construccion del modelo territorial, la consolidacidn de una estructura metropolitana de
archipiélago y un sistema de centralidades policéntrico, es decir que se caracterizara por el
establecimiento de unos limites precisos que contengan al territorio urbano consolidado y la
construccién de una serie de islas urbanas (Concejo Metropolitano del DMQ, 2015)que sean
autosuficientes y no dependan del hipercentro de Quito, para evitar el desarrollo de ciudades

dormitorio o de semi-urbanizacion.
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Estas nuevas centralidades urbanas, planeadas con la intencion de convertirse en
diversificadores de las actividades urbanas, ya que estardn dotadas de equipamientos y
servicios para toda su comunidad, evitando asi los conflictos de movilidad por una excesiva
dependencia del hipercentro de Quito.

Dentro de este criterio de centralidades entra la parroquia de Cumbayd, aunque la
comuna de Lumbisi no entra en la categoria de subcentralidad, méas adelante veremos las
razones.

Vision de Quito 2040 y su Nuevo Modelo de Ciudad desarrollada por el Instituto
Metropolitano de Planificacion Urbana del Municipio de Quito en participacion con varias
universidades del pais, precisa los diferentes poligonos sobre los cuales se desarrollaran las
futuras intervenciones urbanas, en funcion de la generacion de nuevas centralidades y
subcentralidades (IMPU, 2018). En particular para la parroquia de Cumbaya se especifica el
poligono de Lumbisi, como una nueva centralidad a desarrollarse en el tiempo, potenciado en
parte por el proyecto Complejo Hotelero y Empresarial San Patricio, un proyecto de gran
escala con areas destinadas a turismo, comercio, vivienda, oficinas, entre otros (Rais Estudio,

s.f).
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MODELO DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL 2025

Gréfico 3.3 Red de Centralidades. Adaptado de: PMDOT 2015-2025, DMQ, 2015.
Fuente: Elaboracion Propia.

3.6 Morfologia Urbana.

Para entender la estructura de la morfologia urbana nos basaremos en un andlisis de los

elementos urbanos presentes en el contexto donde el proyecto se desarrolla.
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Grafico 3.4 Elementos Urbanos.
Fuente: Elaboracion Propia.

3.6.1 Sendas.

Los conductos por los cuales se mueven los ciudadanos de Cumbaya, entendidos como vias o
calles que sirven para el trafico de automdviles; se pueden clasificar en dos tipos, en vias de cuatro y
dos carriles. Existen dos que se pueden entender como principales, la Ruta Viva y la Avenida
Interocednica, a partir de estas dos se ramifican perpendicularmente las demas vias que conectan los
sectores de vivienda de la parroquia de Cumbaya. Estas vias secundarias tienden a ser, en su mayoria,
de dos carriles y presentan un trafico moderadamente fluido. La caracterizacion de estas vias y su

adecuada planificacién (o no) las veremos mas adelante en el inciso de Movilidad.

3.6.2 Bordes.

La comuna de Lumbisi presenta una particularidad en cuanto a sus bordes, existen dos
bordes de caracter natural que inciden fuertemente en la configuracion de Lumbisi con respecto

a su parroquia Cumbaya, pues estos bordes, que representan dos quebradas naturales, de alguna
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manera separan o aislan a Lumbisi de las demas zonas de la parroquia; de este modo la comuna
queda contenida al norte y al este por quebradas, sorteadas Unicamente por una sola via de
acceso, y al sur por el cerro Ilalé.

Existe una via importante que incide en Lumbisi y podria entenderse, de cierta manera
también, como un borde para la comuna; ésta es la Ruta Viva, ya que por las condiciones viales,
topograficas y naturales del area, esta via de algun modo aparta a Lumbisi del resto de la

comuna de Cumbaya.

3.6.3 Distritos.

La parroquia Cumbaya presenta una serie de barrios y sectores con una marcada
diferencia en cuanto a su identidad y caracter. En el Diagrama de Elementos Urbanos los hemos
categorizado en dos: La vivienda suburbana de tipo multifamiliar o unifamiliar, entendida
como viviendas de un estrato socioeconomico medio alto o alto; y la vivienda rural o informal,
entendida como viviendas de un estrato socioecondémico medio bajo.

La condicion de la comuna de Lumbisi presenta una particularidad en cuanto a la
coexistencia de estos dos tipos de sectores, por un lado esta la zona “destinada” a viviendas de
nivel medio alto o alto, con su oferta de proyectos de vivienda multifamiliar, en la cual se ubica
el proyecto; ésta zona se encuentra ubicada en primera instancia después de atravesar las sendas
mencionadas en el anterior inciso, sin embargo, actualmente presenta una carencia de lotes
disponibles para la construccion de proyectos de vivienda multifamiliar, esta condicion es
producto del segundo sector mencionado, el de vivienda de nivel medio bajo, aqui habitan los
primeros moradores de la comuna que aun conservan las costumbres de sus antepasados. Estos
habitantes, considerados originarios del lugar, se han mostrado reacios a permitir la expansion
del negocio inmobiliario entre sus propiedades, pues planean conservar sus tierras y su

identidad.
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3.7 Cumbaya presenta varios puntos que resultan estratégicos Nodos.

por su nivel de convergencia humana, estos se diferencian principalmente por su uso,
asi, podemos encontrar nodos a manera de espacios comerciales, como son los centros
comerciales Paseo San Francisco y Scala Shoping, entre otros; hay uno en especifico que
concentra una gran variedad de espacios de entretenimiento nocturno y restaurantes: el Parque
Central de Cumbaya. A nivel micro, y en estrecha relacion con la ubicacién del proyecto,
encontramos como unico polo de convergencia a EI Potrero, que es un centro de esparcimiento

y deportes para todas las edades.

3.7.1 Mojones.

Cumbaya presenta varios puntos que son usados de referencia por la mayoria de sus
habitantes, son espacios muy significativos en la forma urbana, se diferencian también por su
uso, podemos encontrar tres hitos o mojones a manera de redondeles vehiculares, la
Universidad San Francisco se considera también un mojon por su estratégica ubicacion, el
Reservorio de Cumbaya; y, por ultimo, podemos catalogar al Parque Central de Cumbaya como
mojén y como nodo pues presenta también una gran importancia al ser la plaza historica de la
parroquia.

3.8 Morfologia natural y topografia

e Elementos naturales: Dentro del componente de morfologia natural evaluaremos los
elementos naturales mas importantes e incidentes en la parroquia de Cumbaya como
son el volcan llalo, el Cerro Auqui, el Parque Metropolitano Norte.

e Volcan llalé: Dentro de estos, el de mayor importancia e incidencia es el volcan 1lalo,
por su proximidad al terreno del proyecto, y ademas por ser uno de los principales
referentes visuales del valle de Cumbaya, suele ser muy utilizado por deportistas en
bicicleta o a pie. De igual manera, el cerro Auqui y el Parque Metropolitano Norte se

encuentran relativamente cerca.



e Cerro Auqui: La montafia donde se asienta el barrio de Guapulo al occidente de
Cumbaya es, de igual manera, incidente, pues presenta una topografia bastante

accidentada, ademaés, una de las formas de acceso a la ciudad de Quito se puede

producir a través de ella.

VOLCAN ILALO

CERRO AUQUI

BARRIO DE GUAPULO

PARQUE METROPOLITANO
NORTE

QUEBRADAS O RIOS

TERRENO

Gréfico 3.5 Morfologia Natural.
Fuente: Elaboracion Propia.

VOLCAN PICHINCHA Quito Cerro Auqui Cumbaya / Volcan llalé Tumbaco Cerro Puntas
4200 msn 2,850 msn Parque Metropolitano Lote 3,161 msn 2329msn 3457 msn
l l 1-9]5'"'5" Z.aslmsn l l l

Gréfico 3.6 Corte Urbano DMQ.
Fuente: Elaboracién Propia.
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En cuanto a la topografia, Cumbaya se encuentra a 2350 m.s.n.m., y al ser un valle, no
presenta una topografia marcadamente accidentada, a excepcion de la zona occidental en
orientacion a los mencionados cerro Auqui y Parque Metropolitano Norte. El territorio de
Cumbaya se encuentra afectado también por una serie de quebradas de mediana y pequefia
magnitud, las cuales no han sabido ser aprovechadas en funcién de convertirlas en un espacio

publico de recreacidn, incluso muchas de ellas han sido soterradas.

3.9 Movilidad.
3.9.1 Vialidad.

Es indudable que, afortunadamente o no, los sistemas de movilidad de las ciudades se
organizan en torno a calles o vias, cuya funcion prioritaria es facilitar el desplazamiento del
transporte vehicular; muchas veces dejando de lado a otros actores importantes del sistema,
como son los ciclistas o los transeuntes a pie.

De acuerdo con la metodologia propuesta, el sistema de vialidad se estudiara en base a
la Regla de las 7V propuesta por Le Corbusier, con el objetivo de hallar correspondencias, o
no, entre este modelo tedrico de la estructura de una ciudad ideal, y el sistema o red de vias y

calles de la parroquia de Cumbaya.
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Gréfico 3.7 Esquema Regla de las 7V.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como podemos apreciar en el Grafico “Esquema Regla de las 7V” cada via tiene su
caracter y uso especifico. Por ejemplo, cuando un ciudadano sale de su casa en auto, no esta
permitido que en la primera interseccidn se encuentre con una via de tréafico rapido (una via
expresa V1 o V2), sino que existe todo un sistema l6gico que organiza correctamente cada
barrio o sector. Asi como hay vias que colectan todos los servicios, equipamientos y comercio
para una adecuada vida en comunidad (V4), que generalmente nacen espontaneamente, aqui
pueden encontrarse los vecinos caminando, o los ciclistas transportdndose de un lugar a otro,
ademas es la tipica calle que se ha ido modificando su uso con el tiempo de acuerdo a las
necesidades de sus habitantes; por otro lado, existen otras que son exclusivamente para
vehiculos y transito rapido (V3), que permiten ingresar a la mencionada colectora comercial;
0, unas de transito incluso aln mas rapido, que conectan ciudades o provincias (V1y V2). Por
altimo, existe una via muy peculiar, casi restringida para los autos, pero no para peatones o
vehiculos no motorizados (V7), estas estan pensadas para conectar a los espacios destinados al
deporte, a la educacién y a la cultura, a cultivar el cuerpo y el espiritu en palabras de Le

Corbusier, con el resto de la ciudad y sus habitantes.
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Grafico 3.8 Vialidad.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede apreciar en el Diagrama de Vialidad, Cumbaya presenta una especie de
amalgama vial en su territorio, producto de la escasa o nula planificaciéon urbana de la
parroquia; la gran mayoria de sus vias son de caracter ambiguo en cuanto a su uso y no
presentan una jerarquizacion vial adecuada. Fenémeno que causaba, hasta hace no mucho
tiempo, una fuerte congestion en torno al hipercentro de Cumbaya, y sigue causando el mismo
inconveniente en algunos sectores estratégicos de la ciudad que contienen puntos nodales

importantes, por ejemplo, en el Parque Central de Cumbaya.
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Una de sus primeras y mas importantes vias, la Avenida Interoceanica, que atraviesa
la parroquia de oriente a occidente, y que en un principio fue la Unica via de comunicacion de
Cumbaya con Quito junto con otras parroquias al occidente, presenta una marcada mixtura en
su funcion inicial de via arterial (V3), junto con una muy presente presencia de comercio a lo
largo de toda su extension (V4). En el pasado, esta era la Unica via arterial de la parroguia, pero
ha visto subsanados en parte sus problemas, por la reciente construccion de la Ruta Viva, que
es quizas, la Unica via correctamente planificada de la parroquia, pues cumple con la gran
mayoria de condiciones para ser una verdadera V3.

Por otro lado, existe un conducto que de alguna manera intenta disfrazarse de una via
V7, por su caracter de parque lineal, sin embargo, estd destinado Unicamente para el
desplazamiento a pie 0 en bicicleta, y carece de una adecuada conexion con una colectora
comercial, como tampoco espacios para desarrollar edificios de cultura o educacion, segun el
modelo tedrico. Sin embargo, este parque lineal, llamado El Chaquifian, es uno de los
principales atractivos de Cumbaya, y, en cierta manera, es un elemento que potencia el interés
del sector inmobiliario y sus clientes.

En cuanto a las vias expresas 0 V2, la Unica via que incide directamente en la parroquia
de Cumbaya es la Avenida Simén Bolivar, que, en parte, cumple su funcion de via expresa,
pues ademas tiene una correcta conexion con la Ruta Viva (V3), pero en ciertos tramos permite
edificaciones informales muy cercanas a ella.

El caso de Lumbisi es bastante particular y conflictivo, producto de un
crecimiento organico y desordenado, ademas del relativamente nuevo interés en la zona por los
desarrolladores inmobiliarios. La comuna de Lumbisi presenta Unicamente una especie de
Main Street que parte desde la Ruta Viva, y hace las veces de colectora comercial (V4),
principalmente en la zona de viviendas tipo medio bajo; y de via arterial (\VV3) en la zona que

contiene las viviendas de tipo medio y medio alto. El resto de su sistema vial se caracteriza por
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estar comprendido de vias locales sin mucho sentido ni planificacion, que Unicamente se han
ido adaptando a la topografia. Todas estas condiciones en su estructura vial convierten a

Lumbisi en una especie de ciudad satélite o dormitorio para la centralidad de Cumbaya.

3.9.2 Accesibilidad.

La accesibilidad al lote del proyecto es bastante simple, pero no por eso eficiente 0
adecuada. Por sus caracteristicas naturales, topograficas, y su nula planificacion urbana,
Lumbisi tiene casi que una sola via de conexion y acceso con la centralidad de Cumbaya, y por
ende con el resto de su zona estratégica, como el hipercentro de Quito. Existe alguna via
secundaria mas, que no puede ser considerada de acceso 0 conexion, pues no presenta, ni
siquiera, un adecuado empedrado.

A pesar de todos estos factores negativos, se puede considerar que Lumbisi presenta
una aceptable accesibilidad al terreno del proyecto, aunque Gnicamente en términos de tiempo.
Es importante entender esto, pues, por su ubicacion en general, y con respecto a su zona
permeable (ubicada principalmente en el hipercentro de Cumbaya) y su zona estratégica (en el
hipercentro de Quito), es relativamente rapido desplazarse de los mismos hacia Lumbisi y

viceversa.
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Gréfico 3.9 Diagrama de Accesibilidad.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se puede apreciar en el Grafico 3.9, en Lumbisi influyen principalmente tres
zonas estratégicas en cuanto a su accesibilidad, las mismas que corresponden a las
centralidades de Quito, Cumbayd y Tumbaco. Como mencionamos anteriormente, la
accesibilidad al terreno del proyecto es relativamente simple, pues Unicamente se manifiesta a
través de la Ruta Viva, independientemente del lugar de origen, posteriormente, la Gnica via de

acceso de primer orden es la calle Alfonso Lamifia.
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3.10 Uso del suelo.

@ rerreno DL provecTo (¢

4 VIVIENDA FORMAL/ VIVIENDA IFORMAL/
URBANA - RURAL

COMERCIO

lHustracion 3.6 Uso del Suelo.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se aprecia en la llustracion 3.6, el uso de vivienda formal o urbana predomina en
la zona de la comuna de Lumbisi, junto con el uso de vivienda informal o rural, ubicada
principalmente en el extremo sur de Lumbisi, denotando una condicion ain de comuna rural.

El uso de suelo comercial se ubica principalmente al norte, sobre la Av. Interoceanica.

3.11 Equipamiento y servicios.

Para el andlisis de los servicios y equipamientos incidentes nos centraremos en aquellos
que benefician Unicamente al segmento de clientes establecido del proyecto, el cual esta dentro
del estrato socioeconémico medio alto; y evaluaremos los servicios de salud, educacion,

alimentacion y comercio que beneficien directamente al usuario final.
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3.11.1 Equipamientos de salud.

. TERRENO DEL PROYECTO

HOSPITAL DE LOS VALLES 4.8 KM 8minutos FYBECA 4.9 KM 8minutos
SIME USFQ 4.9 KM 9minutes PHARMACYS 29KM Sminutos
CENTRO QUIRURGICO DA VINCI 5.1 KM 9minutos MEDICITY 26 KM Sminutos
CLINICA CDONTOLOGICA USFQ 4.9 KM 8minutos
AXXIS SPORTS CUMBAYA 3.7 KM 7minutos

Grafico 3.10 Equipamientos de salud.
Fuente: Elaboracion Propia

En cuanto a los equipamientos de salud, podemos encontrar varios, entre los que
destacan el Hospital de Los Valles, la Clinica Universitaria de la Universidad San Francisco
(SIME), el Centro Quirurgico Da Vinci, entre otros. De igual manera en cuanto a farmacias,
Cumbaya esta realmente bien abastecida con las principales cadenas de las mismas. Los
tiempos de traslado desde el Edificio Terra hasta los equipamientos de salud comprenden un

intervalo de entre 5y 9 minutos.



3.11.2 Equipamientos de educacion.

. TERRENO DEL PROYECTO
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USFQ 4.9 KM
COLEGIO MENOR 6.1 KM
COLEGIO TERRANOVA 5.6 KM
COLEGIO ALEMAN 2.9 KM
COLEGIO SEK LOS VALLES 3.4 KM

9minutos COLEGIO EL SAUCE 5.7 KM
TTminutos COLEGIO JOSE ENGLING 7.0 KM
9minutos COLEGIO TERRANOVA 5.6 KM

Sminutos
7minutes

Grafico 3.11 Equipamientos de educacion.

Fuente: Elaboracion Propia.

9minutos
Sminutos
9minutos

Si analizamos los equipamientos educativos, encontramos, de igual manera, una gran

dotacion de colegios, entre los que podemos mencionar el Colegio Sek Los Valles, Colegio

Terranova, Colegio Aleméan, Colegio Menor, Colegio El Sauce, Colegio José Engling, Colegio

Pachamama; ademas de la Universidad San Francisco de Quito. Los tiempos de traslado desde

el Edificio Terra hasta los equipamientos de salud comprenden un intervalo de entre 5y 11

minutos.
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3.11.3 Equipamientos de comercio y alimentacién.

. TERRENO DEL PROYECTO

SCALA SHOPPING 4.6 KM 9 minutos VENTURA MALL 6.8 KM 14 minutos
PASEQ SAN FRANCISCO 5.0 KM 11 minutos LATEJEDORA DISTRITO CREATIVO 4.3 KM 9 minutos
C.C. PLAZA CUMBAYA 5.9 KM 12 minutos PARQUE CENTRAL CUMBAYA 53 KM 10 minutos
ANTARA PLAZA 53 KM 11 minutos

PLAZA MODENA 4.4 KM 8 minutos

Grafico 3.12 Equipamientos de comercio y alimentacion.
Fuente: Elaboracion Propia.

En cuanto a los equipamientos de alimentacidn y comercio, se analiz6 supermercados,
mercados, restaurantes y lugares de ocio y centros comerciales; los cuales cumplen
sobradamente su funcion de brindar beneficios a los usuarios del proyecto.

Como se aprecia en el diagrama de equipamientos, el hipercentro de Cumbaya es el que
concentra la gran mayoria de estos, en especial en la Avenida Interoceanica. La condicion de
borde de la Ruta Viva con respecto a la comuna de Lumbisi, causa que esta ultima, sea una

especie de ciudad satélite o dormitorio de la parroquia de Cumbaya, porque no concentra
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practicamente nada de equipamientos. Sin embargo, la cercania del hipercentro de Cumbaya
con Lumbisi es una condicion favorable.

La gran cantidad de equipamientos de salud, educacion, alimentacion, cultura y
comercio, hacen de Cumbayd una bien abastecida centralidad, ya no dependiente del
hipercentro de Quito. Esta condicion brinda también mayor plusvalia a todos sus sectores.
Quizés alguno que queda en deuda son los equipamientos de caracter cultural, sin embargo,
este es un fendbmeno que existe en todo el Distrito Metropolitano de Quito, es alarmante la falta

de espacios dedicados a la promocion de la cultura.

3.12 Espacio publico y areas verdes.

@ TERRENO DEL PROYECTO
Y

JACARANDA /

D &

_Lumsist

° EL POTRERO DE LUMBIST

LOS ALGARROBOS PARQUE o PARQUE GUAPULO

ECOLOGICO

° e VOLCAN ILALO

Gréfico 3.13 Espacio Publico y Areas Verdes.

Fuente: Elaboracion Propia
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El abastecimiento de areas verdes recreativas, entendidas como espacio publico, es un
aliciente para los usuarios de la parroquia de Cumbaya. A pesar de que se denota una carencia
de espacios publicos destinados al encuentro, a exhibiciones de espectaculos al aire libre,
entendidos como una verdadera plaza urbana; Cumbaya contiene algunos espacios que son
usados para el esparcimiento, recreacion y ejercicio de sus habitantes. EI mas cercano, en este
caso del proyecto, es El Potrero de Lumbisi, un espacio multifuncional destinado al desarrollo
de diferentes actividades, ya sean ludicas, de ejercicio, 0 incluso conciertos o presentaciones.

El segundo espacio de encuentro es la tradicional plaza central de Cumbaya, que
concentra a su alrededor una gran cantidad de establecimientos destinados al ocio. Un tercer
elemento llamado EI Chaquifian resulta de gran importancia, por ser un parque lineal que
atraviesa Cumbaya, Tumbaco, Puembo y Pifo; y, sirve para realizar actividades como ciclismo,
caminata o atletismo.

El parque lineal de Jacaranda es otro buen lugar de descanso y contemplacion del
paisaje al aire libre, potenciado por el Reservorio de Cumbaya. ElI Parque Ecolégico Los
Algarrobos, ubicado junto a la quebrada del rio Machangara es otro buen lugar para conocer,
un bosque seco de pura naturaleza.

El volcan llal6 como hito de la parroquia que siempre esta presente para diversas
actividades al aire libre. Por altimo, y relativamente mas alejado, se encuentra el Parque
Guépulo, ubicado al occidente de la parroquia, el cual brinda excelentes perspectivas el valle

de Cumbaya.



3.13 El terreno.
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Grafico 3.14 Ubicacion General del Terreno del Proyecto.
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Fuente: Elaboracion Propia.

llustracion 3.7 El terreno.
Fuente: Elaboracion Propia.
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El lote se encuentra ubicado en la comuna de Lumbisi, perteneciente a la parroquia de
Cumbaya. Esta ubicado en la calle Madrid, a 1500 metros de la ruta viva, lo que le genera un
plus en cuanto a su accesibilidad, en términos de tiempo. La mencionada calle Madrid esta
constituida principalmente por lotes unifamiliares con superficies minimas de 600 metros
cuadrados y unos pocos lotes de méas de 5000 metros cuadrados, los cuales albergan conjuntos
multifamiliares. Es importante recalcar que en la zona permeable al terreno del proyecto, no
abunda la oferta de terrenos en venta, disponibles para un proyecto inmobiliario.

Al estar ubicado sobre una planicie, el lote presenta unas visuales relativamente tipicas
en la zona. Cuenta con un area grafica de 1117.42 m2, de 25 metros de ancho por 44 metros de
profundidad aproximadamente. Es un terreno de forma longitudinal, con dos frentes, el primero
hacia una calle de caracter pablico denominada calle Madrid, y el segundo hacia una via en el
interior de una urbanizacion, denominada calle Albacete. Esta condicidn resulta favorable, pues

permite el completo aprovechamiento de las visuales hacia los dos frentes del terreno.

Fotografia 3.1 Vista del terreno al volcan llal6.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Fotografia 3.2 Vista del terreno al valle de Cumbaya.
Fuente: Elaboracion Propia.

Fotografia 3.3 Vista del terreno al valle de Cumbaya.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Fotografia 3.4 Vista del terreno hacia el sur.
Fuente: Elaboracion Propia.

3.13.1 Anadlisis del IRM vy la edificabilidad.

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Duerio Jacobo Ismael Romero Castillo
Ndmero de predio 608734
Area del lote 1117.42
Frente total 50.08
Zona Metropolitana TUMBACO
Parroquia CUMBAYA
Barrio EL LIMONAR
Dependencia Administrativa ADMINISTRACION ZONAL TUMBACO
Zonificacién A8 (A603-35)
Lote minimo 600 m2
COS Total 105%
COS en planta baja 35%
Pisos 3
RETIROS
Frontal 5m
Lateral 3m
Posterior 3m
Entre bloques 6 m
Uso del suelo RU1
Factibilidad de servicios Sl

Tabla 3.2 Resumen Informe de Regulacién Metropolitana.
Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Tabla 3.2 se observan las principales regulaciones y caracteristicas que aplican al
lote del proyecto, y que resultan fundamentales y necesarias, previa su planeacion
arquitectonica. Estos datos nos sirven para entender el Uso de Suelo Residencial Urbano (RU1)
que limita el desarrollo de edificaciones Unicamente para vivienda. Tenemos un Coeficiente de
Ocupacion del Suelo en Planta Baja (COS PB) del 35% del total del area del terreno (1117.42
m2) es decir que se puede construir hasta 391.10 m2 de area Gtil en planta baja; y un Coeficiente
de Ocupacion Total (COS TOTAL) de 105% del total del area del terreno (1117.42 m2) es
decir que se puede construir hasta 1173.29 m2 de area Util, distribuidos en hasta 3 pisos. El
IRM también nos informa de los retiros que debemos cumplir en la edificacion con respecto a
los linderos del terreno. Es importante mencionar que, todos estos valores del total de metros
cuadrados que se pueden llegar a construir terminan siendo, de cierta manera, hipotéticos, pues

los valores reales los podremos llegar a conocer unicamente con el disefio arquitectonico final.

3.14 Conclusiones.

La ubicacion del terreno donde se desarrolla el proyecto presenta varios aspectos
favorables con respecto a su accesibilidad, abastecimiento de equipamientos incidentes en el
segmento de clientes del proyecto  y algunos atractivos en cuanto a espacio publico y areas
verdes; sin embargo, también presenta ciertos puntos un poco desfavorables, como lo son su
condicion de ciudad dormitorio de la parroquia de Cumbayé, ademas de su deficiente sistema
de vialidad, producto de un crecimiento urbano organico y desordenado.

A pesar de todo esto, la alta plusvalia del sector permeable al terreno (Lumbisi) y el
sector estratégico al mismo (Cumbaya), confirman que la zona es bastante atractiva para el
desarrollo de proyectos inmobiliarios de perfil socioecondémico medio alto y alto. Es un
sector bastante consolidado en viviendas unifamiliares y multifamiliares, por lo tanto, se

puede decir que el desarrollo del proyecto inmobiliario es factible.
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CUADRO DE CALIFICACION DE VARIABLES

VARIABLE

DESCRIPCION

PUNTUACION

Ubicacién

Geografica

El terreno se encuentra ubicado en uno de los lugares con mayor plusvalia del
Distrito Metropolitano de Quito. Condicidn que esta potenciada por su
agradable temperatura ambiental.

Morfologia
Urbana

La morfologia urbana de la parroquia de Cumbaya es relativamente simple de
comprender pues presenta dos sendas principales a partir de las cuales se
ramifican las demas, a pesar de tener un crecimiento urbano desordenado.
Lumbisi se encuentra en el lado exterior del borde entendido como la Ruta
Viva, por lo que se convierte en una especie de ciudad dormitorio para
Cumbaya. La parroquia contiene una serie de distritos, dentro de los cuales
coexisten dos tipos de vivienda, de estrato socioeconémico medio alto y alto,
junto con viviendas de estratos socioecondmico medio bajo. Cumbaya contiene
varios puntos nodales que benefician la convergencia de sus habitantes, los
mismos que se diferencian por su tipo de uso.

En cuanto a los mojones, Cumbayé no presenta edificios significativos, sin

embargo, contiene algunas rotondas viales, una universidad y un reservorio, que

son significativos para sus habitantes.

Morfologia
Natural

Cumbaya no presenta una topografia altamente accidentada, sin embargo,
contiene algunos elementos naturales como cerros y un volcan que son
significativos para los residentes. Ademas de los rios y quebradas que,
enmarcan a Lumbisi en particular.

Todos estos elementos son considerados favorables, por los habitantes.

Vialidad

El sistema vial de Cumbayé es deficiente, debido a una escaza planificacion
urbana. El caso de Lumbisi presenta un problema mayor, pues existe una sola
via principal al interior de la comuna.

La Ruta Viva ha contribuido a la descongestion de la ciudad.

Accesibilidad

La ubicacion del terreo a 1500 m de la Ruta Viva, presenta una accesibilidad
eficiente, a pesar de contar con una Unica via.

Equipamientos y

Servicios

Al ser Cumbayé una centralidad desarrollada, no depende del hipercentro de
Quito. Esta condicion favorece a la ubicacion del terreno del proyecto. A pesar
de que la mayor parte de servicios estan en el centro de la parroquia, en las
cercanias de la propuesta se encuentran: centros de salud, farmacias, centros
educativos, zonas comerciales y de abastecimiento de alimentos.

Espacio Publico
y Areas Verdes

La cercania a lugares de recreacion y esparcimiento al aire libre, contribuyen a
la plusvalia del sector. A pesar de que se identifico una carencia de plazas
urbanas, Cumbaya cuenta con ciclovias, parques lineales y el volcan Ilalé.

El terreno

El desarrollo del proyecto inmobiliario en el terreno mencionado, es factible
gracias a los beneficios urbanos resumidos en este cuadro. Adicionalmente se
identificd una escaza oferta de terrenos para este tipo de proyectos, por lo tanto,
es favorable la poca competencia en la zona,

©OOOOOO

Tabla 3.3 Cuadro de Calificacion de Variables.
Fuente: Elaboracion Propia.
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4 ANALISIS DE MERCADO

4.1 Antecedentes

El sector inmobiliario es una de las industrias mas grandes de nuestro pais, puesto que
moviliza recursos humanos, materiales, financieros y técnicos para la construccion de
viviendas y la generacion de bienestar de la poblacion. “La investigacion de mercados es una
herramienta indispensable para evaluar los deseos y los comportamientos de los compradores,
y para calcular el tamafio del mercado real y potencial” (Kotler & Keller, 2006). De ahi la
importancia de conocer el status de la oferta, la demanda y la dindmica del mercado en
referencia.

En el presente capitulo, a través de una investigacién de mercado, se determinaran los
factores criticos de éxito del proyecto inmobiliario, mediante la determinacion de las
necesidades, gustos, preferencias y tendencias del segmento de mercado objetivo o target
group, de aquel grupo especifico de compradores dispuestos a residir en la localidad de
Lumbisi, perteneciente a la parroquia rural de Cumbaya del Distrito Metropolitano de Quito.

De manera especifica el estudio incluird inicialmente el estudio de la oferta y la
demanda del mercado inmobiliario residencial en el Distrito Metropolitano de Quito.
Seguidamente, se analizard la oferta y demanda del mercado inmobiliario en la zona de
Lumbisi, en donde esta localizado el proyecto “Edificio Terra”, para los cual, se localizaran
geograficamente e inspeccionaran las zonas permeable y estratégicas en donde se desarrollan
actualmente los proyectos que representan la competencia directa e indirecta. De todos los
proyectos citados, se levantaran las fichas técnicas de los proyectos que representan la
competencia directa, para posteriormente levantar las fichas técnicas de cada uno de ellos,
determinar a traves de la matriz de comparacion las ventajas y desventajas competitivas que

serviran para determinar las caracteristicas mas idoneas que debe contener el proyecto
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inmobiliario, garantizando de esta manera el nivel de absorcion estimado y el retorno esperado

por los inversionistas frente al segmento de mercado objetivo.

4.2 Objetivos del estudio

mmm  Objetivo General

e Determinar los factores criticos de éxito que permitiran el
posicionamiento adecuado del proyecto en el mercado inmobiliario, su
asertivo plan estratégico de oferta y la correspondiente demanda del
segmento de mercado objetivo.

= Objetivos Especificos

e Caracterizar el segmento de mercado objetivo, a través de la
determinacién de sus necesidades, gustos, preferencias y limitantes
financieros.

e Determinar las principales variables de incidencia en la oferta y
demanda del mercado inmobiliario del Distrito Metropolitano de Quito
y de forma especifica en la zona permeable de influencia.

¢ Determinar la competencia directa del proyecto inmobiliario.

® Hacer un analisis competitivo mediante el levantamiento de fichas de
mercado de los proyectos detectados en la zona permeable.

e Determinar las caracteristicas de los productos y servicios que deberan
ofertarse, a fin de lograr los niveles Optimos de penetracion y
absorcion.

Figura 4.1 Objetivos del analisis de mercado.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.3 Metodologia

La Figura 4.2 muestra de forma sintética las cuatro etapas que se seguiran de manera
consecutiva para realizar la investigacion de mercado y dar cumplimiento a los objetivos

planteados:
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1) Recopilacidn de informacién cualitativa y
cuantitativa

2) Procesamiento de informacion

3) Analisis de informacion
4) Conclusién y sintesis

Figura 4.2 Metodologia para el analisis de mercado.
Fuente: Elaboracion Propia.

A continuacion, se detallan cada uno de los pasos descritos:
1. Recopilacion de informacion cualitativa y cuantitativa. Para tal efecto se realizaran
las siguientes actividades:

a. Recabar datos de fuentes secundarias de informacion, tales como: estadisticas
publicas y privadas, revistas especializadas, blogs y paginas web de
investigadoras del mercado inmobiliario ecuatoriano, entre otras.

b. Observacion directa del sector en referencia, mediante visitas y peinados de
zonas.

c. Recabo de informacién de la competencia a través de llamadas telefénicas,
exploracion de paginas web, blogs y mailing.

d. Entrevistas de profundidad a expertos, profesionales y conocedores del mercado
inmobiliario.

2. Procesamiento de informacion. Este punto incluye:
a. Depuracion y clasificacion de los datos e informacion obtenidos.
b. Sintesis de datos a través de tablas, cuadros y graficos estadisticos.

3. Anadlisis de informacion. Este apartado estd compuesto por:



111

a. Determinacion de las variables y su impacto en la oferta y la demanda de
productos inmobiliarios en la zona de influencia.
b. Conocer las caracteristicas de la competencia.
c. Valorar las ventajas diferenciales del proyecto frente la competencia.
d. Caracterizar el perfil del cliente al cual esta dirigida la oferta de productos y
servicios.
4. Conclusion y sintesis. Esta etapa incluye:
a. Determinacion del producto adecuado que deberéa ser ofertado para crear valor
y satisfacer las necesidades del mercado objetivo:
i. Disefio arquitectonico
ii. Servicios esperados
iii. Rangos de precios
iv. Formas de financiamiento
b. Posicionamiento deseado:
i. Concepto de comunicacion.
ii. Medios de comunicacion y difusion mas idéneos que permitan captar al

cliente potencial.

4.4 Andlisis de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado (Baca,
2007). Por lo tanto, el fin que se persigue al analizar la oferta es la determinacion de la cantidad
de viviendas y las condiciones en que los productores quieren y pueden ponerlos a disposicion
del mercado, debiéndose considerar aspectos de disefio, tamafio, funcionalidad, servicios,

precios, nivel de absorcidn, entre otros.
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Primeramente, se analizara la oferta de proyectos inmobiliarios residenciales en la
ciudad de Quito. Como se puede observar en el Grafico 4.1, la linea de color rojo muestra una
tendencia creciente en el nimero de proyectos ofertados desde el afio 2010, identificAndose
una caida considerable en el afio 2015 a 430 proyectos inmobiliarios, y a partir del cual empieza

un nuevo ciclo de recuperacion hasta un valor maximo de 628 obras para el 2018.
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Grafico 4.1 Numero de proyectos ofertados en DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

La tendencia de crecimiento de la oferta inmobiliaria se ve afectada en el 2019 por la
crisis econdmica y social del pais, ahondandose fuertemente en el 2020 por el impacto de la
pandemia del COVID-19. De esta manera, la oferta en el 2020 baja en el 11,5% respecto al afio
anterior.

Es importante indicar que la oferta inmobiliaria se realiza en estricta consideracion de
las zonas de mayor impacto al segmento de mercado objetivo. En la llustracion 4.3 se muestran

siete zonas en las cuales se enfoca la oferta de proyectos inmobiliarios en el DMQ.
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Grafico 4.2 Zonas de oferta en el DMQ.
Fuente: (Ernesto Gamboa & Asociados / HELP INMOBILIARIO, 2021).

Se identifican tres zonas estructuradas de forma conjunta: Quito Sur, Quito Centro y
Quito Norte (Central y Extremo); y, cuatro valles dispuestos en la periferia oriental: Valle de
Los Chillos, Valle de Tumbaco, Valle de Calderén y Valle de Pomasqui.

De acuerdo con lo mencionado, se presenta en el Tabla 4.1 el nimero total de proyectos
residenciales nuevos de los afios 2019 y 2020 en los sectores de oferta.

De acuerdo con la localizacion del proyecto “Edificio Terra” en el sector Lumbisi, las
zonas de mayor influencia a nivel competitivo son los Valles Cumbaya y Tumbaco. En el Valle
Cumbaya se verifica un decrecimiento del 53,3% del nimero de proyectos nuevos del afio 2020
versus el 2019, y de similar forma en el Valle Tumbaco, un decrecimiento del 40,9%. Si
comparamos estos dos valles, se evidencia que existi6 un mayor impacto en la oferta de
proyectos nuevos del Valle Cumbaya debido a la crisis econémica, de salud y social que vive
el pais por la pandemia COVID-19; y ademas, como se analizara en el apartado de precios, los
proyectos de Cumbaya requieren un mayor nivel de inversién que los de Tumbaco. Por otra
parte, los decrecimientos en estos dos valles son muy inferiores a los registrados en las zonas

estratégicas de Norte Central y Norte Extremo, en donde existen proyectos de alta plusvalia
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como Edificio Terra, y también estan por debajo del 57,14% registrado como decremento anual

de todos los nuevos proyectos (Tabla 4.1).
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Grafico 4.3 Proyectos residenciales nuevos por sector (Ene 2019 - Ene 2020) DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Total proyectos nuevos ofertados 2019 231

Total proyectos nuevos ofertados 2020 99

Variacion anual -57,14%

Tabla 4.1 Total de proyectos residenciales nuevos (Ene 2019 - Ene 2020) DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

-100%

Para completar este analisis inicial, es importante observar en el Gréafico 4.4 la variacion

de la oferta de proyectos nuevos (enero 2020 — enero 2021) en referencia al estrato socio-

econdmico y en las zonas en donde se concentran.
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Grafico 4.4 Proyectos nuevos por estrato socio-econémico (Ene 2020 - Ene 2021) DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

Como se observa, existe una disminucion porcentual en la generacion de nuevos
proyectos en todas las zonas y los estratos socio-econdmicos que concentran. Debido a la
ubicacion del “Edificio Terra”, es importante puntualizar que ha habido una disminucion
interanual del 57,97%, sin embargo, si se analiza el componente general, esta zona aglutina el

37,37% del total de nuevos proyectos en el 2021.

4.4.1 Oferta disponible

En el Grafico 4.5 se muestra la cantidad de unidades disponibles para el Gltimo
quinguenio, desde el afio 2016 hasta el 2020. La linea de tendencia en color rojo, muestra
claramente una propension al incremento del inventario de la oferta de unidades disponibles

en el DMQ a diciembre de cada afio, con fecha de corte enero 2021 (MarketWhatch, 2021).
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Grafico 4.5 Oferta disponible en el DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

La tendencia creciente de la data historica de unidades disponibles se ve afectada en el
2020 con una disminucion del 12,5% respecto al 2019, debido al consecuente decrecimiento
de la oferta total de unidades. El inventario en disposicidn del 2019 es del 41%, y de manera
similar para el 2020 es del 40%; en términos promedio estos porcentajes se han mantenido a
pesar de la crisis sanitaria ocasionada por la pandemia del COVID-19, que afect6 notablemente
la economia del sector inmobiliario. Por lo tanto, tal como muestra la linea de tendencia se
espera que una vez superada la pandemia se recupere el inventario disponible en los afios

siguientes.

4.4.2 Tipo de producto

En cuanto al desarrollo de la oferta inmobiliaria residencial, como se puede observar en
el Gréfico 4.6 existe un componente diferente del producto casas (color amarillo) y del
producto departamentos (color verde) de acuerdo a las zonas del DMQ); sin embargo, destaca

la oferta de departamentos en las zonas Quito Norte Central y Valles Cumbaya y Tumbaco.
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Gréfico 4.6 Sectores con mayor desarrollo inmobiliario residencial 2010 - 2020 en el DMQ.
Fuente: (MarketWhatch, 2021).

Corroborando la informacion antes mencionada, si bien es cierto que, en todas las areas
existe oferta de departamentos, como se verifica en el Gréafico 4.7, las zonas de mayor oferta e
influencia competitiva que estan cerca de localizacion del proyecto “Edificio Terra” en el sector
Lumbisi, son los Valles Cumbaya y Tumbaco. En estas dos zonas existen en disponibilidad
1.431 unidades residenciales, de las cuales 813 son departamentos, los mismos que representan

productos posibles de eleccion de los clientes potenciales a los cuales esta dirigida la oferta.
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Gréfico 4.7 Unidades disponibles por zona del DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.4.3 Cantidad de dormitorios

El Grafico 4.8 muestra la ponderacion de la cantidad de dormitorios ofertados en las

unidades residenciales.
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Graéfico 4.8 Cantidad de dormitorios en oferta DMQ.

Adaptado de: (Properati, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como se puede observar, los mayores datos porcentuales corresponden a la oferta de 3,
2 y 1 dormitorios. La mayor oferta corresponde a 3 dormitorios con el 51,51%, seguido del de
2 dormitorios con el 29,07% y el de 3 dormitorios con el 14,82%. De acuerdo con la ley de
Pareto, el 80,58% de la oferta se enfoca en 3 y 2 dormitorios, por lo tanto, un enfoque en la

provision de 2 y 3 dormitorios maximiza la probabilidad del nivel de compra deseada.

4.4.4 Rango de precios

Las unidades residenciales (casas y departamentos), se encuentran disponibles en el

mercado inmobiliario en consideracion a rangos de precios, tal como se muestra en el Grafico
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Grafico 4.9 Unidades disponibles por rango de precios en el DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Si bien es cierto que, las cantidades disponibles de un afio a otro cambian en referencia
a la fecha de corte del estudio, en el Gréafico se observa que no existe un estandar de variacion
porcentual bianual de las cantidades disponibles en cada uno de los rangos de estudio. Sin

embargo, se identifica que la mayor disponibilidad bianual de unidades ofertadas se encuentra
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en los rangos entre $70.001- $100.000 y entre $100.001 - $150.000; estos datos son
comprensibles porgue son los rangos de precios que requieren compradores con mayor poder
adquisitivo que aquellos que pueden acceder a los rangos inferiores.

Puesto que el proyecto “Edificio Terra”, tiene proyectado un nivel de precios de
$150.000 a $180.000, se debe apreciar en la gréfica la disponibilidad de unidades del rango
$150.000 - $200.000. Para los dos afios de estudio en el rango sefialado, se aprecia un
importante incremento del 39,18%, lo que sugiere que existio en el afio 2018 un fuerte

incremento de la oferta inmobiliaria respecto al afio anterior.

445 Precio promedio

En el Grafico 4.10 se muestran los precios promedio de las unidades disponibles desde
el afio 2016, con fecha de corte enero de 2021. La estadistica de unidades disponibles tiene una
tendencia creciente del 2016 hasta el 2019, y como es natural, por efecto de la pandemiay a un

afio pre-electoral en el 2020 tiene un decrecimiento a 8.007 unidades (12,48% respecto al afio

anterior).
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Gréfico 4.10 Precio promedio de la oferta disponible en el DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.



121

Sin embargo, de lo expuesto, como se puede observar ha existido una relativa
estabilidad de precios con ligeras variaciones con tendencia a la baja, lo cual indica la
disposicion de los ofertantes de proyectos para ajustar los precios de su oferta inmobiliaria a

un mercado que esta golpeado e inmerso en la crisis econémica del pais en los tltimos 10 afios

4.4.6 Tamano promedio metro cuadrado (m2)

El tamafio de las casas y departamentos ofertados en el DMQ han variado en el
transcurso de los afios, asi lo demuestran las estadisticas de los ultimos veinte afios, las cuales
se exponen en el Grafico 4.11.

En referencia a las casas, la serie historica muestra un crecimiento marcado del afio
2000 (102 m2) al 2004 (119 m2); desde este afio hasta el 2014 (10 afios) se observa un periodo
de relativa estabilidad y poca variacion del tamafio promedio; pero asi mismo, a partir del afio
2014 (116 m2) se verifica una tendencia creciente muy marcada hasta el 2020 (132 m2). De
este analisis se evidencia que en los ultimos 20 afios el tamafio promedio de las casas se

incrementd en el 29,41%.
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Gréfico 4.11 Tamafio promedio m2 por tipo de producto en el DMQ.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados / HELP INMOBILIARIO, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Con respecto a los departamentos, la serie muestra entre el afio 2000 (115 m2) y el 2010
(83 m2) un decrecimiento del tamafio promedio en el 27,83%. A partir de este afio hasta el
2016 (114 m2) se evidencia un crecimiento del tamafio promedio en el 37,35%; pero asi mismo,
a partir de este afo hasta el 2020 (95 m2) se registra un decrecimiento del tamafio promedio en
el 16,67%.

De forma concluyente, se observa que el tamafio promedio tanto de casas y
departamentos tiene una tendencia decreciente desde los ultimos 5 afios, llegando a 113 m2

para diciembre del afio 2020.

4.4.7 Valor del m2 promedio

El valor del m2 promedio varia dependiendo del nivel de desarrollo de la zona en donde
se oferten las unidades habitacionales. Son diversas las variables que se consideran para la
fijacion del precio, tales como: nivel de accesibilidad (cantidad y estado de las vias), cercania
para obtener servicios (centros comerciales, entidades educativas, entidades financieras,

parques, restaurantes, farmacias, etc.), seguridad ciudadana, entre otros.
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Grafico 4.12 Valor promedio m2 por zonas en el DMQ.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados / HELP INMOBILIARIO, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como se puede apreciar en el Grafico 4.12, el mayor promedio de metro cuadrado lo
tiene la zona norte central del DMQ con un valor promedio de $1669 / m2, seguido de los
Valles Cumbaya y Tumbaco con un valor promedio de $1.472 / m2. De acuerdo a la zona de
Lumbisi en donde se encuentra el “Edificio Terra”, es importante considerar los valores
expuestos, ya que los Valles de Cumbaya y Tumbaco representan una alternativa de migracion

urbana hacia lugares mas amplios y ecoldgicos, y a precios atractivos.

4.4.8 Nivel de descuentos

Debido a la crisis econdmica de pais, los constructores utilizan entre sus estrategias de
venta, la oferta de descuentos atractivos. En la Tabla 4.2, se observa que, para los préximos 24
meses se proyecta un descuento entre el 15% y el 25% para la venta de casas y departamentos

nuevos para uso residencial.

. Tipo de Descuento
Tipo de uso inmueble Estado proyectado
Residencial Casas - Nuevo 15% - 25%

esidencia Departamentos Usado 20% - 35%

Tabla 4.2 Proyeccidn de descuentos para los proximos 24 meses DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.4.9 Estado constructivo de proyectos residentes

El Grafico 4.13 muestra el estado constructivo de las zonas en el DMQ. Se puede
apreciar que en la Zona Norte Central el 49% de las unidades en construccion han sido
concluidas, seguida del Norte Extremo con un 35%. De acuerdo con la mecéanica de migracion
urbana del DMQ, estas dos zonas son las afluentes de nuevos consumidores de los Valles de
Cumbaya y Tumbaco; siendo el estado de unidades terminadas del 27%.

De acuerdo con la ubicacion del proyecto inmobiliario “Edificio Terra”, en los valles
de Cumbayay Tumbaco ya existen 126 casas y departamentos se constituyen desde ya la oferta

de mercado y su correspondiente competencia.
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Gréfico 4.13 Estado constructivo por zonas en el DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

4.4.10 Absorcion

El valor de absorcion representa una forma de medicion de la demanda inmobiliaria de
los diferentes sectores del mercado. En el Grafico 4.14 se aprecia la absorcion de las unidades

en cada zona del DMQ a febrero del afio 2021.
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Grafico 4.14 Absorcion de unidades habitacionales por zonas en el DMQ.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados / HELP INMOBILIARIO, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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La mayor zona de absorcion la registra la Zona Norte del DMQ, con 133,97 unidades
por mes, seguido del Valle Chillos con 60,12 unidades por mes y los Valles de Cumbaya y
Tumbaco con una absorcion de 44,3 unidades mensuales. Puesto que el “Edificio Terra” se
encuentra muy cercano a los Valles de Cumbaya y Tumbaco sera importante esta estadistica

para la proyeccion de la demanda.

4.4.11 Proyectos abortados

En el Grafico 4.15 se muestra el nimero de proyectos residenciales abortados —
paralizados en el DMQ en los afios 2019 y 2020. Como se puede apreciar, en el afio 2019 se
abortaron — paralizaron 142 proyectos, y en el afio 2020 fueron 86 proyectos, registrandose una

variacion interanual del -39,44%.

Gréfico 4.15 Proyectos residenciales abortados 2019 - 2020 DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Son varias las razones para estos proyectos se hayan paralizado o abortado, siendo las
principales las siguientes:
e Constructores empiricos que realizan proyectos sin estudios técnicos de localizacion y

disefio atractivo.
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o Falta de capital de operacidn para la consecucion del proyecto.

e Carencia de una demanda potencial insatisfecha en la zona del proyecto, que
justifique la cantidad de unidades residenciales que es probable que el mercado
consuma.

e Precios no acordes a la capacidad adquisitiva del mercado objetivo.

e Falta de acciones promocionales que comuniquen y despierten el interés de los

potenciales clientes.

4.4.12 Proyeccion de la oferta inmobiliaria residencial

En el Grafico 4.16 se muestra la proyeccion de la oferta de productos inmobiliarios del

afo 2020 al 2030.
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Gréfico 4.16 Sectores con potencial de desarrollo inmobiliario residencial 2020-200 DMQ.
Fuente: (MarketWhatch, 2021).
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Como se puede observar, se proyecta como mayor desarrollo inmobiliario de
departamentos la franja central del DMQ en color azul. Es importante destacar la proyeccion
de oferta de departamentos en Lumbisi ya que es la zona permeable del proyecto “Edificio

Terra”; y, Cumbayd, La Primavera y Tumbaco porque representan las zonas estratégicas.

4.5 Analisis de la demanda en el DMQ

La demanda es la cantidad de bienes y servicios que los consumidores planean comprar

durante un periodo de tiempo dado a un precio especifico; por lo tanto, si una persona demanda
algo significa que: lo desea, puede pagarlo, y ha hecho un plan definido para comprarlo (Parkin
& Loria, 2010).

Mediante el presente estudio, se determinaran las variables que influyen en la compra
de bienes inmuebles: gustos, preferencias, intereses, limitantes, necesidades, tendencias,
precios, entre otros; para de esta manera, desarrollar una propuesta de valor para el mercado

objetivo al cual esta dirigida la oferta del proyecto inmobiliario.

4.5.1 Ventas residenciales por rangos de precios

En el Gréfico 4.17 se muestra la participacion porcentual de la venta de casas y

departamentos por rango de precios.
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Gréfico 4.17 Ventas residenciales por rangos de precios marzo 2021 DMQ.
Adaptado de: Fuente: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como se puede observar, el mayor porcentaje de demanda de productos residenciales
lo tiene las viviendas de interés social (VIP), cuyo rango de precios esta entre $70.001 -
$100.000. Puesto que son cifras muy actuales, no llama la atencion de que en el segundo y
tercer lugar estén correspondientemente con el 22,02% y 16,03% las unidades residenciales
con rangos de precios entre $100.001 - $150.000, y $150.001 - $200.000. Este fenémeno se
debe a que los estratos socioecondémicos con mayor ahorro, capacidad adquisitiva y estabilidad
laboral no fueron afectados fuertemente por la crisis econémica, como lo fueron los estratos

medio y medio bajo de la poblacion ecuatoriana.

4.5.2 Productos residenciales con mayor demanda

La informacidn contenida en el Gréafico 4.18, nuestra claramente la actual composicién
porcentual de la venta de casas y departamentos en los estratos medio descendiente y medio
ascendiente. En ambos casos, se observa que la venta de casas ha sido practicamente el doble
que el de departamentos, debido a la tendencia de buscar productos inmobiliarios mas

familiares, amplios, con espacios verdes y con atractivo de moda (MarketWhatch, 2021) .

38%

Estrato Medio Ascendente

Valor superior a $90.001
periora 5 62%

Estrato Medio Descendente

Valor hast $90.000 69%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

B % demanda departamentos M % demanda casas

Gréfico 4.18 Productos residenciales con mayor demanda marzo 2021 DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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4.5.3 Intencion de adquisicion de vivienda

Corroborando lo expuesto anteriormente, en los Gréaficos 4.19 y 4.20 se muestran los
porcentajes de intencion de compra de los productos inmobiliarios para los estratos alto y alto

superior en los afios 2019 y 2020.

Estrato alto: ingresos promedio entre $2.500 - $4.500 mensual
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Grafico 4.19 Intencién de compra de productos estrato alto 2019 - 2020 DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Estrato alto superior: ingresos promedio mayor a $5.000 mensual
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Grafico 4.20 intencion de compra de productos estrato alto superior 2019-2020 DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como se puede apreciar en este andlisis bianual 2019 — 2020 de los dos gréaficos, en los
estratos alto y alto superior, la intencion de compra de casas crecid en el 36,54% y 19,51%
respectivamente; mientras que para el producto departamentos la intencion de compra decrecio
en el 58,06% y 22,50% respectivamente. Se observa ademas una relativa estabilidad de la
intencion de compra en los dos segmentos de estudio para el producto terrenos dentro de

urbanizacion.
4.5.4 Sectores preferenciales con mayor nivel de absorcion inmobiliaria
En el Grafico 4.21 se aprecia en color verde los sectores de mayor nivel de absorcion

del producto departamentos y en color amarillo los sectores de mayor absorcion del producto

Ccasas.
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Gréfico 4.21 Sectores con mayor absorcidn inmobiliaria residencial 2015 - 2020 DMQ.
Fuente: (MarketWhatch, 2021).

En la imagen se puede observar que la zona central del DMQ tiene el mayor nivel de

absorcion de departamentos. De acuerdo con la zona de interés por la ubicacion del proyecto
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“Edificio Terra”, las zonas circundantes de mayor absorcidon en los ultimos cinco afios son

Cumbayd, Lumbisi y La Primavera.

455 Valores proyectados de la demanda residencial

En el Gréafico 4.22 se muestran los valores maximos y minimos proyectados de unidades
residenciales para los proximos 4 afios en el DMQ, partiendo del afio vigente 2021. Es
importante observar que las zonas con mayores valores minimos y maximos de demanda
proyecta son los valles Cumbaya y Tumbaco; los cuales, coinciden con las zonas de influencia

del sector Lumbisi, foco de esta investigacion.
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Gréfico 4.22 Valores de la demanda residencial por sectores 2021 - 2025 DMQ. Adaptado de: (MarketWhatch,
2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

El valle Cumbaya presenta los rangos de valores menor y mayor proyectados de
$150.000 y $250.000, respectivamente; mientras que el valle de Tumbaco presenta rangos de
precios de demanda inferiores: los valores menor y mayor proyectados son respectivamente
$120.000 y $180.000. Por otra parte, el valor promedio del valle Cumbayé es de $200.000,

mientras que el del valle de Tumbaco es de $150.000.
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Estos valores minimos, maximos y promedios de cada una de las zonas analizadas,
seran considerados en los andlisis de la demanda de la zona Lumbisi y en la respectiva

estructuracion de precios competitivos en el plan de mercadeo.
4.5.6 Morosidad inmobiliaria
El Grafico 4.23 muestra el nivel de morosidad de los productos inmobiliarios desde

diciembre de 2018 a noviembre 2020. Como se puede observar, existe una tendencia creciente,

con mayor impacto en la actividad inmobiliaria del afio 2020.
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Gréfico 4.23 Nivel de morosidad inmobiliaria 2018 - 2020 DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

El nivel de morosidad del afio 2018 fue del 3,22% y en el 2019 de 3,40%, por lo tanto,
se registro un incremento interanual del 5,6%. Sin embargo, en el 2020 se registra un nivel de
morosidad del 6,89%, es decir un incremento del 102,6% respecto al afio anterior; este valor
incremental se debi6 a la alta influencia de las variables no controlables del macroentorno:
crisis econdmica, pandemia COVID 19, desempleo e incertidumbre de las elecciones

presidenciales, entre otras.
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4.6 Oferta sector Lumbisi

El proyecto se encuentra ubicado en el nororiente del DMQ como se indica en el Grafico
4.24 Como se puede observar, en el tltimo estudio realizado por la investigadora de mercado
MarketWhatch (2021), las zonas cuyas codificaciones estan enmarcadas en color rojo (C-1, C-
2,C-3,C-4,C-5,C-6, C-7, C-8, C-9, y C-10) representan entre si competencia directa. La zona
de color amarilla codificada como C-5, representa el area de estudio de la oferta competitiva

del proyecto inmobiliario “Edificio Terra” ubicado en el sector Lumbisi.

A Ew)
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)
e
£

! _J Eje Analizado Directo Valle Cumbaya

TOTAL CUADRANTES a [] Cuadrantes Homogéneos Competencia Directa

Gréfico 4.24 Division geogréfica por cuadrantes homogéneos Valle Cumbaya — Tumbaco.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.
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4.6.1 Division zonal para el estudio

Para realizar el analisis adecuado, se ha dividido en 5 secciones a las parroquias de
Cumbaya y Tumbaco, definiendo un sector permeable que es donde esta ubicado el proyecto,
y cuatro sectores estratégicos que cuentan con caracteristicas similares al permeable, de
acuerdo con sus servicios y equipamientos disponibles. ElI Grafico 4.25 expone cdmo se

delimitan estos sectores:

e Permeable: Comprende toda la zona de la comuna de Lumbisi, hacia el sur de la
avenida Ruta Viva, incluyendo sectores de la urbanizacion Auqui Chicoy
alrededores.

e Estratégico 1: Comprende las zonas de Yanazarapata y San Juan de Cumbaya.

e Estratégico 2: Comprende toda la zona del barrio La Primavera.

e Estratégico 3: Comprende todas las zonas del corazon de Cumbaya.

e Estratégico 4: Comprende todas las zonas de Tumbaco. Desde la cuenca del Rio San

Pedro hacia el oriente.
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Gréfico 4.25 Sectores de anélisis de influencia directa en el proyecto Edificio Terra.
Fuente: Elaboracidon Propia.

4.6.2 Numero de viviendas ofertadas por zona

Los proyectos residenciales ofertados en cada uno de los sectores Permeable y
Estratégicos se detallan en el Grafico 4.26. Para agruparlos se han considerado caracteristicas

similares y comparables con el proyecto Edificio Terra.
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Gréfico 4.26 Unidades residenciales ofertadas por sectores.
Fuente: Elaboracion Propia.
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De forma complementaria se presenta en el Gréafico 4.27 la clasificacion de los sectores

con sus respectivos proyectos. Es importante verificar geograficamente que los sectores

Estratégicos 3y 4 son los de mayar area, seguidos de los sectores Permeable y Estratégicol, y

finalmente el Estratégico 2.
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Grafico 4.27 Proyectos sectores Permeable y Estratégicos.
Fuente: Elaboracion Propia.
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4.6.3 Resumen general

En la Tabla 4.3 se detallan los proyectos ofertados en cada uno de los sectores de
influencia directa en el proyecto Edificio Terra. Para ser incluidos en este analisis, se ha
considerado su similitud con el proyecto en referencia, respecto a sus caracteristicas y el
segmento objetivo al cual se dirigen. De la misma forma, en los Anexos 2 se detalla de forma

completa informacion complementaria de cada proyecto: unidades disponibles, precio

promedio de cada m2 y el nivel de absorcion en unidades por cada mes.

SECTOR NOMBRE DEL PROYECTO DRSS || LD PROMPEI:)EIgFT)OTAL
TOTALES PROM. M2 (USD)
ESTRATEGICO 1 |EDIFICIO AREZZO CUMBAYA 15 164 S 307.874,00
ESTRATEGICO1  |EDIFICIO PANORAMA I 15 105 S 160.668,00
ESTRATEGICO1 [RAMYA CUMBAYA - DPTOS 17 140 S 220.515,00
ESTRATEGICO 1  [EDIFICIO ATTIVA 66 107 S 187.000,00
ESTRATEGICO1  [ARALIA GREEN LIVING NIRVANA 1 ETAPA 28 106 S 200.329,00
ESTRATEGICO1  [ARALIA GREEN LIVING NIRVANA 2 ETAPA 24 102 S 200.704,00
ESTRATEGICO 1  (EDIFICIO ALTAMIRA 17 109 S 250.700,00
ESTRATEGICO2  [FIORE CUMBAYA TORRE 2 69 117 $ 209.157,00
ESTRATEGICO2  [ST. MARCUS | 53 152 S 266.302,00
ESTRATEGICO2  [ST. MARCUS II 24 142 S 174.059,00
ESTRATEGICO3  [EDIFICIO ANTARA 25 160 S 256.000,00
ESTRATEGICO 3  [EDIFICIO TIMBORESIDENCIAS 33 112 S 192.500,00
ESTRATEGICO 3  [EDIFICIO ATRIA 23 145 S 296.590,90
ESTRATEGICO3  [TORRES AURORA 100 113 S 182.382,00
ESTRATEGICO 4  [EDIFICIO MIKKELA APARTS & SUITS 21 98 S 184.142,00
ESTRATEGICO4  [KIRO CUMBAYA 80 151 S 287.051,00
ESTRATEGICO 4  VERSAILLES SUITES & DEPARTAMENTOS TORRE 1 20 89 S 168.588,00
ESTRATEGICO 4  [VERSAILLES SUITES & DEPARTAMENTOS TORRE 2 17 91 $ 169.191,00
PERMEABLE KOA DEPARTAMENTOS 19 141 S 223.849,00
PERMEABLE EDIFICIO TERRA 12 97 S 146.000,00
PERMEABLE EDIFICIO AUKI 19 133 S 212.000,00
PERMEABLE EDIFICIO TULIP 21 85 S 146.200,00
PERMEABLE PROYECTO KUBEL - DPTOS 18 123 S 260.000,00
PERMEABLE ST AUGUSTINE - AREKEI APARTMENTS 27 125 S 154.016,00

Tabla 4.3 Resumen general de proyectos.

Fuente: Elaboracion Propia.
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A continuacién, en la Tabla 4.4 se muestra un consolidado general de todos los sectores,
en el que se comparan las unidades totales y las unidades disponibles a la fecha del estudio. En
el cuadro se puede observar que al momento existen 763 unidades, de las cuales 271 estan

disponibles, es decir el 35,5%.

e || G |
PERMEABLE 116 37
ESTRATEGICO 1 182 100
ESTRATEGICO 2 146 53
ESTRATEGICO 3 181 50
ESTRATEGICO 4 138 31
TOTALES 763 271

Tabla 4.4 Resumen unidades totales vs unidades disponibles por sector.
Fuente: Elaboracion Propia.

Mientras que en la Tabla 4.5 se detalla por cada sector, el tamafio promedio por m2, el

precio promedio total, el precio promedio por m2, y la absorcion.

TAMARIO PRECIO PRECIO DEL ABS?\IRCIO
SECTOR PROM. M2 PROMEDIO M2 PROM. (UNIDADE
TOTAL (USD) (USD/M2) SIMES)

PERMEABLE 117 190.344 1.624 0,80
(E)S]-FRATEG|C 119 218.256 1.849 0,52
E)SZTRATEGK: 137 216.506 1.636 0,47
CE)SP:I'RATEGIC 133 231.868 1.744 1,19
E)SIRATEGK: 107 202.243 1.932 0,35

Tabla 4.5 Resumen promedio de tamafio, precio y absorcion por sectores.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.6.3.1 Unidades totales, unidades disponibles y absorcion
En el Grafico 4.28 se presenta la comparacion entre los cinco sectores analizados. Como
se puede observar, los sectores con mayor cantidad de unidades residenciales ofertadas son el

Estratégico 1 (182 unidades) y el Estratégico 3 (181 unidades); sus cantidades son
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practicamente iguales. Estos sectores se encuentran muy cercanos a las localidades de

Cumbaya y Tumbaco, en donde se encuentran centros comerciales, hospitales, entidades

financieras y comercio en general.

UNIDADES TOTALES

PERMEABLE
200

1
0116

1

ESTRATEGICO 4 ;30 182 £STRATEGICO 1

18 146
ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

Grafico 4.28 Unidades totales por sectores.
Fuente: Elaboracién Propia.

Por otra parte, en el Gréafico 4.29 se muestra las unidades disponibles en cada sector,

concluyéndose de que el sector en donde se concentra la mayor cantidad de unidades

residenciales disponibles es el Estratégico 1.
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100
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60 37
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ESTRATEGICO 1

ESTRATEGICO 4
31

50

53

ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

Gréfico 4.29 Unidades disponibles por sector.
Fuente: Elaboracion Propia.
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De forma complementaria y en base a la informacion presentada, en el Gréafico 4.30 se
determina que el sector con el mayor indice de absorcién de 1,19 unidades por mes es el
Estratégico 3, debido a una alta influencia del Scala Shopping Mall. Es importante observar
que el sector Permeable en donde se encuentra el proyecto de estudio “Edificio Terra”, tiene
un indice de absorcién de 0,80 unidades vendidas por mes, el segundo en los niveles de los

sectores analizados.

ABSORCION (UNIDADES/MES)

PERMEABLE
1.20

1.000.80

ESTRATEGICO 4 ESTRATEGICO 1

0.52

ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

1.19

Gréfico 4.30 Absorcion por sector.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.6.3.2 Precio total promedio y precio promedio del m2

En el Grafico 4.31 se puede apreciar que el precio total promedio de cada sector oscila
entre $190.344 y $231.868, siendo el sector Estratégico 3 en donde se ubican las unidades
residenciales con el més alto valor, debido a su ubicacién estratégica y un tanto ecoldgica, un
tanto apartada del ruido y trafico, pero muy cercana al Scala Shopping Mall, Ventura Mall,
zonas de recreacion, restaurantes amplios, estaciones de servicio, el Hospital de Los Valles,

entre otros.
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PRECIO PROMEDIO TOTAL (USD)

PERMEABLE
250,000

200,000 190,344

150,
202,243 218,256

ESTRATEGICO 4 ESTRATEGICO 1

ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

231,868 216,506

Gréfico 4.31 Precio total promedio por sectores.
Fuente: Elaboracion Propia.

Sin embargo, de lo expuesto, como se aprecia en el Gréfico 4.32, el sector Estratégico
4 ostenta el mayor precio ponderado por m2 ($1.932), mientras que al sector con menor valor
promedio por m2 le corresponde al Permeable ($1.624), esta variable es sin duda una de las
mayores ventajas competitivas que los constructores de este sector trataran de explotar en sus

campanas de oferta de los proyectos inmobiliarios.

PRECIO DEL M2 PROM. (USD/M2)

PERMEABLE
2.000

1.900

1.800

1.624
1.932 1.700 1.849

ESTRATEGICO 4™ / ESTRATEGICO 1

1.636

1.744
ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

Graéfico 4.32 Precio promedio del m2 por sectores.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Los sectores con precios promedios ponderados que estan entre el mas alto y el mas
bajo son: el Estratégico 1 con $1.849, el Estratégico 3 con $1.744, y el Estratégico 2 con $1.636.
De este grupo, el Estratégico 2 representa una competencia frontal para el sector Permeable

por su cercania de precios.
4.6.3.3 Aream?2

Respecto al area promedio, en el Grafico 4.33 se identifica que los sectores Estratégicos
2 y 1 son los que tienen mayor tamafio promedio de las unidades residenciales, 137 m2 y 133
m2 respectivamente; mientras que el sector Estratégico 4 es el que contiene el menor valor
promedio con 107 m2. Es importante anotar que el sector Permeable ofrece unidades de
vivienda con un area promedio de 117 m2, uno de los mas bajos de los sectores analizados.

TAMANO PROM. M2

PERMEABLE

140 117
120

10

119
107

ESTRATEGICO 4 ESTRATEGICO 1

ESTRATEGICO 3 ESTRATEGICO 2

137

Gréfico 4.33 Area promedio del m2 por sectores.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.7 Analisis de la competencia

A continuacién, se presentan los once proyectos que representan el mayor impacto
competitivo al proyecto “Edificio Terra”; por lo tanto, son en total doce proyectos entre

Permeables y Estratégicos los que componen el presente analisis.
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4.7.1 Localizacion

De acuerdo con los sectores definidos como Permeable y Estratégicos, el Grafico 4.34
muestra la localizacion de cada uno de los proyectos definidos como competencia directa para
el Edificio Terra, por las caracteristicas inmobiliarias del producto y el precio de venta. Cada
uno de los proyectos se encuentran a una distancia maxima de 3 kilémetros y/o una duracion
de viaje maximo de 10 minutos en automovil con respecto a la ubicacion del proyecto.

MIKKELA
ra 001 i
ATTIVA

E1-001

ANTARA

E3-001

ALTAMIRA
E1-002

AURORA

E3-002

P-001

Grafico 4.34 Localizacion de la competencia del proyecto Edificio Terra.
Fuente: Elaboracion Propia.

En la Tabla 4.6 se muestra en detalle la informacion pertinente de la ubicacion de los

distintos proyectos de estudio. La tabla contiene el tipo de sector al que pertenece (Permeable
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o0 Estrategico), el codigo de registro para facilitar el presente analisis, el nombre del proyecto,

la direccién y el barrio al que pertenece. Toda esta informacion fue levantada in situ.

< NOMBRE DEL <
SECTOR CODIGO PROYECTO DIRECCION BARRIO
PERMEABLE P-001 EDIFICIO AUKI Pedro Jorge Vera Oe 2by LUMBISI
Belisario Quevedo Cumbayé
PERMEABLE P-002 EDIFICIO TULIP Calle Medardo Angel Silva LUMBISI
PERMEABLE P-003 KUBEL - DPTOS San Fco. De Pinsha via LUMBISI
Lumbisi
PERMEABLE P-004 EDIFICIO TERRA Ruta Vivay Octava Trvsl. LUMBISI
ESTRATEGICO E1-001 EDIFICIO ATTIVA Pasaje E y Calle de los SAN JUAN
1 Establos
ESTRAIEGICO E1-002 EDIFICIO ALTAMIRA Urbanizacién Visa Hermosa | SANTA LUCIA
ESTRATEGICO FIORE CUMBAYA . . . LA
5 E2-001 TORRE 2 La primavera / iglesia PRIMAVERA
ESTRA;—EGICO E3-001 EDIFICIO ANTARA Av. Intervalles lera tvsal. TUMBACO
ESTRA;-EGICO E3-002 TORRES AURORA Ruta Viva km 7.5 TUMBACO
ESTRATEGICO EDIFICIO TIMBO* .
3 E3-003 RESIDENCIAS Ruta Vivay Octava Trvsl TUMBACO
ESTRATEGICO E£3-004 EDIEICIO ATRIA Av. Intervalles OE7-257 y TUMBACO
3 2da transversal
ESTRATEGICO EDIFICIO MIKKELA Calle el Ceibo y Fco. de <
4 B APARTS & SUITS Orellana CARADE

Tabla 4.6 Localizacion de la competencia
Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.2 Fichas de mercado

De acuerdo con la técnica aprendida en la presente Maestria, primeramente, se elabor6
un formato de la ficha que incluye toda la informacién de cada proyecto, lo que permiti
desarrollar las estadisticas adecuadas de andlisis. Por lo tanto, se elabor6 una ficha de mercado
de cada uno de los proyectos definidos (ver Anexo 1).

Como se puede observar en la Tabla 4.7 una de las fichas de analisis que se ha elegido
ejemplo, se detalla en 8 bloques aspectos claves tales como: membrete, datos del proyecto,
caracteristicas del producto, equipamiento, acabados de construccién, contexto y ubicacion,

forma de pago, esquema promocional de ventas, y un resumen del proyecto.
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Ficha No.

Nombre:

Cadigo: E3-001 /09/06/2021

Antara

Elaborado

Constructor:

Juan David Taipe Gomez

E

Callejas Arquitectos

Ubicacion:

Av. Intervalles lera tvsal.

Disefo:

Callejas Arquitectos

Promotor:

Callejas Arquitectos

No. unidades 25 departamentos
No. pisos 3
Tamafio prom. 160m2

No. 3
dormitorios

No. bafios 3.5
Patio/balcon Si
Estudio/sala tv Sl’

Area lavado

Estatus del proyecto

En acabados

odeia Pariueaderos/vmenda

Estructura

Hormigén armado

Techo

Sala comunal Zona huimeda Piscina
Jardin S| Area Gimnasio/Juegos
comunal deportiva/infantil

Ascensor: S|’ Sala entretenimiento No
Guardiania Zona BBQ

Gypsum

Mamposteria

Bloque

Griferia y sanitarios

FV

Pisos
comunales

Porcelanato/losa hormigén

Meso6n cocina

Melaminico/ temol.

Pisos viviendas

Porcelanato madera

Mobiliario

Madera/melaml'nico

Piso cocina/barni

Porcelanato

Domoética

Sector Consolidado Equipamientos
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Precio

Cuotas / tiempo

Servicios basicos Si Seci;uridad en el sector Media

$256.00,00

20% x 12 meses

Reserva 5% Financiamiento / tiemﬁo 75%

sociales

No. unidades 11 Vallas publicitarias Si
disponibles

No. unidades vendidas 14 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Enero 2020 Volantes No
Inicio de obra Septiembre 2021 Comercializadores Si

propios

Terminacién de obra Junio 2021 Sala de ventas No
Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si

Producto: No.
dormitorios

3

Tamafio promedio/m2

Valla en iroiecto Si Tv/radiolﬁrensa escrita No

160
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Unidades totales 25 Precio $ - Pecio/m2 256.000,00

1.600,00
Unidades disponibles 11 Tiempo de venta 17 meses
Unidades vendidas 14

Tabla 4.7 Ejemplo ficha analisis de la competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.2 Resumen general

En la Tabla 4.8 se resumen todos los datos de los proyectos analizados en el presente

capitulo correspondiente a la competencia en el sector Lumbisi, los cuales se presentan de

forma abierta en el Anexo 1. Como se puede observar, a la fecha del estudio, de los 424

departamentos estan 187 disponibles (44,1%).

Por otra parte, analizando la absorcion de los proyectos, se observa que Torres Aurora

tiene el mayor indice de absorcion con 2,08 unidades vendidas por mes, esto se debe a la

estratégica ubicacion del proyecto, muy cercana a los centros comerciales, hospitales,

estaciones de servicios, entidades financieras y zonas de desarrollo residencial.

SUITS

OMERE DEL PROYECTO TOTALES | pispoNIBLEs | ABSORCION
PROYECTO | PROYECTO ;
EDIFICIO AUKI 19 3 1,00
EDIFICIO TULIP 21 2 0,61
KUBEL - DPTOS 18 3 0,47
EDIFICIO TERRA 12 9 1,50
EDIFICIO ATTIVA 66 59 0,11
EDIFICIO ALTAMIRA 17 9 1,60
FIORE CUMBAYA TORRE 2 69 41 0,85
EDIFICIO ANTARA 25 11 0,82
TORRES AURORA 100 25 2,08
EDIFICIO TIMBO“ RESIDENCIAS 33 12 0,64
EDIFICIO ATRIA 23 2 1,24
EDIFICIO MIKKELA APARTS & 21 11 0,37

Tabla 4.8 Unidades totales, unidades disponibles y absorcién de la competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.
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En la Tabla 4.9 se detallan los datos de cada proyecto, respecto al tamafio promedio de

cada unidad residencial en m2, el precio promedio total de cada vivienda y el precio promedio

de cada m2. Esta informacion permitira realizar una comparacion asertiva entre los proyectos

considerando los indicadores mencionados.

SUITS

TAMANO PRECIO PRECIO

NOMBRE DEL PROYECTO PROMEDIO | PROMEDIO PROMEDIO

M2 TOTAL (USD) | M2 (USD/M2)
EDIFICIO AUKI 133 $212.000 $1.594
EDIFICIO TULIP 85 $146.200 $1.720
KUBEL - DPTOS 123 $260.000 $2.114
EDIFICIO TERRA 97 $146.000 $1.505
EDIFICIO ATTIVA 107 $187.000 $1.750
EDIFICIO ALTAMIRA 109 $250.700 $2.300
FIORE CUMBAYA TORRE 2 117 $209.157 $1.788
EDIFICIO ANTARA 160 $256.000 $1.600
TORRES AURORA 113 $182.382 $1.614
EDIFICIO TIMBO RESIDENCIAS 112 $192.500 $1.719
EDIFICIO ATRIA 145 $296.591 $2.045
EDIFICIO MIKKELA APARTS & 98 $184.142 $1.879

Tabla 4.9 Tamafio promedio, precio total y por m2 de la competencia.

Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.3 Caracteristicas

En la Tabla 4.10 se detallan las caracteristicas referentes al status de la obra, es decir si

se encuentra en planos, en obra muerta, en acabados o terminado; asi mismo el sistema

constructivo y el nimero de pisos.

Como se observa, todos los proyectos tienen un sistema constructivo de hormigon

armado, es decir que es la combinacion de hormigon con hacer de refuerzo. El uso de hormigon

permite a los constructores ejecutar con mucha flexibilidad las obras respecto a los disefios

requeridos, adecuaciones, acabados, entre otros.
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Respecto al numero de pisos, los proyectos analizados tienen de 3 a 4, dependiendo esta
variable del Informe de Regulacién Metropolitana en base a las caracteristicas y capacidades
del suelo, previo al otorgamiento del permiso de construccién de la Administracion Zonal del
Municipio del DMQ.

Es importante destacar el prestigio y experiencia muchos afios en el mercado de todas

las constructoras a cargo de los proyectos.

NOMBRE DEL STATUS DE SISTEMA NUMERO
PROYECTO COLTRECTOR LA OBRA CONSTRUCTIVO | DE PISOS
EDIFICIO AUKI Metroeje Constructora En acabados Hormigén armado 3
EDIFICIO TULIP 2 L E En obra muerta Hormigén armado 3
Inmobiliaria
KUBEL Reyes Rodriguez . .

DEPARTAMENTOS Constructora Terminado Hormigon armado 3
EDIFICIO TERRA R3C En planos Hormigo6n armado 3
EDIFICIO ATTIVA Ripconciv En planos Hormigén armado 3

EDIFICIO ALTAMIRA Londofio Arquitectos En obra muerta Hormigén armado 3

FIORE CUMBAYA .

TORRE 2 RFS Constructora En obra muerta Hormigén armado 3
EDIFICIO ANTARA Callejas Arquitectos En acabados Hormigén armado 3
TORRES AURORA Uribe Schwarzkopf En obra muerta Hormigén armado 6
EDIFICIO TIMBO* Reyes Rodriguez " B

RESIDENCIAS Constructora Terminado Hormigon armado 3
EDIFICIO ATRIA Alvear Brown En acabados Hormigén armado 4
Arquitectos

EDIFICIO MIKKELA _

APARTS & SUITS Urbaplancorp En obra muerta Hormigo6n armado 3

Tabla 4.10 Caracteristicas de la competencia.

Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.4 Andlisis de servicios

De acuerdo con lo presentado en el Anexo 3 se observa que los proyectos estan
localizados en zonas de alta prestacion de servicios. Todos los proyectos disponen de servicios
basicos, area comercial, area de salud, entidades financieras, centros educativos, parques y
areas verdes. Solo dos proyectos carecen de transporte publico (Tulip y Fiore), sin embargo,
no es un factor determinante puesto que el estrato al que esta dirigido no demanda fuertemente

este servicio.
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Por otra parte, son considerados como factores alta relevancia la cercania a la via
principal y las vias de acceso. Se verifica que aproximadamente los proyectos cuentan con este

servicio en el 75%.

4.7.5 Precio promedio total y por m2

Como se observa en el Gréafico 4.35 el precio promedio total de la competencia es
variado, el cual esta entre $146.000 y $296.591, este precio depende del lugar en donde se

encuentran los proyectos, del acceso y calidad de los servicios, entre otros.

PRECIO PROMEDIO TOTAL (USD)

EDIFICIO AUKI
300,000
0,000
$200,000,

EDIFICIO MIKK EDIFICIO TULIP

EDIFICIO ATRIA KUBEL - DPTOS

EDIFICIO TIMBOR. EDIFICIO TERRA

TORRES AURORA EDIFICIO ATTIVA

EDIFICIO ANTARA EDIFICIO ALTAMIRA
FIORE CUMBAYA...

Grafico 4.35 Precio promedio total competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.

De forma complementaria al andlisis anterior, como se observa en el Grafico 4.36 el
precio promedio del m2 de la competencia esta en el rango de $1.505 y $2.300. Las variables
que inciden en el precio del m2 son las mismas del precio promedio total, observandose que
los mayores precios tienen los proyectos Edificio Altamira y Kubel; y los menores precios los

proyectos Edificio Terra y Edificio Auki.
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El detalle de los servicios que inciden directamente tanto en el precio promedio total y

el precio promedio por m2 se los puede observar en el Anexo 3.

PRECIO PROMEDIO M2 (USD/M2)

EDIFICIO AUKI

$2,500
EDIFICIO MIKKELAé. 0 EDIFICIO TULIP

’

EDIFICIO ATRIA KUBEL - DPTOS

EDIFICIO TIMBOR. EDIFICIO TERRA

TORRES AURORA EDIFICIO ATTIVA

EDIFICIO ANTARA EDIFICIO ALTAMIRA
FIORE CUMBAYA...

Gréfico 4.36 Precio promedio por m2 competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.6 Tamafo promedio competencia

En la realizacion de un analisis comparativo del area se consideran las caracteristicas
propias de cada producto, y entre estas, su area Util.

En el Grafico 4.37 se muestran las areas de los departamentos que ofertan los proyectos
de la competencia. Se observa que son muy variados, en donde van desde los 85 m2 (Edificio
Tulip) hasta los 160 m2 (Edificio Antara); en este caso practicamente duplica el area promedio

del proyecto Antara a Tulip.
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TAMARNO PROMEDIO M2

EDIFICIO AUKI

160
EDIFICIO MIKKELA... 140 EDIFICIO TULIP

120
1

EDIFICIO ATRIA KUBEL - DPTOS

EDIFICIO TIMBOR. EDIFICIO TERRA

TORRES AURORA EDIFICIO ATTIVA

EDIFICIO ANTARA EDIFICIO ALTAMIRA

FIORE CUMBAYA...

Grafico 4.37 Tamafio promedio m2 competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.

Forma de pago
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En la Tabla 4.11 se muestra la forma de pago de cada uno de los proyectos de la

competencia, observandose que no existe una formula estandar para la realizacion de los

desembolsos. Sin embargo, el pago esta dividido en tres partes: la reserva, el pago hasta que la

obra esté lista y el financiamiento.

En el estudio de la competencia se observa que la reserva se lo realiza cancelando un

valor del 5% al 20% del precio de venta del inmueble; posteriormente se debe pagar un valor

entre el 15% vy el 25% hasta 1 afio; y finalmente el financiamiento que generalmente es

hipotecario se lo realiza por el saldo, en este caso del 60% al 80%.

De acuerdo con lo expuesto, la forma mas frecuente de pago es: 10% de reserva del

valor del inmueble, 20% del valor en cuotas a un afio plazo, y el saldo del 70% con el crédito

de una entidad financiera, en donde lo mas usual es un crédito hipotecario a mas de 5 afios.
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cODIGO NSR'\?)E\‘('TEECQEL RESERVA A1 ANO FINANCIADO
P-001 EDIFICIO AUKI 10% 20% 70%
P-002 EDIFICIO TULIP 5% 25% 75%
P-003 KUBEL - DPTOS 10% 20% 70%
P-004 EDIFICIO TERRA 10% 20% 70%
E1-001 EDIFICIO ATTIVA 2% 18% 80%
] EDIFICIO . . 0
E1-002 ALTAMIRA 20% 20% 60%
E2-001 FIOR.:_EOCRUR'\Q?ZAYA 10% 20% 70%
E3-001 EDIFICIO ANTARA 5% 20% 75%
E3-002 TORRES AURORA 5% 25% 70%
] EDIFICIO TIMBO* N ) 0
E3-003 RESIDENCIAS 10% 20% 70%
E3-004 EDIFICIO ATRIA 10% 20% 70%
EDIFICIO MIKKELA
E4-001 APARTS & SUITS 5% 15% 80%

Tabla 4.11 Formas de pago de la competencia.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.7.8 Productos sustitutos

Los productos inmobiliarios que oferta el Edificio Terra son departamentos, sin
embargo, también se deben considerar las casas nuevas y de forma adicional las viviendas
usadas y en arriendo que se ofertan en el sector.
4.7.8.1 Venta de inmuebles

La venta de casas, se ubican en rangos muy superiores a los departamentos del sector,
superando los $250.000 para este segmento. Por lo tanto, no existe una marcada competencia
de estos productos sustitutos.
4.7.8.2 Arriendo de inmuebles

El arriendo de departamentos y casas con caracteristicas similares a las del proyecto

Edificio Terra oscilan entre $700 y $1.000 mensuales.
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4.8 Demanda en el sector Lumbisi

La demanda en el sector Lumbisi esta marcada por la influencia directa de diversas
variables que inciden en la adquisicion de bienes inmobiliarios, sean estos departamentos o
casas. A traves de la recoleccion de fuentes de informacion secundaria, se analizaran los
factores principales de incidencia: necesidades, gustos, preferencias, intereses, limitantes,
tendencias, precios, entre otros; el correcto entendimiento de estos, serviran para la posterior
generacion de las estrategias de ventas que estaran contenidas en el plan comercial del proyecto

inmobiliario “Edificio Terra”.

4.8.1 Perfil del cliente

En el Grafico 4.38 se observa en color amarillo, que la demanda en el sector de Lumbisi
tiene como target predominante a la poblacién de estrato socioecondmico medio ascendente,

cuyo nivel de ingresos familiares son superiores a $3.500 mensuales.

Ingreso mayor / $3500
Ingreso entre / $1000 - $3000
Ingreso menor / $1000

Simbologia Estrato Medio Ascendente

@ Estrato Medio - Medio Tipico
@ Estrato Medio Descendente

Gréfico 4.38 Estratificacion predominante en el DMQ.
Fuente: (MarketWhatch, 2021).
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De acuerdo con las estadisticas oficiales del INEC y las investigadoras de mercado
Ernesto Gamboa & Asociados y MarketWhatch, se resume en la Tabla 4.12 las caracteristicas

principales del segmento de mercado objetivo:

CARACTERIZACION DEL SEGMENTO OBJETIVO

Nivel socioeconémico B - medio alto

Ingresos familiares comprendidos entre $3.200 y $5.999

Con disponibilidad de destinar el 30% del ingreso familiar al pago de un crédito hipotecario

Familias compuestas de 3 a 5 personas

Jefes de hogar poseen titulo de tercer y cuarto nivel

El 92% de los hogares esta asegurado por el IESS

El 47% de los hogares tiene seguro de salud privado

Poseen al menos un automovil por familia

Con preferencia de residencia en los valles de Cumbaya - Tumbaco

Tabla 4.12 Caracterizacion de la demanda.
Adaptado de: (INEC, 2010) (Gambo & Asociados, 2021) (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.8.1 Estudio de la demanda

Para analizar la demanda se consideraron varias fuentes de informacion secundaria,
entre estas las investigaciones de mercado de Ernesto Gamboa & Asociados, MarketWhatch;
y de forma complementaria la informacion publicada por los portales inmobiliarios Plusvalia
y Properati. Cabe destacar que se ha convalidado las estadisticas con profesionales
inmobiliarios y que solo se ha utilizado la informacion enfocada al mercado objetivo de estudio
(Tabla 4.3).

En referencia a la antigiedad de la informacion, la de la investigadora de mercado
MarketWhatch esta actualizada a marzo de 2021, la de Ernesto Gamboa & Asociados al primer

trimestre del 2019, y la de los portales inmobiliarios a mayo de 2021.
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4.8.1.1 Atractivo del sector

De acuerdo con el Gltimo estudio realizado por MarketWhatch (2021), en el Grafico
4.39 se muestra de mayor a menor el nivel de atractivo inmobiliario residencial del estrato medio
ascendente en la zona Cumbaya. Dentro de los sectores analizados, Lumbisi ocupa el segundo
lugar de atractividad inmobiliaria (25%), luego del sector del Centro Comercial San Francisco
(31%). El sector Lumbisi, practicamente duplica el nivel de preferencia sobre los sectores La
Primavera (13%) y Nayon Tanda (13%); y supera con mas de cuatro veces a los sectores San
Juan de Cumbaya (6%), Miravalle (6%) y Colegio Spellman (6%). Por lo tanto, Lumbisi
representa un sector de segunda opcion para quienes por diversas causas no pueden adquirir

casas 0 departamentos cerca del Centro Comercial San Francisco.

35%
31%

30%
25%
20%
15% 13% 13%
10%
6% 6% 6%
N . . .
0%

Cumbayd por Via Lumbisi La Primavera Nayon Tanda SanJuande Miravalle  Sector Colegio
el Centro Cumbaya Spellman
Comercial San
Francisco

B % de atractivo

Gréfico 4.39 Atractivo inmobiliario residencial estrato medio ascendente sector Cumbaya.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.8.1.2 Interés en adquirir vivienda
En el Grafico 4.40 se muestra el interés en adquirir bienes inmuebles para uso

residencial, ya sea casa 0 departamento para un periodo de 3 afios. Al respecto es importante

observar que de manera mediata el 8% de los encuestados piensan adquirir vivienda dentro de
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1 afio, el 43% lo piensan hacer en 2 afios y el 49% en 3 afios. Por lo tanto, se evidencia que el
98% de los encuestados planifican la adquisicion de sus viviendas en el mediano plazo,
coincidiendo este rango de tiempo con el de la construccidn de los proyectos; en este plazo se

realiza la busqueda y posible crédito con las entidades financieras.

INTERES EN ADQUIRIR VIVIENDA

Grafico 4.40 Interés en adquirir vivienda en un periodo de tiempo.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.8.1.3 Destino de la vivienda
En el Gréfico 4.41 se muestra que el 80% de los potenciales clientes piensan adquirir la

vivienda para vivir en ella, mientras que el 12% como inversion o arrendarla.
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DESTINO DE LA VIVIENDA

INVERSION / ARRIENDO . 12%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Gréfico 4.41 Destino de la vivienda.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracién Propia.

4.8.1.4 Area de lavivienda

En el Grafico 4.42 se muestra la preferencia de los encuestados respecto a los metros
cuadrados de construccién de la vivienda. Como se puede observar, los encuestados
manifiestan un requerimiento minimo de 80 m2 y maximo de 250 m2. El requerimiento
promedio es de 120,9 m2, mientras que la moda, el valor de mayor frecuencia entre los

encuestados es de 100 m2.

m?
300 -
250 -
200 -
150 - 120 1209
100 - 80 80

-1 B

. § o ; .
Minimo| Q1 Q2 Q3 | Maximo, Media | Moda
Metros cuadrados, 80 80 120 250 250 120,9 100

250 250

100

Gréfico 4.42 Destino de la vivienda.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracion Propia.
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4.8.1.5 NUmero de dormitorios

En cuanto al nimero de dormitorios, como se puede observar en el Gréafico 4.43, los
encuestados manifestaron que desean entre 2 y 4 dormitorios. El valor promedio de los
resultados arrojé 2,8 dormitorios, mientras que la moda estadistica que indica la mayor
frecuencia de los encuestados es de 3 dormitorios.

Con los datos obtenidos, se puede concluir que el mercado objetivo de estudio esta

conformado por familias conformada de 3 a 4 integrantes.

3,0 2,8 3

Minimo| Q1 Q2 Q3 |Maximo Media | Moda
Numero de dormitorios| 2 2 3,0 4 4 2,8 3

Gréfico 4.43 Numero de dormitorios.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.8.1.6 Numero de bafios
En el Gréfico 4.45 nuestra la preferencia de los encuestados respecto al nimero de

bafios requeridos.
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#
4 -
3 3
3 .
2 2,1 2
21 2 2
1 -
U — " :
Minimo| Q1 Q2 Q3 | Maximo| Media | Moda
NUmero de bafios| 1,5 1,5 2 3 3 2,1 2

Gréfico 4.44 NUimero de bafios.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracioén Propia.

Como se puede observar, el minimo de preferencia es de un bafio y medio, y el maximo
de tres bafios. El promedio de bafios requeridos es de 2,1; mientras que la moda estadistica
refleja que la mayoria de los encuestados prefieren 2 bafios.
4.8.1.7 Estacionamientos requeridos

El Gréfico 4.45 muestra que el 75% de los encuestados tiene al menos un vehiculo que
requiere estacionamiento, mientras que el 25% del restante posee al menos dos vehiculos o

piensa poseerlos, por lo que requiere al menos 2 estacionamientos.
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NUMERO DE ESTACIONAMIENTOS

Grafico 4.45 NUmero de estacionamientos.

Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracién Propia.

4.8.2.8 Factores predominantes para la compra

En el Gréfico 4.46 se muestran el orden prioritario los factores de compra de productos
inmobiliarios nuevos para el estrato socioecondémico en estudio. Destaca con el 34% como
factor prioritario la busqueda de propiedades con “mayor amplitud”, en segundo lugar, con el
31% el “cambio a un sector residencial con mejor nivel”. Un segundo grupo de factores estan
constituidos por la “seguridad y 4reas comunales” con el 11%, y la “cercania al trabajo” con el
9%. Finalmente, un grupo de 4 factores: por “inversion” con el 4%, “cercania a familiares” con
el 3%, “tener vivienda propia” con el 3%, y finalmente “cercania a instituciones financieras”
con el 3%.

Se concluye que las razones principales (76%) por las cuales el target de estudio busca
una nueva residencia nueva es basicamente por mejorar su calidad y estilo de vida, mediante

productos mas amplios, con areas comunales, de mejor nivel social y seguridad fisica.
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propia financieras

Gréfico 4.46 Factores de compra nuevas residencias estrato ascendente superior DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.8.1.8 Medios de comunicacion

En el Grafico 4.47 se muestran los medios mas usuales mediante los cuales el mercado

objetivo se informa para buscar productos inmobiliarios residenciales. Es importante destacar

que el uso de redes sociales representa el 54% del total de los medios utilizados; de acuerdo

con los expertos inmobiliarios, las redes sociales de mayor impacto son: Facebook e Instagram.

En segundo lugar, con un 22% destaca la empresa de servicios inmobiliarios Plusvalia, la

misma que es utilizada de forma recurren por al menos el 80% de las empresas de

intermediacion inmobiliaria, segln os expertos del sector.
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Gréfico 4.47 medios de comunicacidn por los que se informan estrato medio ascendente DMQ.
Adaptado de: (MarketWhatch, 2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

4.8.1.9 Formas de pago

De acuerdo con el Gréfico 4.48, se evidencia que el 94% de los encuestados piensan
acceder a créditos en entidades financieras para adquirir la vivienda, mientras que tan solo el

6% manifiesta tener capacidad adquisitiva para comprar el inmueble de contado.

MODALIDAD DE PAGO

Gréfico 4.48 Forma de pago.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracién Propia.
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Asi mismo, para complementar el analisis, en el Grafico 4.49 se muestra que el 71%
del mercado objetivo piensa en acceder a un crédito bancario, el 23% al Banco del Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), y tan solo el 6% a alguna mutualista.

ENTIDAD DE FINANCIAMIENTO

Gréfico 4.49 Entidad financiera.
Adaptado de: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2019).
Fuente: Elaboracion Propia.

4.9 Conclusiones
De acuerdo con los analisis realizados tanto en la oferta y la demanda, se observan
puntos a favor y en contra del proyecto Edificio Terra frente a la competencia. A continuacion,

se presenta un cuadro de conclusion:

INDICADOR DESCRIPCION VIABILIDAD OBSERVACION

El enfoque a este perfil de
cliente puede permitir que
adquiera la vivienda para su uso
+ personal, para inversién o

El estrato socio
econémico B - medio
Perfil del alto, posee las

cliente. caracteristicas
necesarias para acceder
a la oferta del proyecto.

arriendo. Por lo tanto, la
estrategia de ventas se podria
dirigir a estas alternativas,
abriendo la posibilidad de
compra del cliente.




Tipo de
producto.

El estudio de la
demanda indica que en
la zona de estudio existe
una mayor demanda de
departamentos que
casas.

El proyecto Edificio Terra tiene
como oferta el producto
"departamento”, el cual tendra
mejores posibilidades de venta
que las casas.

Preferencia del
sector.

De acuerdo a la
investigacion de
mercado, el sector de
Lumbisi ocupa el
segundo lugar de
preferencia (25%) para
la adquisicion de una
nueva vivienda, de todos
los valles de Cumbaya y
Tumbaco

El proyecto se encuentra
localizado en el sector Lumbisi,
por lo tanto, se estima una alta
posibilidad de demanda.

En la zona analizada se
tiene una absorcion de

Existe una ventaja para el
proyecto puesto que esta
ubicado en un sector con gran
demanda debido a la alta

ATBEITETN 0,37 a 2,08 unidades por + prestacion de servicios
mes. generales, comerciales, de
salud, instituciones financieras,
entre otros.
El estudio de mercado Como consecuencia se prevé
arrojé que existe una una ventaja competitiva del
Numero de creciente oferta y proyecto al tener un nimero
viviendas demanda de razonable de unidades; se
ofertadas departamentos en los + debera enfatizar en las
sectores Permeable y estrategias de ventas la alta
Estratégicos. demanda del sector.
. e zona de mflugnma, El precio promedio del m2 del
Precio los precios promedios -
promedio m2. | oscilan entre $1.505 y OOYESDERE TS D 6l

$2.300 el m2.

1+

sector con 1505 $/m2.
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En la zona permeable al

El tamafio promedio por m2 del

prestigio y alto
posicionamiento en el
mercado.

LN AMIEERD | 2 royecto es el més bajo del
promedio m2 | promedio esta o Eec%:)r on 97m2 J
establecido en 117m2 '
En base al analisis de la
competencia se El proyecto Edificio Terra
determind que todas las cuenta con la experiencia y el
Promotor constructoras tienen + respaldo que generan confianza

y garantia en los clientes
potenciales.

Tabla 4.13 Conclusiones Capitulo 4.
Fuente: Elaboracion Propia.

4.10 Recomendacion

De acuerdo con lo expuesto, se evidencia que el proyecto “Edificio Terra” tiene

grandes posibilidades de viabilidad, por lo tanto, la administracion debera enfocarse en las

estrategias de marketing y ventas para posibilitar la demanda esperada.
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5 ARQUITECTURA
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llustracion 5.1 Vista externa unidad de vivienda.
Fuente: R3C Constructores.

llustracion 5.2 Vista externa unidad de vivienda.
Fuente: R3C Constructores.
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5.1 Antecedentes

Una vez exploradas todas las condiciones del entorno y el contexto que incidiran en el
lugar de desarrollo del proyecto y, asi mismo, una vez determinados cuales son los factores que
permitiran un adecuado posicionamiento del proyecto en el mercado; el andlisis del
componente arquitecténico de un proyecto resulta fundamental, en funcion de un correcto
desarrollo del plan de negocios.

“La arquitectura es una representacion fisica del pensamiento y la ambicion del hombre,
una cronica de las creencias y valores de la cultura que la produce”. (Roth, Montaner, &
Valicourt, 1999).

En consecuencia con la cita anterior, es esencial entender a la arquitectura como lo que
verdaderamente es, como un arte, como un oficio, por sobre todas las cosas; mas no, como
lamentablemente se la ha mal entendido, como una suerte de ingenieria inmobiliaria, o
ingenieria en construccién, las cuales Unicamente reproducen un monton de objetos
convencionales, en donde la forma es el unico fin que se persigue, donde s6lo importa
diferenciarse de los demas por ofrecer algo novedoso a la vista de las muchedumbres, donde
se intenta encubrir la falta de un verdadero analisis y desarrollo arquitecténico, conceptual y
contextual por una “fachada bonita”, es decir una arquitectura revistera, formalista, manierista.

“Usualmente se llama formalismo en arquitectura a la adulteracion de la forma aparente
del objeto arquitectonico sin otro motivo que la mera especulacion estética, la vanidosa
busqueda de lo nunca antes visto.” (Mantilla, 2010, pag. 3).

Entender correctamente a la forma como resultado en arquitectura es esencial. Se dice
que todas las cosas son formas, por tanto, entender la causa formal de las cosas, la idea y la
esencia; equivale a obtener el conocimiento verdadero de todo lo que existe. La arquitectura si
posee ideas abstractas, universales y, por tanto, permanentes. Ahi reside el verdadero oficio de

un arquitecto, en que: “... Antes de edificar con ladrillos se requiere edificar con ideas. Antes
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de construir se requiere una arquitectura, es decir una serie de principios que permitan organizar
la materia. Ese orden serd engendrado mediante nimeros y relaciones establecidos segun
ciertas reglas predeterminadas.” (Mantilla, 2010, pag. 5) mas no reside en hacerlo de manera
arbitraria o en copiar alguna moda o tendencia pasajera.

Habiendo entendido el verdadero concepto de arquitectura, este capitulo también es de
vital importancia para conocer las caracteristicas del producto ofertado, sus dimensiones y
areas, las normativas arquitectonicas a las que esta sujeto el proyecto y sus superficies maximas
de edificabilidad cotejadas con las superficies de la propuesta arquitectonica, su sistema
constructivo, su relacién con el entorno y los futuros usuarios, asi como también las
amenidades con las que contard el proyecto, ademas de su postura en términos de
sustentabilidad. En resumen, el componente arquitectonico del plan de negocios es vital para
poder ofrecer los maximos beneficios financieros para el patrocinador o promotor, asi como

también los maximos beneficios en términos de habitabilidad para el cliente.

5.2 Objetivos del estudio
5.2.1 Obijetivo General

e Descomponer la unidad del Edificio Terra en los elementos, proporciones y relaciones
que lo constituyen, evaluando de este modo, el tipo de producto ofertado en funcién

de los lineamientos del mercado.
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5.2.2 Objetivos Especificos.

Entender la normativa vigente que rige
al terreno del proyecto y sus superficies
maximas permitidas de edificabilidad.

Analizar la morfologia del terreno en
virtud de su propuesta de implantacion.

Entender las condiciones proyectuales,

conceptuales, de partido e implantacidn

sobre las que se desarrolld la propuesta
arquitectdnica del proyecto.

Analizar el dimensionamiento del

proyecto, segun las dreas propuestas.

Realizar una comparativa entre la
edificabilidad permitida segun el IRM y
la propuesta en el proyecto
arquitectodnico.

Analizar el sistema constructivo y los
acabados propuestos.

Proponer parametros de
sustentabilidad que podrian beneficiar
al proyecto.

Figura 5.1 Objetivos Especificos.
Fuente: Elaboracién Propia.

5.3 Metodologia

La metodologia para el estudio del componente arquitectonico del proyecto se

desarrollara a traves de la recopilacion de informacion mediante fuentes primarias como son el
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promotor inmobiliario y su departamento de disefio, y fuentes secundarias como el Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito y sus ordenanzas, ademas de los portales de instituciones

que brindan certificaciones de construccion ecologica.

Comparacion de
resultados.

Analisis de la
infromacion

Recopilacion de la
informacion.

eConcerniente al
disefio
arquitectdnico,
proviniente de los
promotores del
proyecto, como
planimetria
arquitectodnica,
esquemas de disefio
arquitectonico,
imagenes de foto
realismo. Y de
dsitintas entidades
para el IRMy las
certificiaciones de
ecoeficiencia.

eAnalisis de la
propuesta
arquitectdnica en
términos
conceptuales , de
implantacion,
distribucidn interior
de las viviendas,
asoleamiento,
sistemas
constructivos y
materiales.
Edificabilidad segun
el IRM y requisitos
para certificaciones
de ecoeficiencia

eMediante la

propuesta de disefio
por parte de los
promotores se
analizara su
optimizacidn
espacial en funcion
de las superficies
maximas de
edificabilidad
permitidas segun el
Informe de
Regulacion
Metroplitana.
Conculiciones de los
elementos

analizados.

- J - J - J

Figura 5.2 Metodologia del analisis arquitectonico.
Fuente: Elaboracién propia.

5.4 Edificabilidad segun IRM

El Informe de Regulacién Metropolitana es el documento que incluye toda la
informacion bésica sobre las especificaciones obligatorias que inciden en el terreno;
especificaciones que deben tomarse en cuenta antes de iniciar un proceso de habitacion del
suelo (Informe de Regulacién Metropolitana de Quito, 2021). Especificaciones como las
superfices maximas permitidas para edificar, el nimero de pisos permitidos, ademas del tipo

de uso de suelo de la zona, entre otras.
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*INFORMACION PREDIAL EN UNIPROPIEDAD *IMPLANTACION GRAFICA DEL LOTE
DATOS DEL TITULAR DE DOMINIO [TMQ - 202104716, ¥ 7.0
C.C.RUC: [1715203327 2o b 2 N
Nombre o razén social: ROMERO CASTILLO JACOBO ISMAEL N f
DATOS DEL PREDIO e f ONK ¥ p 3

Numero de predio: 1608734 b e

|Geo clave: 170109570012005000 / 7

Clave catastral anterior: 20212 02 003 000 000 000 /

En derechos y acciones: NO

/AREAS DE CONSTRUCCION ]
Area de construccion cubierta:  [0.00 m2
Area de construccion abierta:  0.00 m2
Area bruta total de construccion: [0.00 m2

DATOS DEL LOTE /

Area segun escritura: 1125.85 m2 /

|Area grafica: (1117.42 m2 \

Frente total: B 50.08 m /

Maximo ETAM permitido: 10.00 % = 112.58 m2 [SU] 2 :

Zona Metropolitana: TUMBACO / t /

Parroquia: ICUMBAYA 8974754 e e
Barrio/Sector EL LIMONAR S 1505900 fscala L2400
Dependencia administrativa: IAdministracién Zonal Tumbaco

iAplica a incremento de pisos:
VIAS

Fuente Nombre Ancho (m) Referencia Nomenclatura
SIREC-Q ALBACETE 13 5ma 6.50m del eje vial S14A
SIREC-Q MADRID 12 5 m a 6m del gje vial

REGULACIONES

ZONIFICACION

RETIROS
Zona: A8 (A603-35)
1S PISOS Frontal: 5 m
Lote minimo: 600 m2
Frente minimo: 15 m Altura: 12 m Lateral: 3 m
. Numero de pisos: 3 Posterior: 3 m

COS total: 105 %

COS en planta baja: 35 % Sl o ues. b

Forma de ocupacion del suelo: (A) Aislada Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano
Uso de suelo: (RU1) Residencial Urbano 1 Factibilidad de servicios basicos: Si
AFECTACIONES/PROTECCIONES

Descripcion Tipo Derecho de via Retiro (m) Observacion

OBSERVACIONES

ANCHOS DE VIA DE ACUERDO A INFORME TECNICO DE REPLANTEO VIAL CON OFICIO N°3817-DGT-GU-2015 DE FECHA
11 DE AGOSTO DE 2015

AL SUR OESTE: TRAZADO VIAL SEGUN MAPA PUCS V1 - ORDENANZA 171 DE 30 DE DICIEMBRE DE 2011 - CALLE
ALBACETE ANCHO 13.00M. LINEA DE FABRICA A 6.50M DE EJE VIAL. SIN AFECTACION.

AL NOR ESTE: TRAZADO VIAL SEGUN MAPA PUOS V1 - ORDENANZA 171 DE 30 DE DICIEMBRE DE 2011 CALLE MADRID
ANCHO 12.00M. LINEA DE FABRICA A 6.00M DEL EJE VIAL CON UNA AFECTACION DE 1.00M DE PROFUNDIDAD POR EL
FRENTE DEL PREDIO.

Previo a iniciar cualquier proceso de edificacion o habilitacion del suelo, procedera con la regularizacion de excedentes o
diferencias de areas del lote en la Administracion Zonal respectiva, conforme lo establece el CODIGO MUNICIPAL, TITULO I1.

Tabla 5.1 Informe de Regulacién Metropolitana lote Edificio Terra.
Fuete: Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda (2019).

Analizando las especificaciones y delimitaciones en cuanto a la edificabilidad permitida
dentro de lote del Edificio Terra, expresada en porcentajes y en metros cuadrados. Segun el
informe, y debido al uso de suelo “Residencial Urbano” podemos concluir que: Se permite un
méaximo de construccion en altura de 3 pisos, un COS en planta baja del 35% sobre el total de
m2 del lote (1117.42 m2) y COS total del 105% sobre el total de m2 del lote (1117.42 m2).
Existen ademas unos retiros obligatorios de 3m lineales a los costados del terreno y de 5m
lineales en los lados frontales del terreno. La Tabla 5.2 ilustra entonces los porcentajes de

edificacion permitidos, traducidos a metros cuadrados.



Adaptado de: Informe de Regulacién Metropolitana de Quito, (2021).

AREA DEL LOTE 1117,42 m2
COS PB 35%
COS TOTAL 105%
EDIFICABILIDA PB 391,10 m2
EDIFICABILIDAD

TOTAL 1173,29 m2

Tabla 5.2 Edificabilidad permitida segin IRM.

Fuente: Elaboracion propia.
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La Tabla 5.2 nos arroja una edificabilidad permitida de 1173.29 m2 de area util, esto

no quiere decir que ese sea el maximo de metros cuadrados de construccion permitidos, siendo

si el maximo en area (til, mas no en area bruta o total. Mas adelante veremos la diferencia entre

estos dos conceptos de areas. Estimar el area bruta maxima de construccion permitida es

simple, basta con crear un perimetro del terreno teniendo en cuenta los retiros frontales y

laterales de este, para sacar un area bruta en planta baja, y a ésta multiplicarla por el nimero

de pisos permitidos.

Adaptado de: Informe de Regulacion Metropolitana de Quito, (2021).

AREA DEL LOTE 1117,42 m2
COS PB 35%
COSTOTAL 105%
EDIFICABILIDA PB 391,10 m2

EDIFICABILIDAD
TOTAL

1173,29 m2 |area util

AREA CON RETIROS
EN PB

656,71 m2

AREA CON RETIROS
TOTAL

1970,13 m2 |éarea bruta

Tabla 5.3 Area bruta permitida segin IRM.

Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 5.3 nos arroja un area bruta maxima de construccion permitida de 1970.13

m. En resumen, el terreno nos permite un maximo de construccion de 1970.13 m2, incluida el

area (til de 1173.29m2. Es importante mencionar que todos estos datos son estimativos de lo

que se podria llegar a hacer o construir, los datos certeros sobre la superficie construida los

obtendremos mas adelante, del andlisis de las areas proyectadas segun la propuesta

arquitectonica. Se analizara los dos escenarios, lo que dicta el IRM y el cuadro de areas real
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del proyecto, lo que nos permitird verificar si se han cumplido las ordenanzas, ademas de

analizar el nivel de optimizacion y aprovechamiento de areas del disefio arquitectonico.

5.5 Morfologia del terreno.

llustracion 5.3 El terreno.

Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion Propia.

El Edificio Terra se implantara sobre un terreno bastante regular, con una pendiente
negativa de apenas el 4.5% con respecto a la Calle Albacete, por medio de la cual se proyecta
el ingreso al edificio. Al tener el terreno dos frentes principales, se considerara Unicamente el
frente colindante con la Calle Albacete, por el ser el que se encuentra dentro de una

urbanizacion privada, de modo que permite ofrecer mas privacidad a los futuros usuarios.
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Gréfico 5.1 Pendiente del lote en seccion.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, el lote tiene una condicidn rectangular, en la cual sus lados mas extensos,
de 24 y 44 metros colindan con lotes vecinos, en los que actualmente existe vivienda; ésta, a
priori, puede ser una condicién desfavorable, sin embargo, que el lote presente dos frentes lo
vuelven favorable, ya que se pueden proyectar las visuales mas importantes hacia estos frentes,
de 25 metros cada uno, lo que permite orientar los departamentos hacia estos costados, y de
alguna manera proyectar fachadas un poco menos abiertas hacia los laterales colindantes con

otros vecinos.

llustracion 5.4 Orientaciones del lote.

Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.
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5.6 Concepto y partido arquitectdnico.

Como se ha mencionado brevemente en el apartado de antecedentes, existen varias
maneras de aproximarse al planteamiento y al disefio arquitecténico de un proyecto, algunas
mas validas y coherentes con el verdadero sentido de la profesion y otras un poco menos. De
todas maneras, todo proyecto arquitectonico en esencia busca resolver un problema, ya sea un
problema de habitabilidad, un problema de seguridad, incluso problemas culturales o hasta
problemas de ambito urbanistico, entre tantos otros.

En un esfuerzo por ser coherentes y responsables con la profesion de arquitectura, se
intentara explicar una manera adecuada de aproximarse a un proyecto de arquitectura,
orientado ademéas a descomponer la unidad del Edificio Terra en todos los elementos,
proporciones y relaciones que lo constituyen.

Usualmente los proyectos de arquitectura se plantean a partir del tema: un sitio y un
ambito cultural concreto, un programa funcional y de necesidades especifico, unas técnicas y
materiales predeterminados, etcétera (Van Der Rohe, 1992); con el término tema entendido
como ‘“‘el problema” a resolver, es decir, todos esos asuntos especificos de la realidad que un
proyecto arquitectonico debe satisfacer. La respuesta al problema se ve finalmente
materializada a través de la forma de un edificio, algunos arquitectos la entienden como el
objetivo de su oficio, con el unico fin de “agradar” a la vista; sin embargo, y como concuerdan
varios de los maestros de la arquitectura moderna “La forma no es el objetivo de nuestro
trabajo, sino el resultado” (Van Der Rohe, 1992).

En pos de esta afirmacion, hemos de diferenciar dos tipos de formas, a la forma sensible
como aquella que se manifiesta Unicamente a través de las sensaciones visuales y de la
apariencia externa de las cosas, y a la forma inteligible como aquella que es sindGnimo de idea
(eidos) y de esencia (ousia), segun la filosofia tradicional. La forma inteligible es la esencia

permanente de las cosas (Mantilla, 2010).
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Como mencionamos anteriormente, si decimos que todas las cosas son formas, entender
la causa formal de las cosas, la ideay la esencia, equivale a obtener el conocimiento verdadero
de todo lo que existe (Van Der Rohe, 1992). El hecho de que un edificio tenga una forma
rectangular, triangular u ovalada, responde a una causa raiz, previamente estudiada y analizada.
A esta causa raiz se le suele llamar en arquitectura como el concepto o la tipologia
arguitectonicos.

El concepto o tipologia arquitectonica se refiere a aquella estructura formal o
concepto morfologico en el que se basa toda obra arquitectonica, a todas aquellas ideas
abstractas, geométricas y universales que rigen la forma de las cosas y que son permanentes,
aquella serie de principios que permitan organizar la materia (Mantilla, 2010). Por ejemplo, a
idea del rectangulo o del circulo, o, en su tercera dimension, la idea de barra o esfera son
elementos geométricos que han estado presentes desde el inicio de los tiempos, cada uno con
sus particularidades y condiciones. La mixtura entre los diferentes arquetipos geométricos es
lo que ha ido dando nombre a diversas tipologias como la casa patio, el edificio tipo dom-ino,
edificio tipo torre, edificio tipo barra, etcétera; hasta otras de estructuras mucho mas complejas.
Es impresionante como dos edificios de épocas, sociedades y contextos totalmente distintos,
con cientos de afios de diferencia, pueden llegar a ser, en esencia, los mismos; es decir,
mantienen una misma causa formal entre si.

Por otra parte, el partido arquitectonico se refiere a como esas ideas universales pueden
ser aplicadas y planteadas de manera esquematica y conceptual para ir definiendo el sistema
que organizara los volumenes que un edificio posee, regidos por todas las particularidades de
la realidad que un edificio debe satisfacer, particularidades de un contexto urbano y cultural en

especifico.
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5.7 Concepto Edificio Terra.

<[ 1>
CONCEPTO -
v
UNIVERSAL: ARQUETIPO RELACIONES CASA
CUADRADO CUADRADO PATIO HACIA EL
PERFECTO PERFECTO INTERIOR
A\ [4
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PARTIDO

- ~
4 S
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)
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UNIVERSAL: TIPOLOGIA: RELACIONES CASA
RECTANGULO AGRUPACION DE PATIO HACIA EL
ELEMENTOS EN EXTERIOR
TORNO A UN PATIO
CENTRAL

Figura 5.3 Esquema de concepto y partido.
Fuente: Elaboracion propia.

Idea universal del rectangulo, precede al hecho concreto de la tipologia llamada como
agrupacion de elementos en torno a un patio central o casa patio. Si bien el arquetipo de esta
tipologia nace de la idea de un cuadrado perfecto, la misma se debe adaptar a las condiciones
del lugar de implantacion del proyecto.

Por lo anterior, la primera consideracion a tomar en cuenta para el partido
arquitectonico del Edificio Terra fue la morfologia de su lote, al ser un terreno longitudinal,
entre medianeras y con dos frentes angostos pero aprovechables, se tomo la decision de agrupar
a los departamentos o volimenes en torno a un patio central, que permitiera orientar los mismos

hacia los dos frentes, y al mismo tiempo organizarse en torno a este patio central.
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5.8 Implantaciony planimetria

5.8.1 Implantacion

lustracion 5.5 Esquema implantacion.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.

El edificio se implanta de acuerdo con las caracteristicas de la tipologia y al esquema
propuesto en el partido arquitectonico, asi, un volumen de 6 departamentos se orienta en
direccion nororiental y un volumen de 4 departamentos en direccién suroccidental. El patio
central se deforma un poco por condiciones de habitabilidad y circulacion interior del edificio,

permitiendo albergar junto a él otro volumen de dos suites.
5.8.2 Planimetria
A continuacién, se presenta la planimetria del proyecto, que contiene la implantacion

general, asi como la planta baja y los niveles 2 y 3, junto con la planta de terraza. En cada

planta se diferenciara el ambiente o espacio proyectado.
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Gréfico 5.2 Implantacion general.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.
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Departamento 101 Departamento 102

Area verde comunal Area estacionamientos
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Bodegas Garita / cuarto de basura

Grafico 5.3 Planta baja.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.

La planta baja esta proyectada como la planta del nivel de ingreso vehicular y peatonal
a todo el complejo, contiene, mayoritariamente, la zona de estacionamientos vehiculares, asi

como también dos departamentos con jardin.



182

Departamento 201 Departamento 202
Area verde comunal Departamento 204
Circulacién peatonal Doble altura / vacio
Departamento 205 Departamento 203

Gréfico 5.4 Segunda planta.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.
La segunda planta contiene principalmente 5 unidades de vivienda, ademéas de sus

circulaciones peatonales comunales.
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Departamento 301 Departamento 302
Area verde comunal Departamento 304
Circulacién peatonal Doble altura / vacio
Departamento 305 Departamento 303

Grafico 5.5 Tercera planta.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.

La tercera planta contiene, de igual manera que la segunda, 5 unidades de vivienda,

ademas de sus circulaciones peatonales comunales.
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Area verde comunal Terraza comunal
Circulacién peatonal Doble altura / vacio
Sala comunal / bbg Terraza inaccesible

Gréfico 5.6 Planta de terrazas.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuente: Elaboracion propia.

La planta de terrazas contiene principalmente las zonas comunales de todo el complejo,

una terraza comunal, una sala comunal cubierta y un area BBQ.
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lustracidn 5.6 Secciones y alzados.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.
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5.8.3 Orientacion y soleamiento.

SOL DE LA MANANA

ESTE

U T SOL DEL MEDIO DiA

= SUR
SEGUNDA PLANTAALTA <,
BSC...oi 1:100 S
SOL DE LA TARDE

OESTE

Gréfico 5.7 Soleamiento.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.
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En cuestiones de soleamiento, la teoria dice que lo optimo es orientar las viviendas
hacia el este, que es por donde la aurora tiene lugar, de este modo los dormitorios almacenaran
el calor, para que cuando haya llegado la noche los dormitorios conserven una temperatura
agradable.

Siguiendo este principio, los departamentos mejor orientados serian en total 6, los 102,
202, 302 y 103,203 y 303; ya que todos sus dormitorios estan orientados hacia el este. Sin
embargo, gracias a la zona en donde se ubica el proyecto, es decir sobre la linea ecuatorial y

gracias a la altitud y temperatura de este, este principio no es estrictamente mandatorio.

5.9 El producto.

En este apartado se analizara el producto, es decir las unidades de vivienda ofertadas,
éstos comprenden 10 departamentos de 3 dormitorios y 2 suites. Aqui se estudiard la
configuracidn interior de cada uno de ellos, en funcion de lo que demanda el mercado, y, en

funcidn de los productos ofertados también.

De acuerdo con el componente de la oferta, el capitulo del analisis de mercado nos
arrojo que el tamafio promedio por metro cuadrado en nuestro sector permeable fue de 117 m2,

con un producto tipico medio de 3 dormitorios mas dos bafios completos y uno social.

Por otro lado, en términos de oferta, el departamento con mayor frecuencia de demanda

es el de tres dormitorios, con un minimo de dos bafios completos y un maximo de tres.

A continuacidn, se analizaran los departamentos ofertados, cotejando sus caracteristicas

con lo que oferta y demanda el mercado.
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5.9.1 Departamentos 201, 202, 301 Y 302.

2011301 2302

203/303

047304

‘ :| 205/308

= Area: 103,34 m2
r?i-:c Terraza: 12,75m2
= 3 Habitaciones
% 2 bafios completos

™ 2 Estacionamientos
1 Bodega

Gréfico 5.8 Departamentos 201-202-301-302.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.

El Edificio Terra oferta 4 departamentos de 103 metros cuadrados, con tres dormitorios
y dos bafios completos, ubicados en la segunda y tercera planta. Las cuatro unidades ofertadas
estan por debajo de la media por metro cuadrado ofertada en el mercado, que es de 117. Otra
desventaja, a priori, es que carece de un bafio social, a diferencia de su competencia. La ventaja
en estos 4 departamentos es que estan correctamente orientados en funcion de un adecuado

soleamiento y ademas cuentan con amplios balcones cada uno.
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5.9.2 Departamentos 101y 102.
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Grafico 5.9 Departamentos 101 y 102.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.

De igual manera, se ofertan 2 departamentos de 103 metros cuadrados, con tres
dormitorios y dos bafios completos, ubicados en la planta baja. Las dos unidades ofertadas
estan por debajo de la media por metro cuadrado ofertada en el mercado, que es de 117. Otra
desventaja, a priori, es que carece de un bafio social, a diferencia de su competencia. La ventaja
en estos dos departamentos es que estan correctamente orientados en funcién de un adecuado

soleamiento y, ademas que, al estar ubicados en la planta baja, cuentan con un amplio jardin

cada uno.



5.9.3 Suites 203y 303
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Gréfico 5.10 Suites 203 y 303.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.
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Se ofertan también dos suites de 62 m2 con un dormitorio, un bafio completo y un bafio

social, ubicados en la segunday tercera planta. La superficie de la suite esta un poco por encima

de la superficie media de la competencia, establecida alrededor de 53m2. Sin embargo, una

ventaja de las dos suites es que también estdn correctamente orientadas para un Optimo

soleamiento.



5.9.4 Departamentos 204 y 304
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20173M 202302

2037303

2041304

fm7 Area: 103,54 m2
;‘i_:: Terraza: 15,09m2
== 3 Habitaciones

% 2 bafios completos
™ 2 Estacionamientos

1 Bodega

Grafico 5.11 Departamentos 204 y 304.

Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.

Otros dos departamentos de 103 metros cuadrados se ofertan en la segunda y tercera

planta. De igual forma con tres dormitorios y dos bafios completos. A priori, hace falta un bafio

social, mientras que el dormitorio master es el Gnico que estd correctamente bien orientado.

Cuentan ademas con un amplio balcén cada uno.
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5.9.5 Departamentos 205y 305

2014301 2027302

203302

2047304

) Area: 108,68 m2
T, Terraza: 18,82m2
== 3 Habitaciones

% 2 1/2bafios

™ 2 Estacionamientos

1 Bodega

Gréfico 5.12 Departamentos 205 y 305.
Adaptado de: R3C Constructores.
Fuete: Elaboracion propia.

Por ultimo, se ofertan dos departamentos de 109 metros cuadrados que tienen las
mismas caracteristicas que el departamento tipo de la competencia, en cuanto a nimero de
dormitorios (3) y bafios (2 ¥2). Ademas de tener un amplio balcon, es el producto que mas se
aproxima a la media de 117m2 de la competencia. La Unica desventaja, a priori, es que no esta

correctamente orientado en funcion de un 6ptimo soleamiento para sus habitaciones.
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5.9.6 Acabados.

En un producto disefiado para un nivel socioeconémico medio alto la eleccion de los
materiales a usarse resulta fundamental, éstos deben ser de gran calidad y ademas estar acorde
a los usados por la competencia o incluso mejor, ofrecer unos de mayor calidad.

Para el apartado de acabados se han considerado 4 categorias, a saber: mamposteria,
pisos, griferia y bafios, mobiliario y mesones de cocina, y por ultimo la perfileria, ya sea de

pasamanos o ventaneria.

5.9.6.1 Mamposteria.

Se ha seleccionado el ladrillo visto para la mamposteria exterior, es decir las paredes
que conforman el envolvente o piel del edificio. Al ser un material local, tradicional y
resistente, posee ademas cualidades de aislamiento térmico y acustico que lo vuelven ideal para
un uso residencial. Posee una gran belleza estética y no necesita de enlucidos. Es un material
versatil que se puede usar incluso en cimientos, cubiertas o pisos; aqui se lo ha seleccionado
Unicamente para las paredes exteriores.

Para las paredes interiores se ha decidido usar bloque de 90*390*190 mm recubierto o

enchapado con gypsum. Esto para generar un mejor aislamiento acustico entre viviendas.
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Paredes exteriores de ladrillo Paredes interiores de bloque
visto enchapado con gypsum
Figura 5.4 Materialidad en Paredes.

Adaptado de: Freejpg; D' Color Painting (2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

Para la categoria de pisos se ha seleccionado instalar porcelanato nacional de gran

formato.

Porcelanato nacional de gran
formato

Figura 5.5 Materialidad del piso.
Adaptado de: www.stylos.com.ec (2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

En cuanto a la griferia y sanitarios se opté por el distribuidor nacional FV premium.


http://www.stylos.com.ec/
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f
Sanitarios y bafos FV premium Griferia FV premium

Figura 5.6 Materialidad de pisos.
Adaptado de: www.stylos.com.ec (2021).
Fuente: Elaboracién Propia.

Para el mobiliario se ha seleccionado muebles de melaminico MDP, mientras que los

mesones de cocina seran de porcelanato.

Muebles de melaminico Mesones de cocina de
MDP porcelanato

Figura 5.7 Eleccién de Mobiliario.
Adaptado de: www.construex.com.bo (2021).
Fuente: Elaboracion Propia.


http://www.stylos.com.ec/
http://www.construex.com.bo/

196

Por ultimo, la perfileria de ventanas sera de aluminio serie 100, para las puertas
corredizas perfil de 45 de aluminio negro, mientras que para los pasamanos comunales se usara

acero negro.

Perfil de aluminio serie 100 Pasamanos en acero negro

Figura 5.8 Eleccién de Perfileria.
Adaptado de: www.construmatica.com (2021) y www.amazon.com (2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

5.9.7 Sistema constructivo

El sistema constructivo seleccionado sera de hormigon armado para vigas y columnas,
y losas de hormigdn con bloques de alivianamiento. Todos los elementos seran expuestos

naturalmente, es decir no tendran recubrimientos ni enlucidos.


http://www.construmatica.com.bo/
http://www.amazon.com/
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Losa de hormigdn alivianada Losa de hormigdn alivianada

Figura 5.9 Estructura de Losas.
Adaptado de: www.plataformaarquitectura.cl (2021).
Fuente: Elaboracion Propia.

5.9.8 Programa

El programa arquitectonico permite comprender como estd compuesto un proyecto en
términos de superficies espaciales, pero también del uso o funcion que se le dara a cada uno de
esos espacios. Aqui se descomponen todos los espacios proyectados caracterizados por el
motivo al que servirdn, por ejemplo: dormitorios, bafios, circulaciones verticales o gradas,
estacionamientos, casas comunales, recepcion, patios, etcétera.

El edificio Terra se ha disefiado para clientes con un ndcleo familiar conformado por
entre tres a cuatro integrantes principalmente, y en menor medida para una sola persona. Esto
con la intencion de adaptarse a lo que demanda mayoritariamente el mercado, departamentos
de tres dormitorios, y, en menor proporcién, de uno.

El complejo consta de 12 unidades de vivienda, 10 departamentos de 3 dormitorios cada
uno, y 2 suites de un dormitorio. Cada departamento cuenta con dos estacionamientos, a
excepcion de las dos suites que cuentan con uno. Contiene en total 24 unidades de parqueo,
ademas, todos los departamentos cuentan con una bodega a su disposicion. En cuestiones de
uso comunal cuenta con una sala comunal cubierta con un area bbq exterior, ademas de una

terraza comunal.


http://www.plataformaarquitectura.cl/

No.

PISO Uso UNIDADES DORMIT. |PARQUEO BODEGA
anrtp de 1
P, .2.90 m | Maquinas - - -
Cisterna 1 i . -
Dep. 101 1 3 2 1
Dep. 102 1 3 2 1
Paqueaderos 24 ) . .
Bodegas 12 i B -
PB Cuaro de basura 1 ) . -
Garita 1 i . -
Jardin comunal 2 ) . -
Ingreso 1 i B -
Parquaderos visitas 2 2
Dep. 201 1 3 2 1
Dep. 202 1 3 2 1
PISO2 |Dep. 203 1 1 1 1
Dep. 204 1 3 ) 1
Dep. 205 1 3 2 1
Dep. 301 1 3 ) 1
Dep. 302 1 3 2 1
PISO 3 |Dep. 303 1 1 1 1
Dep. 304 1 3 2 1
Dep. 305 1 3 ) 1
Terraza comuna 1 ) - -
TERRAZA | Sala comunal 1 ) } ;
Area BBQ 1 i 3 .
TOTAL 32 24 12

Tabla 5.4 Programa Arquitectonico.

Fuente: Elaboracion Propia.
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5.9.9 Dimensionamiento

Es oportuno aclarar que, en un proyecto inmobiliario no todas las areas construidas son
comercializables, en consecuencia, es fundamental que el disefio arquitecténico considere una
correcta optimizacion de las areas a enajenar o vender, frente al area bruta total del proyecto
con el objetivo de recuperar los costos y generar utilidad al final del ciclo del proyecto.

Es importante también diferenciar claramente los diversos tipos de areas que existen en
un proyecto inmobiliario de vivienda, areas que se explicaran y se diferenciaran de acuerdo
con un glosario de términos de la Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda, y del Colegio
de Arquitectos del Ecuador.
5.9.9.1 Areas consideradas.

Existen 5 tipos de areas que participan en un proyecto de vivienda y son: area bruta
total de construccién, area util o computable, area no computable, area a enajenar y area
comunal.

Area bruta total de construccion: Es la sumatoria del area (til de construccion mas
las areas no computables cubiertas ( Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos del
Ecuador, Provincial de Pichincha, s.f.).

Area (til o computable: Son las 4reas que se contabilizan en el calculo de los
coeficientes de edificabilidad y resultan de la diferencia entre el area bruta total de construccion
menos las areas no computables cubiertas (Informe de Regulacion Metropolitana de Quito,
2021; Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos del Ecuador, Provincial de Pichincha,
s.f).

Area no computable: Son aquellas areas que no se contabilizan para el calculo de los
coeficientes de ocupacion y son las siguientes: areas comunales construidas cubiertas y
abiertas, escaleras y circulaciones de uso comunal, ascensores, ductos de instalaciones y

basura, pozos de iluminacion y ventilacion, areas de recoleccion de basura, porches, balcones,
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estacionamientos cubiertos y abiertos, bodegas individuales iguales 0 menores a 6mz2, ubicadas
en planta baja y/o subsuelos (Informe de Regulacion Metropolitana de Quito, 2021; Entidad
Colaboradora del Colegio de Arquitectos del Ecuador, Provincial de Pichincha, s.f.).

Area para enajenar: También conocida como el area a declararse bajo el régimen de
propiedad horizontal. Es la sumatoria del area bruta total de construccién mas las areas abiertas
exclusivas, de este valor se debera restar las areas totales comunales construidas.

Son todas aquellas areas que se pueden vender, sean estas abiertas o techadas, es decir
pueden ser parte de las areas Utiles o de las areas no computables (Informe de Regulacion
Metropolitana de Quito, 2021; Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos del Ecuador,
Provincial de Pichincha, s.f.).

Area comunal: Son todas aquellas areas que pertenecen a todos los integrantes de un
edificio o condominio, por tanto, son de uso comunal, como por ejemplo las siguientes: salas
comunales, jardines comunales, patios comunales, canchas, asi como las circulaciones
vehiculares y peatonales. Estas pueden ser abiertas o techadas (Informe de Regulacion
Metropolitana de Quito, 2021; Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos del Ecuador,

Provincial de Pichincha, s.f.).

5.9.10 Cuadro de areas.

El siguiente cuadro de areas descompone las superficies del proyecto en cada uno de
los tipos de areas mencionados, contabilizandolas por cada uno de los usos o elementos del
proyecto especificados en el programa arquitectonico, tales como: departamentos,
parqueaderos, sala comunal, jardin comunal, garita, cuarto de basura, circulaciones comunales,

etcétera. Todo esto con la intencidn de sacar un total de areas por categoria.
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i ’ AREA NO(%\)‘E")PUTAB'-E AREA AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
UNIDADES | AREA UTIL (AU) O BRUTA
PISO | NIVEL || Usos N° COMPUTAB(,_Ean TOTAL DE
| CONSTRUIDA | ABIERTA m2 CONSTRUIDA | ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m2 m2 m2 m2 m2
Plznta -2,90 Cisterna 1 21,15 21,15 21,15
Plinta +0,00|  Jardin frontal 1 16,35 16,35
Planta 40,00 Circulacion 1 49,89 15,11 | 49,89 49,89 15,11
1 peatonal
Planta 40,00 Circulacion 1 104,43 | 33,33 | 104,43 104,43 | 33,33
1 vehicular
Planta | | oy Parqueaderosde |, 1308 | 12,61 | 13,08 1308 | 12,61
1 visita 22 y 23
P'alnta +0,00 Garita 1 4,84 4,84 4,84
Plalnta +0,00| Cuarto de basura 1 3,46 3,46
Planta 40,00 Cuarto de 1 7.24 7.24 7,24
1 maquinas
Plalnta +0,00| Jardin comunal 1 41,28 41,28
Plalnta +0,00| Jardin comunal 1 8,48 8,48 8,48
P'alnta +0,00| Jardin comunal 1 2,55 67,70 | 2,55 2,55 67,70
Planta +2.90 Circulacion 1 43,44 43,44 43,44
2 peatonal
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P'aznta +2.90 Jardineras 1 11.26 11.26 11.26
Planta +5,80 Circulacion 1 43,44 43,44 43,44

3 peatonal
P'%”ta +580|  Jardineras 1 11,26 11.26 11,26
Terraza|+7,80|  Ciurculacion 1 15.20 15.20 15,20

peatonal

Terraza | +7,80 Sala comunal 1 25,44 25,44 25,44
Terraza | +7,80 Jardineras 1 7,20 21,01 7,20 7,20 21,01
Terraza | +7,80| Terraza comunal 1 209,99 209,99
Terraza |+7,80| Bodega comunal 1 2,56 2,56 2,56
P'alma +0,00 Depa;tg;“e”to 1 103,34 10334 | 103,34
Plalnta +0,00 Parqueagerosly 1 24,60 24,60
P'alnta +0,00 Bodega 1 1 2,38 2,38 2,38
P'alnta +0,00 Terraza 1 7.29 7.29 7.29
P'al”ta +0,00 Jardin 1 94.04 94.04
P'al”ta +0,00 Afectacion 1 12,30 12.30
P'alma +0.00 Depa?g;“e”to 1 103,34 103,34 | 103.34
P'alnta +0,00 Parq“eagems“y 1 925 | 1567 | 925 925 | 1567
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Plazanta +0,00 Bodega 2 2,38 2,38 2,38

P'alnta +0,00 Terraza 7,29 7,29 7,29

Plazanta +0,00 Jardin 96,10 96,10
Plalnta +0,00 Afectacion 12,65 12,65
Planta +2.90 Departamento 103,34 103,34 103,34

2 201

Plaznta +2.90 reTEs 12,75 12,75 12,75

Planta 40,00 Parqueaderos 10 2524 2524 25,24

1 y 11

Plalnta +0,00 Bodega 7 2,99 2,99 2,99

Planta +2.90 Departamento 103,08 103,08 103,08

2 202

P'aznta +2,90 Terraza 12,75 12,75 12,75

Planta +0,00 Parqueaderos 12 24,00 24.00 24,00

1 y 13

Plalnta +0,00 Bodega 8 2,88 2,88 2,88

Planta +2.90 Departamento 62,77 62,77 62,77

2 203

Plaznta +2.90 e 4,83 4,83 4,83

Planta | 4 09 Parqueadero 3 2,50 9,89 2,50 2,50 9,89

1




Planta

204

L [+0,00 Bodega 3 2,45 2,45 2,45

Planta | 5 99| Departamento 103,54 10354 | 10354
2 204

P'aznta +2,90 Terraza 15,09 1509 | 15,09

Planta 40,00 Parqueaderos 14 24,00 24,00 24,00
1 y15

P"”:‘L”ta +0,00 Bodega 9 2,88 2,88 2,88

PRI | g | DEREIHITED 108,68 108,68 | 108,68
2 205

P'azma +2,90 Terraza 9,66 9,66 9,66

P'azma 2,90 Terraza 9,16 9,16 9,16

P'alnta +0,00 Parq”eagemwy 9,25 1536 | 9,25 9,25 15,36

P'alnta +0,00 Bodega 5 230 2,30 2,30

Planta | 5 gy|  Departamento 103,34 103,34 | 103,34
3 301

P'%”ta +5,30 Terraza 12,75 12,75 12,75

Planta +0,00 Parqueaderos 16 24,00 24,00 24,00
1 y 17

P'alma +0,00 Bodega 10 2,88 2,88 2,88

P'%”ta +5,80 Depa;tgg‘e”to 103,08 103,08 | 103,08




Planta

205

3 |+580 Terraza 12.75 12.75 12.75
Planta 40,00 Parqueaderos 18 24,00 24,00 24,00
1 y 19
P'alnta +000|  Bodega 11 2,88 2,88 2,88
Planta Departamento
5 | +5,80 203 62,77 62.77 62.77
P'%”ta +5 80 Terraza 4,83 4,83 4,83
Plalnta +0,00| Parqueadero 24 12,00 12,00
P'alnta +000|  Bodega 4 2,36 236 236
Planta | - g;| Departamento 103,54 10354 | 103,54
3 304
P'%”ta +5.80 Terraza 15,09 15,09 15,09
Planta +0,00 Parqueaderos 20 24,00 24,00 24,00
1 y21
P'alnta +0,00|  Bodega 12 3,04 3,04 3,04
Planta | o 54|  Departamento 108,68 108,68 | 108,68
3 305
P'%”ta +5,80 Terraza 9,66 9,66 9,66
P'%”ta +5,80 Terraza 0,16 9,16 0,16
Planta | 59| Parqueaderos8y 952 1566 | 952 952 15.66

1

9
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P'alnta +0,00 ‘ Bodega 6 1 2,36 2,36 2,36
SUBTOTAL 1169,50 722,06 | 72911 | 189156 | 1520,10 | 30827 | 371,46 | 420,84
TOTAL 1169,50 722,06 | 729,11 | 189156 1828,37 792,30
COS PB CONSTRUCCION AREA UTIL PLANTA BAJA
COS PB MUNICIPIO 35%
18,50% 206,68 m2

COS TOTAL CONSTRUCCION AREA UTIL TOTAL

COS TOTAL MUNICIPIO 105%

104,66% 1169,50 m2

Tabla 5.5 Cuadro de Areas.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.9.11 Comparativo e incidencia de areas.
La Tabla 5.5 expone un cotejamiento entre los diferentes tipos de areas que contiene un proyecto inmobiliario de vivienda, este
método nos permite evaluar la propuesta arquitectdnica en términos de los porcentajes maximos de ocupacion del suelo segun el Informe
de Regulacion Metropolitana, asi como también estudiar las incidencias de algunos tipos de areas sobre el area bruta total construida o sobre

el total de areas del proyecto (construidas y abiertas).



AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
ABIERTA m2 ABIERTA m2 ABIERTA m2
SUBTOTAL 1169,5 722,06 729,11 1891,56 1520,1 308,27 371,46 420,84
TOTAL 1169,5 1451,17 1891,56 1828,37 792,3
1891,56
AREA UTIL (%) 62%

AREA NO COMPUTABLE CONSTRUIDA (%)

38%

1891,56

AREA A ENAJENAR CONSTRUIDA (%)

80%

AREA COMUNAL CONSTRUIDA (%)

20%

AREA LOTE (m2)

1117,42

COS TOTAL 105%

1173,29

AREA UTIL TOTAL

1169,5

INCIDENCIA AREA UTIL / COS TOTAL (%)

99,68%

2620,67

AREA ENAJENABLE (%)

70%

AREA COMUNAL ABIERTA

16%

AREA COMUNAL CUBIERTA

14%

2620,67

AREA UTIL

45%

AREA COMPUTABLE|

55%

Tabla 5.6 Comparativo entre areas.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.9.11.1 Incidencia del &rea Gtil y el &rea no computable construida sobre el area bruta

total de construccion.

INCIDENCIA SOBRE AREA BRUTA TOTAL DE
CONSTRUCCION 1891.56 m2

m AREAUTIL = AREA NO COMPUTABLE CONSTRUIDA

Graéfico 5.13 Incidencia del area util y el &rea no computable construida sobre el area bruta total de
construccion.
Fuente: Elaboracion Propia.

Este factor indica, sobre el total de metros cuadrados construidos, que el area util
tiene una participacion del 62% y el area no computable construida un 38%, lo que nos
da una razon de 1.6 entre los nimeros. Seguln esto, se puede decir que existe una correcta
mixtura entre el area interior de los departamentos junto con areas de uso comunal o
recreacional, como pueden ser circulaciones o salas comunales.

Esta relacidn es beneficiosa para el segmento de clientes del Edificio Terra, siendo
éste de nivel socioecondmico medio alto, demanda unas superficies considerables de

espacios comunales en funcion de una buena calidad de vida.
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5.9.11.2 Incidencia de area a enajenar construida y area comunal construida sobre el

area brutal total de construccion.

INCIDENCIA SOBRE EL AREA BRUTAL TOTAL
DE CONSTRUCCION 1891,56 m2

= AREA A ENAJENAR CONSTRUIDA = AREA COMUNAL CONSTRUIDA

Graéfico 5.14 Incidencia de area a enajenar construida y area comunal construida sobre el area brutal
total de construccion.
Fuente: Elaboracion Propia.

La relacion entre el area a enajenar construida del 80% y el area comunal
construida del 20%, indica de manera mas precisa cuanto del “area privada” de los
clientes del Edificio Terra incide sobre el area bruta total de construccion y cuanto del
“area comunal” a ser usada por los clientes del Edifico Terra, incide sobre el area bruta
total de construccion. Siendo esta relacion de 1 a 4, significa que existe 4 veces mas “area
vendible” que area comunal en beneficio de los clientes. De esta area comunal, la mayor
parte del porcentaje se la llevan las superficies de circulacién vehicular y peatonal. Siendo
la sala comunal de 25m2 el Unico espacio cubierto comunal aprovechable. Si bien esta
superficie esta dentro de la normativa, estos factores nos indican también, que podrian
proponerse mas areas en beneficio comunal y amenidades, tales como una zona himeda

0 una zona de juegos cubierta.
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5.9.11.3 Incidencia de edificabilidad segun IRM.

COS TOTAL: 1173,29 m2

3.79 m2

= AREA UTIL TOTAL 99,68% = AREA "SIN CONSTRUIR" 0,32%

Gréfico 5.15 Incidencia de edificabilidad segin IRM.
Fuente: Elaboracion Propia.

Al cotejar los datos del area util total propuesta en el proyecto arquitecténico
(1169.50 m2) con el area atil maxima permitida por el IRM (COS TOTAL = 1173.29)
nos encontramos con un porcentaje bastante adecuado en funcion de una correcta
explotacion de la edificabilidad del terreno del proyecto, o, lo que es lo mismo, con un
buen indicador de una posible factibilidad financiera del proyecto; pues, este factor nos

indica una incidencia de edificabilidad segun el IRM de casi el 100% permitido.
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5.9.11.4 Total de areas del proyecto.

TOTAL DE AREAS DEL PROYECTO 2620,67m2

= AREA ENAJENABLE (%) = AREA COMUNAL ABIERTA (%)
= AREA COMUNAL CUBIERTA (%)

Gréfico 5.16 Total de areas del proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia.

El Gréfico 5.16 muestra el total de areas del proyecto para el Edificio Terra, que
resultan de la suma entre el area Gtil o &rea computable mas las areas no computables
construidas y ademas abiertas. Es decir, se suma el &rea bruta total de construccion mas
el &rea abierta no computable.

Este gréafico expresa, de igual manera, una relacion entre el total de areas que se
pueden vender, es decir el area enajenable y, las areas comunales, tanto cubiertas como
abiertas. Se puede interpretar que el porcentaje de areas a vender es mayor en 2,3 veces
al porcentaje del area comunal, lo cual nos indica nuevamente que se han aprovechado

bastante bien los coeficientes de edificabilidad permitidos en este terreno.

5.9.12 Sustentabilidad y analisis de factibilidad

El disefio arquitectonico del Edificio Terra no ha sido planeado en términos de
eco eficiencia, sin embargo, se analizar la factibilidad de la aplicacion a una certificacion
EDGE para el proyecto, proponiendo el cumplimiento de parametros de eco eficiencia
con estratégicas relacionadas a la recoleccion y reutilizacion de aguas lluvias, asi como

también al consumo eficiente de energia y al aprovechamiento de la energia solar. Esto
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con una doble finalidad, por un lado, buscando beneficios para el patrocinador o promotor

del proyecto con créditos financieros mas convenientes y para el usuario también,

buscando generar una mejor calidad de vida, asi como ahorros en agua y energia en un

futuro.

5.10 Conclusiones.

Una vez analizado el componente arquitectonico, existen una serie de factores del

disefio que benefician al promotor y al usuario, aunque también estan presentes otros que

podrian ser aprovechados de mejor manera. Estos factores se expondran en el siguiente

cuadro, a manera de fortalezas y debilidades de la propuesta arquitectonica. Las fortalezas

(+) y debilidades (-) del proyecto resultan del analisis de los factores de mercado que

permitiran un adecuado posicionamiento del proyecto en el mismo.

CUADRO DE CALIFICACION DE VARIABLES

VARIABLE

DESCRIPCION

Disefio
arquitectonico e

implantacion

El proyecto presenta un partido arquitectonico objetivo que concuerda con
su implantacion y su concepto inicial. Atiende a las todas las
particularidades del proyecto como a su entorno inmediato. Responde
adecuadamente frente a las limitaciones y oportunidades visuales y de
orientacion que presenta el lote. Finalmente, el edificio evoca el caréacter
adecuado para un producto destinado a un estrato socioecondmico medio
alto contemporaneo.

Superficies de

En términos de optimizacion y aprovechamiento de las superficies de
edificabilidad permitidas segun el Informe de Regulacion Metropolitana,

edificabilidad - NS NS
podemos concluir que la propuesta arquitectonica se aproxima dptimamente

propuestas al maximo de edificabilidad permitida en términos del area atil del
proyecto, lo cual a priori, es muy beneficioso financieramente para el
proyecto.

Distribucion El planteamiento arquitectdnico para el proyecto ofrece una correcta

interior de las

unidades

distribucion interior de los departamentos, a pesar de tener superficies
reducidas, el &rea se optimiza en los espacios destinados para la circulacién
interior.

Soleamiento y

Orientacién

Existen 6 unidades correctamente orientadas en funcion del sol y otras 6
tedricamente incorrectas; sin embargo, debido al clima calido de Cumbaya,
al estar sobre los 2300 msnm. aproximadamente y al estar ubicados sobre la
linea ecuatorial, no existen variaciones considerables de temperatura, por lo
que el disefio arquitectdnico en este factor se lo considera una fortaleza.

El producto /
unidades de

vivienda

Segun el estudio de mercado, el departamento con mas frecuencia de
demanda es aquel compuesto por tres dormitorios, con un minimo de dos
bafios completos y un maximo de tres. Siendo el 6ptimo aquel que cuenta
con dos bhafios completos y uno social, ademéas de departamentos de un solo
dormitorio en menor medida. El grueso de los departamentos propuestos en
el proyecto es de 3 dormitorios y dos bafios completos. Y dos suites de un
dormitorio. No se ofrecen unidades de dos dormitorios.

OO0 6 ©:
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El producto / En términos de superficies de los departamentos, el planteamiento
arquitectonico presenta una debilidad a priori, pues, segun el estudio de
mercado el metro cuadrado promedio por departamento es de 117m2 en el
sector permeable al proyecto, mientras que el metro cuadrado promedio del
Edificio Terra esta en 97m2. Esto se debe a la intencién de los promotores
de competir en costos con la competencia, por lo que encontraron el
disminuir las areas de los departamentos como la solucién; sin embargo, en
un segmento de clientes perteneciente al sector socioeconémico medio alto,
no resulta lo mas optimo ofrecer superficies “suficientes” de habitabilidad o
de &rea (til.

Acabados. Los acabados propuestos estan en el rango medio de acabados para un
sector socioeconémico medio alto, usando materiales tipicos para este
segmento de clientes. Sin embargo, se lo considera una debilidad pues seria
optimo que se ofrezca una mejor calidad en acabados para sobresalir entre
la competencia, adaptandose al mismo precio del mercado, pero ofreciendo
un valor agradado en calidad, no necesariamente Unicamente en acabados,
sino también oportunamente en todos los elementos que intervienen en el
proyecto.

Areas comunales  Si bien la relacion entre areas Utiles del proyecto y areas comunales

cubiertas o abiertas esté en los estandares considerados para un usuario del

segmento socioecondémico medio alto, se lo considera una debilidad ya que
este nivel socioecondmico demanda unas superficies considerables de
espacios comunales en funcién de una buena calidad de vida, tales como
areas recreacionales para nifios, salas de juegos o zonas hliimedas.
Tabla 5.7 Calificacién de Variables.
Fuente: Elaboracion Propia.

superficies

y amenidades

5.11 Recomendaciones

Si bien se ofrece un producto, a priori beneficioso financieramente para el
promotor, de acuerdo con los indicadores de aprovechamientos de area Util y areas
enajenables; este tiende a ser escasamente aceptable para el segmento de clientes del
proyecto. Por lo tanto, se recomienda ofrecer un producto un poco mas espacioso en
términos de superficie, asi como también ofrecer mas amenidades que capten la atencion
y sirvan adecuadamente al sector socioeconémico medio alto.

Se recomienda también cambiar la estrategia de competir en costos, reduciendo
areas Utiles; por una estrategia de competir en calidad, tanto de acabados, como de
servicio, de disefio, de amenidades, entre otros; adaptando de esta manera el producto del
proyecto al producto demandado y ofertado por el mercado, por tanto, también, adaptando

los precios del proyecto a los precios del mercado.



5.12 Imégenes del proyecto.

llustracion 5.7 Vistas Internas.
Fuente: R3C Constructores.

llustracion 5.8 Vistas Internas.
Fuente: R3C Constructores.
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llustracion 5.9 Vistas Internas.
Fuente: R3C Constructores.
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llustracion 5.10 Vistas Internas.
Fuente: R3C Constructores.
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llustracion 5.11 Vistas Internas.
Fuente: R3C Constructores.
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6 EVALUACION DE COSTOS DEL PROYECTO

6.1 Antecedentes.

Estimar los costos de todo proyecto inmobiliario resulta fundamental para el
posterior anlisis de la viabilidad financiera del mismo, ademas, a través de la estimacion
de los costos se podré calcular la inversion requerida para llevar a feliz término el
proyecto.

Una vez definido el componente arquitecténico de un proyecto, el costo total del
proyecto se estimara en base a los costos directos e indirectos necesarios para la
planificacion, ejecucion y cierre del proyecto, ademas de incluir el costo del lote sobre el
que se edificaréa el edificio.

En este capitulo se analizard también la incidencia de los distintos paquetes de
trabajo sobre el costo total del proyecto, asi como también la incidencia de los costos
directos e indirectos sobre el costo total, y por Gltimo se analizardn una serie de
indicadores de costos respecto a los tipos de areas que contiene un proyecto
arquitectonico; todo esto con el objetivo de determinar si los valores arrojados van acorde
a los rangos estimados de acuerdo al tipo producto ofertado, asi como también a los
valores de mercado actuales.

Por altimo, se expondra un cronograma valorado del proyecto, el cual determinara
el ciclo de vida del proyecto, junto con el flujo de egresos necesarios para ejecutar el

mismo.
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6.2 Objetivos.

Objetivo General

* Estimar los costos totales del proyecto para el Edificio Terra,
ubicdndolos en un cronograma valorado de 24 meses, correspondientes
al grupo de procesos de un proyecto.

mmmm Objetivos Especificos

* Determinar el costo del terreno mediante los métodos de
mercado, residual y de construccioén.

* Estimar los costos directos e indirectos del proyecto.

* Determinar la incidencia de cada uno de los paquetes de trabajo
con respecto al costo total del proyecto.

* Analizar los valores de los indicadores de costos por metro
cuadrado del proyecto.

* Realizar el cronograma de actividades general del proyecto,
estipulado en 24 meses

* Realizar el cronograma valorado del proyecto para determinar la
inversidn necesaria por cada periodo del proyecto, estipulado en
24 meses.

* Realizar los flujos de egresos periddicos del proyecto.

Figura 6.1 Objetivos.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.3 Metodologia.

Para estimar la duracion y el costo de las actividades a realizarse en el proyecto se
recurrié a la metodologia de estimacion analoga, la cual se realiza a través del analisis de

proyectos anteriores, similares al actual.
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e Mediante la técnica de jucio de expertos y a través de las lecciones
aprendidas de proyectos anteriores y similares al del Edificio Terra se
1. Andlisis de la d . s I | d |
S eterminaran tanto los costos totales del proyecto. )
* Se determinan los datos de costos directos, indirectos, y del terreno,
evaluando su incidencia sobre el costo total, ademas de cotejar los
2. Evaluacion de . . .
T S—— . indicadores de costos por metro cuadrado de consturccion. )

L , s )
e Se elabora el cronograma de actividades del proyecto, asi como también
el cronograma valorado considerando el tiempo de ejecucion del

3. Programacién

4e resultados proyecto estimado por los promotores en base a proyectos similares.

J
N
* Se estima la inversion periddica necesaria para la correcta ejecucion del
4 Conclusion proyecto, la cual permitira evaluar la viabilidad financiera del mismo.
' Y,

Figura 6.2 Metodologia.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.4 Resumen de costos.

El costo total planificado para el proyecto estd compuesto principalmente por el
costo del terreno y los costos directos e indirectos. Como ilustra la Tabla 6.1. el costo

total estimado esta valorado en $ 1.408.808 USD para mayo del afio 2021.

RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO APALANCADO
ITEM DESCRIPCION COSTO INCIDENCIA

A Costo Terreno K 300.149 | 21%
C  Costo Directo 3 815.471 58%
B Costo Indirecto '$ 293.188 21%

COSTO TOTAL DEL
PROYECTO 100%
Tabla 6.1 Resumen de costos del proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia.

Para evaluar cada uno de los costos del proyecto con respecto al total se determind
su incidencia en el mismo. El costo directo obtiene la mayor incidencia sobre el total con
un 58%, debido a que éste representa fundamentalmente el costo de desarrollar la obra
civil del proyecto. El costo indirecto representa un porcentaje del 21% del total, el cual

estd dentro del rango estimado para proyectos inmobiliarios. Por altimo, el costo del
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terreno establece un 21% del total, porcentaje que esta acorde a la incidencia del terreno

en el costo del proyecto, de acuerdo al segmento que esta dirigido el proyecto.

Representacion sobre los costos totales.
$1.408.808 USD

21% 21%

58%

Costo Terreno $300.149 Costo Directo $815.471 Costo Indirecto $293.188

Gréfico 6.1 Representacion sobre costos totales.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.5 Costo del terreno

A continuacion, se realiza un analisis del valor del terreno mediante tres métodos
distintos, llamados método comparativo de mercado, método del valor residual y método
del margen de construccion. Es importante mencionar que el andlisis de precios del

terreno se lo realiz6 con fecha 19 de mayo de 2021
6.5.1 Método comparativo de mercado
Este método se basa en una comparacién del precio comercial de lotes de terreno

de similares caracteristicas al del proyecto, tanto en su ubicacion, como, en la medida de

lo posible, similares en area.
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| # |uBICACION  |VALORTOTAL |[VALOR (m2)[TAMANO |  FECHA OBSERVACIONES
Cerramiento| Servicios
1 |YANAZARAPATA| $ 250.000,00 | $ 257 | 972m2 19-may-21 No Si
2 |YANA/LUMBIST | $ 380.000,00 | $ 175 | 2171m2 | 19-may-21 No Si
3 |YANAZARAPATA | $ 205.000,00 | $ 201 | 1020m2 [ 19-may-21 No Si
4 [LumBist $ 783.792,00 | $ 300 | 2612m2 | 19-may-21 Si Si
5 |[YANAZARAPATA| $ 379.132,00 | $ 260 | 1458m2 | 19-may-21 No Si
6 |YANAZARAPATA | $ 260.000,00 | $ 260 | 1000m2 [ 19-may-21 Si Si
7 |YANAZARAPATA | $ 250.000,00 | $ 223 | 1122m2 | 19-may-21 No Si
8 [LUMBISI $ 270.000,00 | $ 227 | 1187m2 | 19-may-21 No Si

Tabla 6.2 Lotes de terreno a comparar.
Fuente: Elaboracién propia.

Este método nos arroja un valor promedio del terreno, tomando en cuenta varios

indicadores para el analisis. A saber, los valores de la media aritmética de los terrenos

analizados; la media homogenizada de los terrenos comparados con el del Edificio Terra;

un estudio por factores de influencia del lote del proyecto; y por tltimo un promedio de

los terrenos una vez eliminados el mayor y menor en superficie con respecto a todos.

TABLA DE HOMOGENIZACION

lote en avallo: 1.117 m2 Cerramientol No [servicios | Si |
lote tipo: A603-35 600 m2
INMUEBLE VALOR M2 FUENTE TAMANO UBICACION | Cerramiento | Servicios TOTAL M2
1 $ 257 1,00 1,00 0,87 0,90 1,00 1,00 | $ 231
2 $ 175 0,95 1,00 1,94 1,20 1,00 1,00 | $ 200
3 $ 201 0,95 1,00 0,91 0,90 1,00 1,00 | $ 172
4 $ 300 0,95 1,05 2,34 1,00 1,05 1,00 | § 314
5 $ 260 1,00 1,00 1,30 0,90 1,00 1,00 | § 234
6 $ 260 0,95 1,00 0,89 1,00 1,05 1,00 | $ 259
7 $ 223 0,90 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 | § 201
8 $ 227 0,95 1,00 1,06 1,00 1,00 1,00 | § 216
$ 238 |Media matematica Media Homogenizada| $ 228

Tabla 6.3 Parametros de Homogenizacion.
Fuente: Elaboracion propia.

Los parametros para la homogenizacion se los calcula a las caracteristicas de cada

terreno comparadas con el del proyecto, tales como: tamario, ubicacion, la fuente de

localizacion del terreno, y otros como si cuentan con cerramientos o servicios, en cada

apartado se castiga o se premia en un porcentaje con respecto al lote del proyecto para el

Edificio Terra. De este modo obtenemos un valor de 238,00 $/m2 que corresponde a la

media aritmética y otro de 228,00 $/m2 que corresponde a la media homogenizada.



FACTORES DE INFLUENCIA

Valor del m2 del lote homogeneizado | $228
Factor de fondo 0,98
Factor de frente 1,14
Factor de tamafio 1,00
Factor esquinero 1,00
Factor topografico 1,00
Valor del m2 del lote en estudio $255
Area del lote de estudio (m2) [ 1.117 $285.050

Tabla 6.4 Factores de influencia.
Fuente: Elaboracién propia.
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En este cuadro se toman en cuenta una serie de factores que inciden en el terreno

del Edificio Terra, los cuales se premia o castiga segun su forma, fondo, frente, tamario,

asi como un factor topografico y si es esquinero. Este analisis nos arroja un valor de

255,00 $/m2 o de 285.050,00 $/m2.

ELIMINACION MAYOR Y MENOR

| # |uBICACION

|VALOR TOTAL |[VALOR (m2)|TAMANO

FECHA

| OBSERVACIONES

Cerramiento

Servicios

1 [YANAZARAPATA

$ 250.000,00 | $ 257

19-may-21

No

Si

|3 [YANAZARAPATA| $ 205.000,00 | $ 201 ] 1020m2 | 19-may-21 | _No [ S|

Tabla 6.5 Eliminacién mayor y menor.
Fuente: Elaboracion propia.

5 |YANAZARAPATA| $ 379.132,00 | $ 260 1458 m2 19-may-21 No Si

6 |YANAZARAPATA | $ 260.000,00 | $ 260 1000 m2 19-may-21 Si Si

7 |YANAZARAPATA | $ 250.000,00 | $ 223 1122 m2 19-may-21 No Si

8 [LUMBISI $ 270.000,00 | $ 227 1187 m2 19-may-21 No Si
S 238 |Media matematica

Eliminando los lotes con mayor desigualdad tanto en superficie y precio, el cuadro

nos arroja una media matematica de 2.8,00 $/m2 de terreno.

RESUMEN COMPARATIVO

Media Aritmética $ 238
Media Homogenizada $ 228
Por factores $ 255
Eliminacion mayor menor | $ 238
|Valor promedio $ 240
Area lote de terreno $ 1.117
Valor lote de terreno $ 268.044

Tabla 6.6 Método comparativo de mercado.
Fuente: Elaboracion propia.
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Una vez analizados todos los factores, el método comparativo de mercado nos
arroja un precio por metro cuadrado de terreno de 240,00 $/m2 o un precio total del
terreno de $268.000,00 dodlares. Coincidiendo con el precio pagado por los promotores

del proyecto.

6.5.2 Método del valor residual

El método del valor residual se utiliza para calcular la posible edificabilidad de un
terreno en términos del Informe de Regulacion Metropolitana, asi como también el precio
de venta por m2 de la zona, ademés del segmento socioeconémico del proyecto en

términos de un factor de edificabilidad “K”.

DATOS PARA VIVIENDA UNIDAD VALORES
Area de terreno M2 1.117,00
Precio venta m2 en Zona Us $/M2 $1.600,00
Ocupacion del Suelo COS % 35%
Altura Permitida (h) Pisos 3
K= Area Util % 85%
Rango de Incidencia (Terreno) "ALFA" | % 18%
Rango de incidencia (Terreno) "ALFA" |l % 20%
CALCULOS
Area construida maxima = Area x COS x h 1.173,00
Area Util Vendible = Area Max. x K 997,05
Valor de Ventas = Area Util x Precio Venta (m2) $1.595.675,76
"ALFA" | Peso del Terreno $287.221,64
"ALFA" | Peso del Terreno $319.135,15
Media "ALFA" $303.178,39
VALOR DEL (M2) DE TERRENO EN US$ $271,32

Tabla 6.7 Método valor residual.
Fuente: Elaboracion propia.

Se establecié un coeficiente de edificabilidad del 85% de acuerdo con el nivel
socioeconémico del proyecto (medio alto); un precio de venta en la zona de 1500$/m2
segun un promedio del anélisis de mercado en el sector permeable al proyecto. De acuerdo

con esto el método residual arroj6 un valor de terreno de $ 303.178,39 dolares.



6.1.1 Método de margen de construccion
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Este método de valuacion de terreno considera factores que incidirian en el

proyecto arquitectonico, tales como el precio de venta en el sector, el coeficiente K de

edificabilidad real, ademas de valores estimados de costos de construccién. Este método

ademas muestra el porcentaje de incidencia del terreno segun el valor total de ventas

estimado.

Margen de Construccién

DESCRIPCION UNIDAD VALORES
Valor de venta del mercado US$ $1.600,00
Coeficiente de area util Vendible (K) % 0,85
Costo Directo de Construccion Uss 600
Incidencia de Costo Indirecto en Costo Directo % 1,3
Area Total Construida M2 1173
Costo Total Construccion uss $ 914.940,00
Valor de Ventas Totales Uss $ 1.595.280,00
Margen Operacional uss$ $ 680.340,00
Valor del Lote Residual US$ $303.103,20
Utilidad Esperada | 20% uss $ 319.056,00
Utilidad Real uss $ 377.236,80 | 23,65%
VALOR DEL TERRENO US$ $ 361.284,00 | 22,65%

Tabla 6.8 Método margen de construccion.

Fuente: Elaboracion propia.

Este método arroja un valor de terreno estipulado en $ 361.284,00 délares. Siendo

el mas alto de los métodos analizados.

6.5.3 Analisis de resultados.

Tabla 6.9 Analisis de resultados.
Fuente: Elaboracion propia.

Comparativo Mercado $ 239,88 | $ 268.044,22
Residual $ 271,32 $ 303.178,39
Margen Construccién $ 323,40 $ 361.373,63
Valor de adquisicion real (2019) $ 23984 | $ 268.000,00
Valor promedio $ 268,61 [ 300.149,06
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En el analisis final para la estimacion del costo del terreno se propone cotejar los
3 métodos analizados y sacar un valor promedio entre los tres. EI mismo que finalmente
resulta en $ 300.149,06 dolares. Este sera el valor a tomarse para el andlisis de costos,
pues el de $ 268.000,00 ddlares, pagado por los promotores del proyecto, contiene un

desfase de 24 meses con respecto a las fechas de arranque del proyecto.

Avaluos de terreno

$350.00 $323.40 $ 400,000.00
$300.00 $271.32 . $268.61 $350,000.00
239.88 — 239.84
$250.00 $ $ s $300,000.00
$ 250,000.00
$200.00
S 00 $ 200,000.00
c 7
$150.00 < ] 3 N ©
< o ,.'\,, S s, $ 150,000.00
< — N i
$100.00 3 pi o 8 ] $100,000.00
2 5 : - g
$50.00 o « - @ $50,000.00
$- $-
Comparativo Residual Margen Valorde  Valor promedio
Mercado Construccion. adquisicion real

Utilidad (2019)
esperada 20%

mmmm Costo Total Tendencia

Grafico 6.2 Método margen de construccion.
Fuente: Elaboracion propia.

6.6 Costos Directos

Los costos directos de un proyecto inmobiliario son todos aquellos costos
relacionados directamente con la obra de construccion. Se definen por la suma de
los recursos necesarios para llevar a cabo la ejecucion de este, tales como, costos
de materiales, costos de mano de obra y costos de maquinaria y equipo.

Para la estimacion de los costos directos del proyecto se tomé como referencia los
precios unitarios presentados por la Camara de la Industria de la Construccion de
Pichincha (CAMICON, 2020), ademas mediante el uso de la técnica de Juicio Experto y
a través de las lecciones aprendidas de proyectos anteriores y similares al del Edificio

Terra.



226

6.6.1 Resumen Costos Directos

Los costos directos para el proyecto se estiman en un total de $ 815.471 dolares.
La Tabla 6.10 ilustra un resumen de todas las actividades que los conforman junto con

las incidencias que tiene cada una con respecto al monto total de costo directo.

RESUMEN COSTOS DIRECTOS

COOD'G ACTIVIDAD TOTAL 'NC'iENC'
c1 Obras Preliminares e Infraestructura ;.698 4%
c2 Construccion de Departamentos y Locales ;32.881 200
c3 Ventaneria y puertas 5$}_557 7%
ca Acabados 2$06.880 25%
C5 Piezas Sanitarias 2$1_405 3%
. Griferia 1$é,696 2%
C7 Obras Generales Exteriores 1%6.266 17%
c8 Parqueaderos y bodegas 1$12.087 14%

Tabla 6.10 Resumen costos directos.
Fuente: Elaboracién propia.

El Gréafico 6.3 ilustra la incidencia de cada actividad en porcentaje. Se puede
observar que las dos actividades mas incidentes son la de Construccion de Departamentos
y Locales, y la de Acabados. En la primera, se incluyen los costos de construccion de la
estructura y tabiqueria del proyecto; mientras que, en la segunda, se incluye mobiliario y
acabados de pisos. Este grafico nos permite entender que el proyecto se enfoca
efectivamente a un nivel socioeconémico medio alto por la alta incidencia de los costos

de acabados de construccion.
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Incidencia en Costos Directos

Parqueaderos y bodegas | NG 4%
Obras Generales Exteriores [ NRNEMEE 7%
Griferia [l 2%
Piezas Sanitarias [l 3%
Acabados NN 5%
Ventaneriay puertas [ HIIGIGG 7%
Construccién de Departamentos y Locales [ NN 2o

Obras Preliminares e Infraestructura [ 4%

Grafico 6.3 Incidencia en Costos Directos.
Fuente: Elaboracion propia.

6.6.2 Composicidn costos directos

La Tabla 6.11 detalla los rubros que conforman cada una de las actividades
mencionadas para los costos directos del proyecto, en ella constan los datos para estimar
un costo por rubro, unidad, cantidad, precio unitario y el total. Para el apartado de unidad
se empled en algunos rubros unidades globales, cuya estimacion se tomé del desarrollo

de proyectos similares haciendo una relacién con el actual.

DESGLOCE COSTOS DIRECTOS

. PRECIO

CODIGO ACTIVIDAD UNIDAD CANTIDAD UNITARIO TOTAL INCIDENCIA
Obras Preliminares

Ccl1 e Infraestructura 3 34698 4,3%
Replanteo y

C11  nivelacion m2 L3 2§ 1888 0,23%
Movimiento de

C.12 tierras m3 808 3 6 $ 5000 0,61%
Cerramiento con
cerca eléctrica y m 225 $ 30 $ 6.810

C.1.3 camaras 0,84%
Transformador y

Cl4 acometida glb 1 $ 15.000 $ 15.000 1,84%

C.15 Alcantarillado glb 1 $ 3.000 $ 3.000 0,37%

C.1.6 Agua Potable glb 1 $ 3.000 $ 3.000 0,37%
Construccion de
Departamentos y $ 232.881

Cc.2 Locales 28,56%
Estructura de

c.21 hormigén armado m3 612 3 280 $ 171251 21,00%

C2.2 Pared de ladrillo m2 1.318 $ 17 $ 22.099 2,71%

C23 Pared de blogue m2 1.106 $ 11  $ 11674 1,43%
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C.25
C.26

C.27
C.2.8

C3

C31
C.3.2
C33
C34
C35
C.3.6
C.4

C41
CA4.2
CA43

C44
C45

C4.6
C47

C48
C.4.9
C.4.10
Cc4.11
C.4.12
C.4.13
C.4.14
C5
C5.1
C5.2
C.53
C54
C55
C.7
C71
C.7.2
C.7.3
C38
cs8.1

C.8.2
C83

Fachaleta en bordes
Enlucido de paredes
(Gypsum)

Bordillos

Canales de agua en
piso

Masillado de pisos
Ventaneria y
puertas

Perfiles Fijos o
Ventana Corrediza
Perfiles proyectables
Puertas Moviles
Barrederas

Puertas Interiores
Puertas Principales
Acabados

Muebles de cocina,
bafios y closets
Gypsum en cubierta
Resane de losa
Cortineros incluye
pintura

Dintel sobre puertas
Empaste y Pintura
Interior

Varios Pintura
Instalaciones
Eléctricas
Instalaciones
Hidrosanitarias
Ceramica en paredes
Porcelanato piso

Biselado
Rejillas

Nichos
Piezas Sanitarias
Inodoros

Accesorios Bafio
Granito en mesones
de bafio

Granito en mesones
cocina

Calentador de agua
Griferia
Lavaplatos
Lavamanos

Duchas

Obras Generales
Exteriores
Jardineria e
impermeabilizacion
Garita y cuarto
basura

Circulacion cubierta

m2

m2

cc3Sccc

m2
m2

glb
glb
m2
glb

glb

glb

glb

m2

u

m2

202
2.195
157
16
884

35
70
329

34
12

457
813

18

28

12
12

12
28
14

230

283

P BH © B B B B B BH O e &P

©

12
7
18
31
7

307

24
27.842

318
320

46.030
16

17
12

36.000

60.000

18
33.660

210

20

660

237

892

65

673
530
381

208
236

34

3.320
122

$ 2492
$ 15.801
$ 2769

S

6.303
57.557

10.735

1.692
27.842
2.647
10.800
3.840
206.880

46.030

7.402
1.041

1.200
9.011
1.800
36.000

60.000

9.232
33.660

o

o

o

21.405
4.266

o) D s T ep N o S
Voo ReloNReoonsr & o & & SRV & BOLLLL B B B5e

N

1.809

8.078

6.360
13.696
4572
5.824
3.300

$ 136.266

P PP BPH B ©+

$ 7.886

$ 3320
$ 34.628

228

0,31%

1,94%
0,34%

0,06%
0,77%

7,06%

1,32%
0,21%
3,41%
0,32%
1,32%
0,47%
25,37%

5,64%
0,91%
0,13%

0,01%
0,15%

1,11%
0,22%

4,41%
7,36%
1,13%
4,13%
0,03%
0,07%
0,08%
2,62%
0,52%
0,11%
0,22%
0,99%
0,78%
1,68%
0,56%
0,71%
0,40%
16,71%
0,97%

0,41%
4,25%
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c8.4 Puerta Ingreso u 1 $ 800 8%0 0,10%
Motor Puerta y
C.85 controles u 1 $ 1400 $ 1400 0,17%
C86 Puerta Peatonal u 1 $ 800 88?:)0 0,10%
C.8.7 Xitéfono u 12 $ 250 $ 3.000 0,37%
C.8.8 Muros hormigoén m2 81 $ 155 $ 12.500 1,53%
C.8.9 SCI glb 1 $ 12.000 $ 12.000 1,47%
C.8.10 Generador glb 1 $ 10.000 $ 10.000 1,23%
Equipo de Bombeo
(tanque, bomba y glb 1 $ 3000 $ 3.000
c.8.11 tablero) 0,37%
C.8.12 Terraza m2 260 $ 9% $ 25.019 3,07%
C.8.13 Sala Comunal glb 1 $ 15.200 $ 15.200 1,86%
C.8.14 Pasamanos glb 1 $ 4403 $ 4403 0,54%
C.8.15 [luminacién Comunal u 12 $ 193 $ 2310 0,28%
Parqueaderos y
Cc.9 bodegas o LIZET 13,75%
Parqueaderos,
c.o.1 subsuelo, caminerias glb 1 $ 112.087 $ 112.087 13,75%

bodegas en PB

$ 815.471 100,00%

Tabla 6.11 Desglose costos directos.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.7 Costos Indirectos

Los costos indirectos son aquellos gastos que no tienen relacién directa con la obra
de construccion de un proyecto, pero son necesarios para la ejecucion integral de un
proyecto inmobiliario. Estos costos incluyen gastos administrativos, gastos de
planificacién del proyecto, estudios y honorarios técnicos, gastos promocionales y de

tasas e impuestos, entre otros.
6.7.1 Resumen Costos Indirectos
Los costos indirectos para el proyecto se estiman en un total de $ 293.188 dolares.

La Tabla 6.12 ilustra un resumen de todas las actividades que los conforman junto con

las incidencias que tiene cada una con respecto al monto total de costo indirecto.

RESUMEN COSTOS INDIRECTOS

CODIGO ACTIVIDAD TOTAL INCIDENCIA
B.1 Fase de Preinversion $ 22.840 8%
B.2 Permisos y aprobaciones municipales $ 2750 1%
D.1 Fase de Ejecucion $127.800 44%
D.2 Promocion y Ventas $ 27.687 9%
E.l Fase de Entrega $ 2.038 1%

E.2 Tasas e Impuestos $108.182 37%
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$293.188 100,0%
Tabla 6.12 Resumen de Costos Indirectos.
Fuente: Elaboracion Propia.

La Gréfico 6.4 ilustra la incidencia de cada actividad en porcentaje. Se puede
observar que las dos actividades mas incidentes son la de Tasas e Impuestos y Fase de
Ejecucidn, la cual corresponde a gastos administrativos y sueldos de los técnicos del

proyecto.

Incidencia en Costos Indirectos

Tasas e Impuestos | 37

Fase de Entrega I 1%

Promocién y Ventas [ °%
Fase de Ejecucion | %

Permisos y aprobaciones municipales || 1%

Fase de Preinversion [ 3%

Grafico 6.4 Incidencia en Costos Indirectos.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.7.2 Composicién Costos Indirectos.

La Tabla 6.13 detalla los rubros que conforman cada una de las actividades

mencionadas para los costos indirectos del proyecto.

DESGLOCE COSTOS INDIRECTOS

CODIG ACTIVIDAD UNIDA CANTIDA LlJDl\ilqll'El'illgl TOTAL INCIDE
O D D o NCIA
B.1 Fase de Preinversion $ 24.132 8,44%
B.1.1  Estudio de mercado glb 100 $ 5000 $ 5.000 1,71%
B.1.2 Topografia m2 1.117,42 f’ $ 1.117 0,38%
B.1.3 Estudio de Suelos m2 1.117,42 1$ $ 1.117 0,38%
B.1.4 Arquitecténicos m2 1.891,56 f $ 7.566 2.58%
B.1.5 Estructurales m2 1.891,56 2$ $ 3.783 1,20%
B.1.6  Disefio ambiental glb 1.891,56 0$ $ A3 0 16%



B.1.7

B.1.8

B.1.9
B.2
B.2.1

B.2.2

B.2.3

B.2.4

B.2.5

D.1

D.1.1
D.1.2
D.1.3
D.14
D.1.5
D.2

D.21
D.2.2
E1l

E.1l1

E.2

E.21
E.2.2
E.2.3
E.24

Hidrosanitarios y SCI
Eléctricos

Electronico
Permisos y aprobaciones municipales
Aprobacién de planos arquitecténicos

Aprobacién de planos estructurales
Aprobacion de planos hidrosanitario
Aprobacion de planos eléctrico y electrénico
Permisos de construccion

Fase de Ejecucion
Gerencia de proyecto
Residente de obra
IESS

Arriendo

Varios

Promocién y Ventas
Marketing y publicidad
Ventas

Fase de Entrega

Declaratoria de Propiedad
Horizontal/Escrituras
Tasas e Impuestos

Costos financieros
Impuestosadquisicion terreno
Impuesto a la renta
Varios impuestos
TOTAL

m2
m2

m2

m2
glb
glb
glb

glb

meses
meses
meses
meses
meses

%
%

glb

glb
glb
glb
glb

1.891,56
1.891,56

1.891,56

1.891,56
1.891,56
1.891,56
1.891,56

1.891,56

24,00
24,00
24,00
24,00
24,00

1,00
1,00

1,00

1,00
1,00
1,00
1,00

© B B B

2.000
1.000
1.325
500
500

7.951
19.736

2.038

30.182
8.000

65.000
5.000

231

$ 1892 g
$ 1892 g
$ 1892 g
$ 2750 (a0
$ 1000 g
s P00 g1706
$ 500

0,17%
$ 500

0,17%
$ 250 000

$ 127.800 43.59%

©r B B B B

12.000 4,09%
$ 27.687 9.44%
$ 7.951 271%
$ 19736 g739
$ 2.038 0,69%
$ 2.038 0,69%
$ 108.182 36.90%
$ 30.182 10,29%
$

$

$

8.000 2,73%
65.000  2217%

5.000 1,71%
$ 293188 100,00%

6.8

Tabla 6.13 Desgloce de costos indirectos.

Fuente: Elaboracion Propia.
Indicadores de costos

Los indicadores de costos nos sirven para determinar si los precios por metro

cuadrado del proyecto van acorde a los precios de mercado. Lo que se hace aqui es dividir

los costos del proyecto para cada uno de los tipos de areas estipuladas en el capitulo del

componente arquitectonico.



6.8.1 Incidencia de costos totales del proyecto sobre areas. (incluye terreno)

$ 1,400
$1,200
$ 1,000
$ 800
$ 600
$ 400

$200

Area Util $1.205

B COSTO DIRECTO $815.471

Area Bruta $745

COSTO INDIRECTO $293.188

Incidencia de costos en areas

$ 446

Area Enajenable $771

COSTO TERRENO $300.149

Grafico 6.5 Incidencia en de costos en areas.
Fuente: Elaboracion Propia.
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La Gréfica 6.5 ilustra la incidencia de los costos totales del proyecto (costos

directos, mas costos indirectos, mas costos de terreno). El andlisis nos arroja un valor de

1.205 $/m2 para el area util; 745 $/m2 para el area bruta y 771$/m2 para el area

enajenable.

COSTOS POR m2 DE AREA UTIL

1170 Costo Total

Area (m2)
Costo Terreno

Costo Directo
Costo Indirecto

Costo Total en Area Util

$ 1.408.808

Costo/ m2 Incidencia
$

257 21%
$
697 S8%
$
251 21%
$
1.205 100%

Tabla 6.14 Costos totales del proyecto por m2 de area util.

Fuente: Elaboracion Propia.

Es correcto estimar los costos sobre metro cuadrado del area util del proyecto ya

que es la Unica area que se puede declarar de acuerdo al coeficiente de ocupacion

permitido por el municipio para la declaratoria de propiedad horizontal, de cada una de

las unidades de vivienda. La Tabla 6.14 ilustra un total costo total por metro cuadrado de

area util de 1.205 $, de los cuales, el terreno tiene una incidencia del 21%, el cual es un
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valor acorde al nivel socioeconomico planeado para el proyecto, un 58% de costo directo,
es decir los costos vinculados directamente a la obra, y, por ultimo, un 21% de incidencia
de los costos indirectos. El valor de 1.205 $/m2 puede ayudarnos a establecer el minimo

precio de venta del proyecto, es decir un precio de venta al costo.

6.8.2 Incidencia de los costos de construccion sobre las areas.

Los indicadores anteriores incluyen el costo del terreno, es decir el costo total del
proyecto, sin embargo, es pertinente hacer un analisis sobre la incidencia de los costos
Unicamente de construccion, es decir sin el terreno, sobre las areas. Ya que el costo del
terreno siempre va a ser el mismo, en cambio, los costos de construccion pueden variar
en funcidn de si se quiere dar mas amenities al proyecto, mejores acabados, o0 aumentar o
disminuir la calidad constructiva del proyecto en funcién del segmento de clientes. El

siguiente inciso ilustra este analisis.

6.8.2.1 Costos de construccion por m2 de area Util, area bruta y area enajenable.

COSTOS POR m2 DE AREA UTIL

Area (m2) 1170 Costo Total  Costo / m2 Incidencia
Costo Directo $ 815471 (%7 74%
. $ 0
Costo Indirecto $ 203188 251 26%
$

Costo Total de Construccion $ 1.108.659 948 100%

Tabla 6.15 Costos por m2 de &rea Util.
Fuente: Elaboracion Propia.

COSTOS POR m2 DE AREA BRUTA

Area (m2) 1892 Costo Total Costo / m2 Incidencia

Costo Directo $ 815471 4%,1 74%
Costo Indirecto $ 293188 i$55 26%
Costo Total de Construccion $  1.108.659 5$86 100%

Tabla 6.16 Costos por m2 de area bruta.
Fuente: Elaboracion Propia.
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POR m2 DE AREA ENAJENABLE
CUBIERTA

Area (m2) 1520 Costo Total Costo / m2 Incidencia
Costo Directo $ 815.471 5$36 74%
Costo Indirecto $ 293.188 f% 26%
Costo Total de Construccion $  1.108.659 7$é9 100%

Tabla 6.17 Costos por m2 de area enajenable cubierta.
Fuente: Elaboracion Propia.

Se puede apreciar que los costos de construccion por metro cuadrado de area util
son de $ 948; de area bruta son de $ 586 y de area enajenable cubierta son de $ 729. Lo
importante aqui son las incidencias de los costos directo e indirecto sobre el total. EI costo

directo con un 71% y el costo indirecto con un 29%.

6.8.2.2 Relacion costos directos vs costos indirectos

Sacando un factor del costo indirecto sobre el costo directo resulta de 0.36, quiere
decir que los costos indirectos equivalen al 36% de los costos directos, manteniendo un
factor de indirectos acordes al tipo de proyecto propuesto.
6.8.2.3 Coeficiente de area util vs area enajenable cubierta.

Comparando los costos totales de construccion por metro cuadrado de area til de
948 $/m2 sobre costos totales de construccion por metro cuadrado de area enajenable
cubierta 729%/m2, resulta un coeficiente de 1.30, lo cual hace referencia al porcentaje de
area a enajenar o vender con respecto al area util. Aqui se identifica el porcentaje de areas
anexas al area (til que se deben vender también, sean estas areas de balcones, bodegas,

parqueaderos, etcétera.
6.9 Cronogramay flujos.
Una vez estimados los costos totales del proyecto, se establecié un cronograma de

obra para la ejecucién del proyecto, el cual distribuye las todas las actividades a realizarse

para tal fin, en un periodo de 24 meses planificados.
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6.9.1 Cronograma de actividades

El siguiente cronograma distribuye todas las etapas planificadas para el proyecto, que son: planificacion, ejecucién, comercializacion y
entrega y cierre del proyecto. La Tabla 6.18 determina la cronologia de actividades a realizarse y sirve para programar adecuadamente los

desembolsos de dinero periodicos que requiere el proyecto.

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

DESCRIPCION TOTAL feb-21 mar-21 | abr-21 | may-21|jun-21|jul-21| ago-21|sep-21| oct-21 | nov-21| dic-21| ene-22 | feb-22 | mar-22 | abr-22 | may-22 | jun-22 | jul-22 | ago-22 | sep-22 | oct-22 [ nov-22 | dic-22
COSTOS TERRENO 300.149,06
Obras Preliminares e Infraestructura 34.698,44 --- -----
Construccidn de Departamentos y Locales 232.881,45
Ventaneria y puertas 57.556,52
Acabados 206.880,14
Piezas Sanitarias 21.405,28
Griferia 13.696,00
Obras Generales Exteriores 136.266,48
Parqueaderos y bodegas 112.086,60

Fase de Preinversion 24.731,77

Permisos y aprobaciones municipales 2.750,00 ---

Fase de Ejecucion 127.800,00

Promocion y Ventas 27.687,24

Fase de Entrega 2.037,50 -

Tasas e Impuestos 108.181,58
1.408.808,06

Tabla 6.18 Cronograma de actividades.
Fuente: Elaboracion Propia.
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6.9.2 Cronograma valorado costos totales

La Tabla 6.19 ilustra el monto de las inversiones periddicas necesarias para la ejecucion del proyecto. Aqui se detalla el valor estimado de

cada una de las actividades.

CRONOGRAMA VALORADO
DESCRIPCION TOTAL ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22

COSTOS TERRENO 300.149,06| 300.149,06
COSTOS DIRECTOS

. 34.698,44 8.698,44| 5.000,00| 6.000,00 15.000,00
Obras Preliminares e Infraestructura

. 232.881,45 25687,62| 25687,62| 34250,16] 42693,375| 34130,835] 42031,287| 16343,667] 9564,7889|  822,393| 822,393 847,314
Construccién de Departamentos y Locales

o 57.556,52 1728,7316( 1728,7316| 1728,7316| 1728,7316/ 11796,032| 11796,032| 11796,032| 11796,0316| 1728,73159| 172873159
Ventaneria y puertas
Acabados 206.880,14 10200 13943,075 23206,2| 19906,252| 19385,914| 19385,914| 17133,158| 16690,031 55629,6 11400
" L 21.405,28 2471,85 2471,85 5050,79 5050,79 6360
Piezas Sanitarias
I 13.696,00 6848 6848
Griferia

. 136.266,48 12250 25250 43992,89 32860,19 7600 14313 4|
Obras Generales Exteriores
112.086,60 28021,65| 28021,65| 28021,65. 28021,65
Parqueaderos y bodegas
COSTOS INDIRECTOS
24.731,77] 5.000,00| 9.801,08 9.930,69'

Fase de Preinversion

2.750,00

Permisos y aprobaciones

5.591,62 5.591,62 5.591,62 5.591,62

5.591,62| 5.591,62| 5.591,62 5.591,62 5.591,62

4.318,08 5.591,62[ 5.591,62| 5.591,62| 5.591,62| 5.591,62

5.581,24

127.800,00] 4.318,08 5.581,24| 5.581,24| 5.591,62| 5.591,62

4.318,08 4.318,08

Fase de Ejecucion

27.687,24 1384,362

Promociény Ventas

Fase de Entrega 2.037,50 |

108.181,58 15600
Tasas e Impuestos

1.408.808,06

92.581,58

MONTO PARCIAL 309.467,14| 14.119,16( 14.248,77 8.175,57 5.425,57| 15.387,17| 37.376,35| 38.376,35| 41.226,14| 49.669,35| 41.106,81| 64.007,27( 35.248,38( 32.212,58( 32.733,30 45.033,36[ 67.026,89[ 66.179,58| 78.648,67 91.205,54| 120.225,99 64.863,69 20.935,98| 115.908,46
PORCENTAJE PARCIAL 21,97% 1,00% 1,01%]  058%|  039% 1,09% 2,65% 2,72% 2,93% 3,53% 2,92% 4,54% 2,50% 2,29% 2,32% 320%  4,76%|  470% 5,58% 647% 853% 4,60% 1,49% 823%
MONTO ACUMULADO 309.467,14]323.586,30] 337.835,07[346.010,64[ 351.436,21] 366.823,38[ 404.199,72] 442.576,07 [ 483.802,21] 533.471,57| 574.578,38[ 638.585,65| 673.834,03 706.046,60] 738.779,91 783.813,26[ 850.840,15] 917.019,73[995.668,40[ 1.086.873,94] 1.207.099,93 1.271.963,62 1.292.899,60] 1.408.808,06,
PORCENTAJE ACUMULADO 2197%|  22,97%|  23,98%| 24,56%|  2495%|  2604%|  2869%|  3141%|  34,34%| 37,87%| 40,78%| 4533%| 47,83%|  50,12%|  5244%| 5564%|  6039%|  6509%|  70,67% 77,15% 85,68% 90,29% 91,77%| _ 100,00%

Tabla 6.19 Cronograma valorado.
Fuente: Elaboracién Propia.
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6.9.3 Flujo de egresos terreno

La Grafica 6.6 ilustra el flujo de egresos respecto al costo del terreno. Cabe
mencionar que el desembolso del costo del terreno se lo realiza al inicio del ciclo de vida

del proyecto, por lo cual existe un solo periodo de desembolso.

Flujo de Egresos - Costo Terreno
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Gréfico 6.6 Flujo de egresos terreno.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.9.4 Flujo de egresos costos directos

El Gréfico 6.7 ilustra el flujo de costos directos del ciclo de vida del proyecto. Se
observa que el periodo del mes 23 del proyecto es el que requiere una mayor inversion

con $ 113.250,01 USD.
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Gréfico 6.7 Flujo de egresos de costos directos.
Fuente: Elaboracion Propia.



6.9.5 Flujo de egresos costos indirectos

238

La Gréfica 6.8 ilustra el flujo de costos indirectos del ciclo de vida del proyecto.

Se observa un comportamiento uniforme hasta el ultimo mes, que corresponde al mes de

pago de tasas e impuestos.
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Grafico 6.8 Flujo de egresos de costos indirectos.

Fuente: Elaboracion Propia.

6.9.6 Flujo de egresos costos totales
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La Gréfica 6.9 ilustra el flujo de egresos del costo total del proyecto. Aqui se

aprecia la curva de inversion acumulada o la llamada curva “S”.
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Gréfico 6.9 Flujo de egresos del costo total.

Fuente: Elaboracién Propia.

1,500,000.00

1,000,000.00

500,000.00

0.00



6.10 Conclusiones

INDICADOR

Costo del
terreno

Costo Directo

Costo Indirecto

Costos por
metro cuadrado

OBSERVACION
El costo del terreno se estipula en $ 300.149 USD. Si bien
el costo de adquisicion real a finales del afio 2019 fue de $
268.000 USD, el valor estipulado resulta del valor
promedio de un anélisis mediante tres métodos que
permiten estimar un valor real actual del terreno, sobre el
cual se debe tomar la base para estimar los costos del
proyecto. Este valor representa un 21% sobre el costo
total del proyecto, el mismo que esta correctamente
vinculado al rango de incidencias de terrenos para
proyectos destinados a un nivel socioeconémico medio
alto.

Los costos directos representan un 58% del costo total del
proyecto. Respecto al costo total de construccién
representan un 74%. Dentro de los costos directos, los
paquetes de trabajo con mayor influencia en el mismo son
Construccién de Departamentos y Locales con un 29% de
incidencia, y Acabados con un 25% de incidencia. Lo cual
nuevamente denota que los valores del costo directo estan
correctamente estimados en funcion del nivel
socioeconémico del proyecto.

Los costos indirectos representan un 21% con respecto al
costo total del proyecto. Respecto al costo total de
construccidn representan un 26%. Dentro de los costos
indirectos, los paquetes de trabajo con mayor influencia
en el mismo son Fase de Ejecucion con un 44% que
corresponden a los honorarios del departamento técnico, y
Tasas e Impuestos con un 37% de incidencia.

Los costos por metro cuadrado de area util del proyecto
son de 1.205 $/m2; 745 $/m2 para el area bruta'y 771$/m2
para el area enajenable. En cuanto a los costos de
construccion excluyendo el terreno, por metro cuadrado
de area til son de $ 948; de area bruta son de $ 586 y de
area enajenable cubierta son de $ 729. El costo directo
corresponde al 74% vy el indirecto al 26%. Estos
porcentajes de nuevo denotan la correcta estimacion en
costos para el proyecto, de acuerdo al nivel
socioecondémico orientado.
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El mencionado coeficiente de 1.30 identifica todos los
anexos al area Util que se construyen y que deben generar
Area util vs area también un rédito econdmico a ser explorado en el
enajenable  capitulo comercial. Hace referencia al porcentaje de area a
cubierta enajenar o vender con respecto al area Util.

El ciclo de vida del proyecto se estima en 24 meses que
comprenden las fases de planificacion, ejecucion,
Cronograma  comercializacion y entrega y cierre del proyecto.

La inversion maxima del proyecto se estima en el periodo
21 del proyecto, el ultimo, con un monto de $ 120.226

Flujo de egresos USD debido a los costos financieros y de impuestos.
Exceptuando claro el desembolso de $ 300.000 USD, en
el primer periodo correspondiente al costo del terreno.

Tabla 6.20 Conclusiones Capitulo 6.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.11 Recomendaciones

El proyecto presenta una adecuada estimacion de los costos de ejecucion de este,
sin embargo, se deben tomar en cuenta dos aspectos fundamentales. Se observa un fuerte
desembolso en el periodo final de los costos indirectos, el cual corresponde a los costos
de apalancamiento del proyecto, los mismos que deberian ser estudiados en el analisis
financiero. Y por Gltimo, se debe considerar todos los anexos al area util vendible, es decir
el porcentaje de area enajenable para establecer un precio de venta en el capitulo del

componente comercial.
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7/ ESTRATEGIA COMERCIAL

7.1 Antecedentes

Tomando como insumo la informacion desarrollada en los capitulos anteriores, en
este capitulo se plantea la estrategia comercial que el proyecto Edificio Terra podria poner
en marcha en consideracion a los recursos humanos, materiales, financieros y técnicos
disponibles. Por lo tanto, la estrategia comercial estard enfocada a desarrollar las
actividades estratégicas mas idéneas en las variables del mix de marketing: producto,
plaza, promocién y precio, cuyo objetivo sera lograr la atencion, el interés, el deseo y la
accion de compra por parte del segmento objetivo (Kotler & Keller, 2006), garantizando

de esta manera el retorno financiero esperado por los inversionistas.

7.2 Objetivos

= Objetivo General

e Desarrollar una estrategia comercial a través de la cual, se impacte de
forma positiva al mercado objetivo, para inferir en la compra de los
productos ofertafos en el proyecto, garantizando de esta manera el
retorno de la inversion realizada, en el tiempo estimado y la
rentabilidad esperada.

gmm_ Obietivos Especificos

e Desarrollar la estrategia de marca del producto ofertado, considerando
sus caracteristicas distintivas respecto a sus competidores.

e Determinar la estrategia de precios y la politica comercial, mediante las
cuales se efectivizaran las actividades de ventas del proyecto.

® Determinar el modelo de financiamientode los productos inmobiliarios.

e Desarrollar el flujo de los ingresos esperados en funcién del
cronograma de ventas estimado.

e Definir los canales comerciales mas adecuados que permitan posicionar
el proyecto en la mente del mercado objetivo y activar la compra
esperada.

e Establecer el presupuesto de gastos de la las actividades de publicidad y
promocidén de ventas durante el ciclo de vida comercial del proyecto.

Figura 7.1 Objetivos de la estrategia comercial.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.3 Metodologia

La Figura 7.2 muestra de forma sintética las cuatro etapas que se seguiran de

manera consecutiva para realizar el desarrollo de la estrategia comercial del proyecto,

dando cumplimiento a los objetivos propuestos:

1) Evaluacion de la informacion
2) Procesamiento de la informaciéon

3) Programacion de actividades
4) Conclusién y sintesis

Figura 7.2 Metodologia para el desarrollo de la estrategia comercial.
Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se detallan cada uno de los pasos descritos:

5. Evaluacion de la informacion. Se partira con el insumo la informacion obtenida
en la investigacion de mercado. Para tal efecto se realizaran las siguientes
actividades:

a. Revisar los resultados de la investigacion de mercado.
b. Observar las oportunidades y amenazas de las variables desplegadas
respecto a la competencia.

6. Procesamiento de informacion. Este punto incluye:

a. Segmentacion de la informacion considerando las 4p’s del mix de
marketing: producto, precio, plaza y promocion.

b. Aplicacion sistematica de la informacion para el desarrollo de la estrategia
de cada una de las variables del mix de marketing.

7. Programacion de actividades. Este apartado esta compuesto por:
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a. Despliegue de las actividades del mix de marketing en una tabla de
control.

b. Desarrollo del cronograma de ingresos contenidos en el ciclo de vida del
proyecto.

c. Desarrollo del flujo de gastos de las actividades de publicidad y promocién
de ventas.

8. Conclusion y sintesis. Esta etapa incluye:
a. Deducciones ldgicas de los hallazgos encontrados.

b. Determinacién de la viabilidad comercial del proyecto Edificio Terra.

7.4 Segmento objetivo

De acuerdo a los resultados obtenidos en el andlisis de la demanda, en el capitulo
andlisis de mercado, se caracterizO el perfil de los potenciales compradores,
determindndose que el segmento objetivo al cual se debe dirigir la oferta de los productos
del proyecto Edificio Terra son hombres y mujeres pertenecientes al nivel
socioecondémico B — medio alto, con ingresos familiares comprendidos entre $3.200 y
$5.999, cuyas familias estan compuestas de 3 a 5 personas, en donde los jefes de hogar
poseen titulos de tercer y cuarto nivel, con al menos un automovil por familia, con
disponibilidad de destinar el 30% de su ingreso familiar al crédito hipotecarios y cuyos

gustos y preferencias de residencia se ubican en los valles de Cumbaya y/o Tumbaco.

7.5 Producto

En el capitulo de analisis de arquitectura, se encuentran detalladas las
caracteristicas y beneficios que ofrece el proyecto Edificio Terra al mercado objetivo.
De forma inicial y estratégica, se busca generar una marca grafica distintiva que

identifique la esencia de los atributos del proyecto y lo diferencie de los competidores,
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mediante una arquitectura contemporanea y funcional, pensada en el usuario final y en el

lugar de ubicacion del proyecto.

7.5.1 Imagen promotora

R3C Disefio y Construccion es una empresa de naturaleza familiar, conformada
por un equipo multidisciplinario de profesionales y con 14 afios de experiencia en el
disefio, ejecucion y comercializacion de 12 proyectos emblemaéticos dirigidos al estrato
socioecondmico medio-alto del Distrito Metropolitano de Quito y con focalizacion en el
valle de Cumbayd, donde desarrollan proyectos flexibles, que por su disefio se adaptan a
cambios en el transcurso del tiempo, y no dependen de una moda pasajera. La empresa
como tal, se esfuerza en ofrecer disefios exclusivos que le otorgan diferenciacion frente a
la competencia.

En tal sentido, hace tres afios la empresa disefi6 su marca grafica que esta
totalmente alineada a su mision empresarial. En la Figura 7.3 se observa que se trata de

una marca con disefio moderno.

R3C

Diseno +
awy | Construccion

Figura 7.3 Imagen empresa promotora — logotipo actual.
Fuente: Elaboracion propia.

Una marca de alto poder contiene tres elementos esenciales: isotipo, logotipo y

slogan. A continuacion, se presenta el analisis de la marca:
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e Isotipo: es un signo visual que por su forma y color identifica a la empresa,
colaborando fuertemente en el posicionamiento en la mente de los clientes
potenciales. Como se puede observar, en su parte izquierda, s una imagen que
simboliza una letra “R” y el numero “3”. De acuerdo a la psicologia del color
(Heller, 2004) ), el color azul es el color preferido por la mayoria de personas,
representa simpatia, armonia y felicidad. DE forma complementaria, los
expertos manifiestan que el azul marino es simbolo de elegancia, sobriedad,
creatividad, fuerza, descanso y confianza. Por lo tanto, es adecuado el color
elegido ya que tiene referencia a la naturaleza de la empresa.

e Logotipo: es la representacion tipogréfica del nombre de la marca, y en este
caso de la empresa. En este caso R3C hace referencia al padre (arquitecto) y sus
dos hijos (uno arquitecto y el otro ingeniero) de apellidos Romero y Castillo.

e Slogan: es el lema publicitario usado en el contexto comercial que ratifica la
mision empresarial, en este caso el “disefio y la construccién” de proyectos
inmobiliarios representa su core business, complementado con la asesoria

inmobiliaria y la fiscalizacion de obras.

7.5.2 Nombre del producto

La empresa R3C Disefio y Construccion, siempre ha buscado nombres
representativos para sus proyectos inmobiliarios. De acuerdo a los expertos en
mercadotecnia (Fischer & Espejo, 2011) el nombre del producto es importante porque
mediante este se despliega el programa de posicionamiento influyendo en la percepcion
mental del mercado objetivo, en otras palabras, el cliente potencial a través de la marca o
nombre del producto se hace una idea de qué espera obtener; surgen en él impresiones,
opiniones y asociaciones. De acuerdo a los autores mencionados, la marca debe tener las

siguientes caracteristicas:
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e Nombre corto y de facil recordacion.

e Agradable a la vista.

e Adaptable a cualquier medio publicitario.

e Que guarde estrecha relacion con la naturaleza.

e Cumplir con la normativa para que pueda ser registrable y estar protegida
legalmente.

e No genérica.

De acuerdo con lo expuesto, los duefios del proyecto, acertadamente lo llamaron
Edificio Terra. “Terra” del latin, significa en espafol “Tierra”, nuestro planeta en el que
habitamos y debemos cuidarlo, porque representa nuestro hogar. EI nombre hace
referencia a la zona de Lumbisi en donde esta ubicado el proyecto, un lugar de armonia,

tranquilidad y compatibilidad con la naturaleza.

7.5.3 Logo del producto

En la Figura 7.4 se muestra el desarrollo de logo, el cual ha sido bien evaluada por
los expertos consultados ya que denota sencillez, elegancia y compatibilidad con la
naturaleza. La tipografia utilizada no es estandar, es Unica, desarrollada de forma
profesional para darle una categoria de exclusividad y correlacion al disefio
arquitectonico del proyecto. El color negro hace referencia a lo mencionado, mientras que
la mezcla del color ladrillo de la letra “A” es justamente el color caracteristico del ladrillo
visto utilizado en los estilos arquitectonicos de la promotora. Finalmente, se ha
completado el logotipo con un elemento grafico que hace referencia a la naturaleza junto

a la cual se encuentra el proyecto: una hoja de color verde.
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Figura 7.4 Logotipo del producto.
Fuente: R3C Disefio y Construccion.

7.5.4 Slogan del producto

Como ya se ha mencionado, el slogan es el lema publicitario usado en el contexto
comercial que, en este caso, ratifica el concepto que se desea comunicar al mercado
objetivo. En analisis conjunto con la persona encargada del area de marketing del Edificio
Terra, “Despierta en la naturaleza de Cumbaya” ha elegido el slogan que acompanaré a

todas las actividades publicitarias y promocionales.

7.5.5 Concepto del producto

A continuacion, y con el consentimiento expreso del promotor, se replica el
performance del producto expuesto en su pagina web:

“Este proyecto parte del analisis de como generar un edificio en el cual todos sus
departamentos tengan buena calidad espacial, iluminacién natural y visuales hacia el
paisaje, por lo cual, se toma la decision de crear una fachada con la mayor longitud
posible. Esto se logra generando retranqueamientos en una de sus fachadas laterales,
creando un pozo de luz en el centro del edificio hacia donde se iluminan los servicios de
los departamentos y eliminando la pared junto a las gradas para permitir el ingreso de luz
y ventilacién hacia el nacleo. Con estas decisiones la superficie de fachada aumenta
considerablemente permitiendo crear al interior espacios bien iluminados y ventilados”

(R3C Disefio y Construccion, 2021).
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A e

lHustracién 7.1 Imagen del concepto del producto.
Fuente: R3C Disefio y Construccion.

En cuanto al lote, esta ubicado en el valle de Cumbayd, es rectangular y tiene
frente hacia dos calles en sus lados mas cortos, por lo cual, la disposicion de los espacios
servidos de los departamentos se ubica hacia las dos calles para generar mejores visuales
hacia el paisaje y recibir la luz del sol, mientras que los espacios servidores como cocinas
y bafios se ubican en el nicleo junto al pozo de luz del edificio. Los parqueaderos se
ubican en la planta baja ocupando aproximadamente la mitad del lote permitiendo tener
un ingreso peatonal descubierto y rodeado de vegetacion. La estructura del edificio es de
hormigén armado con losas alivianadas, mientras que su tabiqueria exterior funciona
como un envolvente de ladrillo qué se integra con el hormigon visto y genera armonia

por contraste” (R3C Disefio y Construccion, 2021).

7.6 Precio

Para determinar la estrategia de precios de venta de los departamentos del Edificio

Terra, se considerd6 como insumo la informacion contenida en el anélisis de mercado,
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correspondiente al capitulo 4. A continuacion, se presenta el pertinente anélisis de

variables:

7.6.1 Calidad vs precios de la competencia

La relacion calidad — precio, es un aspecto muy ponderado por el mercado
objetivo, a la hora de decidirse por el producto adecuado. Por tal razon, se procedié a
realizar un anélisis comparativo de los cinco proyectos que se encuentran en el mismo
sector y que representan la competencia directa del Edificio Terra.

En la Tabla 7.1 se enuncian de forma comparativa la calificacion de las variables
que describen la calidad de cada uno de los cinco proyectos: localizacién, promotor,
precio del m2, amenidades y acabados. Se utilizé una escala de valoracion de 1 a5y al
final se totalizo el valor promedio, considerdndose este como el indice que determina el

nivel de calidad.

CODIGO | PROYECTO |LOCALIZACION | PROMOTOR | PRECIO M2 | AMENIDADES | ACABADOS | TOTAL
P-001 |ANTARA 4 2 3 4 4 3,40
P-002 (TIMBO 4 3 3,5 4,5 4,5 3,90
P-003 |ATRIA 4 2 4 5 4 3,80
P-004 |ALTAMIRA 4,5 4,5 5 5 5 4,80
P-005 |KUBEL 3,5 3 4,5 3,5 4 3,70
TERRA [TERRA 3,5 3,5 3 3 4,5 3,50

Escala de medicidn de Likert de 1 a 5: en donde 1 es el menor valor, 3 el valor intermedio y 5 el mayor valor.

Tabla 7.1 Analisis calidad de la competencia.
Fuente: Elaboracién propia.

El proyecto Altamira, con un valor total de 4,8 es el de mayor puntuacion, ya que
contiene lo mejores indices de acabados y amenidades, cuenta con un promotor y
arquitecto de renombre, y ademas, se encuentra localizado en una zona privilegiada, muy
cerca de instituciones educativas, centros comerciales, servicios financieros, restaurantes
y estaciones de servicios. Con una de las menores puntuaciones, de 3.50, se encuentra el

Edificio Terra, esta variable servira a la administracion para generar estrategias de mejora



250

en la calidad propuesta, a fin de posicionarse de forma estratégica en el mercado objetivo
y lograr la meta de ventas requerida.

El andlisis anterior se complementa cuando observamos en la Tabla 7.2, en la cual
se expone el precio promedio del m2 de cada proyecto en relacion con la calidad ofrecida.
En la tabla se determina que el precio promedio del m2 del sector es $1.880 y su
calificacion de su calidad promedio del sector es de 3,85 sobre 5 puntos. Aqui se observa

que la calidad ofrecida por el Edificio Terra esta ligeramente por debajo de la media.

CODIGO | PROYECTO | PRECIO M2 | CALIDAD
P-001 |ANTARA $1.600 3,40
P-002 [TIMBO $1.718 3,90
P-003 |ATRIA $2.045 3,80
P-004 |ALTAMIRA $2.300 4,80
P-005 |KUBEL $2.113 3,70

TERRA |TERRA $1.505 3,50

Tabla 7.2 Precio m2 vs Calidad de la competencia.
Fuente: Elaboracion propia.

En el Gréafico 7.1 se nuestra de forma comparativa la variable precio versus la
calidad de la competencia. Como se puede observar, el Edificio Altamira es el proyecto
inmobiliario que con $2.300 posee el mayor precio por m2 del sector, y asi mismo, el
proyecto que mayor calidad ostenta con una puntuacion de 4,80, debido a las altas
calificaciones que componen las variables de analisis: localizacion, promotor, precio del
m2, amenidades y acabados.

Por otra parte, se puede observar que Terra es el proyecto inmobiliario que tiene
el menor precio promedio y una de las menores calificacion promedio en su calidad, los
valores son $1.505 y 3,30, respectivamente. Esto se debe a la intencidn de los promotores
por competir en precios en el sector. En el capitulo de andlisis financiero, como en el
capitulo de optimizacion se analizara la factibilidad de esta estrategia, o por el contrario,

se analizara la factibilidad de competir en calidad.
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Grafico 7.1 Precio vs Calidad de la competencia.
Fuente: Elaboracion propia.

7.6.2 Precio m2 vs absorcion de la competencia y factor RFPM

En la Tabla 7.3 se presenta la relacion del precio promedio del m2, el

correspondiente nivel de absorcion unidades/mes de cada uno de los proyectos

seleccionados del sector y el factor de penetracion en el mercado.

) FACTOR D[E

MERCADO

P-001 ANTARA $1.600 0,82 56,0%
P-002 TIMBO $1.718 0,64 63,6%
P-003 ATRIA $2.045 1,24 91,3%
P-004 ALTAMIRA $2.300 1,60 41,7%
P-005 KUBEL $2.113 0,47 83,3%
P-006 TERRA $1.505 1,50 25,0%

PROMEDIO $1.880 $0,95

Tabla 7.3 Precio m2 vs Absorcion de la competencia.
Fuente: Elaboracion propia.

En esta tabla, se puede observar que el valor promedio de absorcion de los

proyectos del sector es 0,95, valor que hace referencia a la tendencia de la demanda de la
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zona de los productos inmobiliarios ofertados. Puesto que el nivel de absorcion del
Edificio Terra es de 1,50, se identifica que es necesario afianzar las estrategias de
absorcion ya realizadas, con la finalidad de mantenerse competitivos en el sector. Se
ratifica lo ya descrito.

De forma complementaria a lo ya descrito, en el Grafico 7.2 se visualiza que el
proyecto con mayor nivel de absorcion es Altamira con 1,60 unidades / mes, ostentado
un valor muy superior del promedio de 0,95 unidades / mes de los proyectos de estudio;
como ya se ha manifestado, la razén se debe a su privilegiada ubicacion, con vias de
acceso multidireccionales, cercana a centros comerciales, sector financiero, restaurantes,
entre otros. Sin embargo, Terra tiene un nivel de absorcién muy similar, de 1,50 unidades
/ mes, y es un proyecto con un buen porcentaje de penetracién en el mercado, del 25%,
es decir, de las 12 unidades ofertadas, en dos meses de ventas se han comercializado 3,
lo que indica que su estrategia de penetracidn en el mercado es acertada hasta el momento.

Se puede concluir que el precio no es un factor extremadamente determinante en
este segmento de mercado, el usuario prefiere pagar mas por un mayor nivel de calidad,
equipamiento y servicios.
$2,500
$2,000
$1,500

$1,000

Precio Prom. m2

$500

S0
ANTARA  TIMBO ATRIA  ALTAMIRA KUBEL TERRA

I PRECIO e ABSORCION (UNI. / MES) FACTOR RFPM
PROM. M2

Grafico 7.2 Precio m2 vs Absorcion y factor RFPM de la competencia.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.6.3 Precio base

Debido al nivel de absorcion actual del Proyecto Terra de 1,5 unidades / mesy a
su factor de penetracion en el mercado del 25%, se decide considerar el precio base
propuesto por el promotor, sin embargo, en el Capitulo de Optimizacion se analizara la
factibilidad de incrementar la calidad del producto inmobiliario en funcion de la calidad
ofertada de los competidores Altamira y Atria, con la finalidad de ofertar un producto de
calidad superior que permita competir en precios con la competencia directa seleccionada.

De acuerdo con lo descrito y al andlisis de mercado, se determiné el precio base
del area atil, asi como también los precios del jardin, balcon, parqueadero y bodega del
Edificio Terra. La estimacion de estos precios es esencial para definir la politica comercial

del proyecto. En la Tabla 7.4 se consolidan los precios de las variables mencionadas.

DESCRIPCION VALOR (USD)
Area (til $1.505/ m2
Jardin $ 152/ m2
Balcon $501/m2
Parqueadero $ 402/ m2
Bodega $402/ m2

Tabla 7.4 Precio base del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

El precio base estimado para el area Gtil de $1.505/ m2, el cual es inferior al precio
promedio del sector de $1.880 / m2; esta diferencia, a priori, permitiria mantener una

ventaja en la gestion comercial sobre la competencia directa definida.

7.6.4 Precios hedoénicos

Para el establecimiento de los precios hedonicos de un proyecto se considera un
incremento porcentual por valor hedonico por incremento de pisos, por una adecuada
orientacion respecto al asoleamiento, y finalmente, por jardin. En la Tabla 7.5 se

muestran los precios heddnicos definidos para el Edificio Terra, en donde se pueden
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observar los porcentajes de incremento que van teniendo los precios de los departamentos,
conforme se aumenta el piso donde estén localizados. En la Tabla 7.6 se muestran los
precios heddnicos de acuerdo con una correcta orientacion, el departamento que tenga
todos sus dormitorios orientados hacia el este recibird un incremento del 1% en sus

precios, y el que tenga sus dormitorios parcialmente orientados hacia el este recibird un

0,5%.
INCREMENTO
IO PRECIO (%)
PLANTA BAJA 0%
PISO 2 0,5%
PISO 3 1%

Tabla 7.5 Precios hedonicos por incremento de pisos.
Fuente: Elaboracion propia.

< INCREMENTO
ORIENTACION PRECIO (%)
TOTAL 1%
PARCIAL 0,5%

Tabla 7.6 Precios hed6nicos por orientacion.
Fuente: Elaboracion propia.

7.6.5 Precios segun el avance de obra

De acuerdo con el riesgo percibido por el cliente, se establece un precio que se
incrementa en funcién del avance del proyecto. Para el caso del Edificio Terra se ha
considerado una disminucion del 3% del precio en ejecucidon (precio normal) para obtener
el precio en planos (precio minimo), y un incremento porcentual del mismo valor para
obtener el precio del producto terminado (precio maximo). De acuerdo al ciclo del
periodo de ventas, estipulado en 21 meses, el precio minimo se establece en el periodo 1
de ventas; el precio normal se establece en la mitad del mismo, a los 11 meses, y el precio
maximo se establece una vez concluida la obra y el periodo de ventas, en el mes 21. El

detalle de los valores obtenidos se lo puede observar en la Tabla 7.7.
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FASE DE VENTAS
DESCRIPCION EN PLANOS EJECEJ’\é:ION TERMINADO
Precio Minimo | Precio Normal | Precio Maximo
(mes 01) (mes 11) (mes 21)
Avrea (til $1.460 $1.505 $1.550
Jardin $147 $152 $157
Balcon $486 $501 $516
Parqueadero $390 $402 $414
Bodega $390 $402 $414

Tabla 7.7 Precio por etapas del proyecto.
Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar en la Tabla 7.8, se ha determinado el precio de cada

departamento del proyecto en funcidn del precio base y los precios heddnicos. El detalle

del célculo realizado hasta obtener el precio de cada uno de los departamentos del

proyecto se la encuentra en el Anexo 5.

AREA UTIL AREA AREA AREA AREA PRECIO
PISO| DEPARTAMENTO o "

M2 PARQUEADERO | JARDIN BALCON BODEGA usD
PB Departamento 101 103,34 24,60 106,34 7,29 2,38/ S 155.563
Departamento 102 103,34 24,92 108,75 7,29 2,38/ S 155.563
Departamento 201 103,34 25,24 12,75 2,99 S  155.563
Departamento 202 103,08 24,00 12,75 2,88 S  155.171
1 |Departamento 203 62,77 12,39 4,83 2,45| § 94.491
Departamento 204 103,54 24,00 15,09 2,88/ S 155.864
Departamento 205 108,68 24,61 18,82 2,30/ S 163.601
Departamento 301 103,34 24,00 12,75 2,88| $ 155.563
Departamento 302 103,08 24,00 12,75 2,88| $ 155.171
2 |Departamento 303 62,77 12,00 4,83 2,36/ 94.491
Departamento 304 103,54 24,00 15,09 3,04| S 155.864
Departamento 305 108,68 25,18 18,82 2,36/ S 163.601
TOTAL AREA CONSTRUIDA 1.169,50 268,94 215,09 143,06 31,78/ $ 1.760.506

Tabla 7.8 Resumen de precios.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.7 Estructura de financiamiento

Para determinar el financiamiento de los departamentos del proyecto fueron

considerados el plazo de ventas, el nivel de absorcion mensual y las formas de pago.

7.7.1 Plazo de ventas y absorcién mensual

Como se detalla en la Tabla 7.9, de acuerdo al cronograma establecido para llevar
a cabo la obra, el plazo para realizar la venta de los departamentos serd en 21 meses. Se
obtiene una absorcion esperada de 0,57 unidades por mes, al dividir el namero de
departamentos para el tiempo de ventas estimado; este valor es menor que el valor
promedio del mercado de 0,95, por lo tanto, al verificar la absorcidn actual del proyecto
en 1,5 unidades por mes, se evidencia que son exitosas las estrategias implantadas hasta

el momento y se prevé el cumplimento de las metas comerciales propuestas.

DESCRIPCION CANTIDAD
NUmero de departamentos 12
Tiempo de ventas (meses) 21
Absorcién esperada (unidades / mes) 0,57

Tabla 7.9 Plazo de ventas y absorcién mensual.
Fuente: Elaboracién propia.

7.7.2 Forma de pago

EnlaTabla7.10 se detalla la politica de pago establecida. Como se puede observar
se ha establecido un valor de $1.000 para la reserva del departamento, luego de lo cual,
en un periodo de hasta 15 dias se debera completar la entrada correspondiente al 10% del
valor del departamento, condicién mediante la cual se podra acceder a la firma del
contrato de compraventa.

Durante el proceso de construccion de 19 meses se debera pagar el 20% del valor
del inmueble, y finalmente el pago del 70% restante se lo realizara mediante un crédito

que debera ser cancelado a la entrega del departamento.



DESCRIPCION | CANTIDAD CONDICION
Reserva $1.000 Valor de compromiso
A la firma del contrato de
0,
Entrada 10% compra venta
Durante la construccion del
0,
e AU departamento
Crédito 70% A la entrega del departamento

7.7.3 Tabla de amortizacion

Tabla 7.10 Politica de pago.
Fuente: Elaboracién propia.
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En la Tabla 7.11 se muestra un resumen de la tabla de amortizacion de los 5

primeros periodos y 5 ltimos, de acuerdo con las condiciones actuales de financiamiento

para el mercado inmobiliario, en el Anexo 6 se encuentra el detalle completo. Se tomo

como ejemplo el departamento 204, cuyo precio de venta es de $155.864, y se desea

financiar el $109.105 correspondientes al 70% del inmueble, a una tasa de interés anual

del 9% y a 10 afios plazo (120 meses). Como se puede observar, la cuota mensual de pago

es $1.382,10, valor que estd de acuerdo con el mercado objetivo, el cual requiere un

ingreso familiar de entre $3.200 y $5.999.

. k +i (capital + PAGO CAPITAL
n MESES | SALDO INICIAL INTERES . , PMT PAGO z PAGADO SALDO
interés) INTERES
(PPMT)
1 109105,00 818,29 109923,29 1382,10 818,29 563,81 108541,19
2 108541,19 814,06 109355,25 1382,10 814,06 568,04 107973,15
3 107973,15 809,80 108782,95 1382,10 809,80 572,30 107400,86
4 107400,86 805,51 108206,36 1382,10 805,51 576,59 106824,27
5 106824,27 801,18 107625,45 1382,10 801,18 580,91 106243,35
= RN = X X X = ~
116 6757,68 50,68 6808,36 1382,10 50,68 1331,41 5426,26
117 5426,26 40,70 5466,96 1382,10 40,70 1341,40 4084,86
118 4084,86 30,64 4115,50 1382,10 30,64 1351,46 2733,40
119 2733,40 20,50 2753,90 1382,10 20,50 1361,60 1371,81
120 1371,81 10,29 1382,10 1382,10 10,29 1371,81 0,00

Tabla 7.11 Resumen tabla de amortizacion.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.8 Cronogramay flujo de ventas

En la Tabla 7.12 se muestra el cronograma y flujo de ventas para el ciclo de vida
del proyecto. Establecido en un total de 24 meses, dentro de los cuales, los tres primeros
corresponden a la fase de pre-inversion, el mes 04 y 05 corresponden a un periodo de
preventas, y del 6to mes en adelante el periodo de ejecucion de la obra. En el cronograma
de ventas se observa un periodo total de 21 meses incluido un periodo de recuperacion
del credito hipotecario de 3 meses. Asi, el periodo 0 corresponde a la etapa de la compra
del terreno, por lo cual no se lo toma en cuenta; los periodos uno y dos corresponden a la
fase de preventas; desde el periodo 3 en adelante es el periodo de ventas coincidente con

la fase de ejecucion de la obra.
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PERIODO DE TIEMPO DE EJECUCION

VENTAS 10 11 24 TOTAL

18 $ 838142 $ 931,27 $ 93127 $ 931,27 $ 931,27 $ 93127 $ 931,27 $ 93127 $ 93127 $ 93127 $ 93127 $ 931,27 $ 93127 $ 93127 $ 93127 $ 931,27 $ 931,27 $ 93127 $ 93127 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
2%- § - $ 838142 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ 98605 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
36- $ -8 - $ 838142 $ 1.047,68 $ 1.04768 $ 1.047,68 $ 1.047,68 $ 1.04768 $ 1.047,68 $ 1.04768 $ 104768 $ 1.047,68 $ 104768 $ 1.04768 $ 104768 $ 104768 $ 1.047,68 $ 1.047,68 $ 1.047,68 $ $ $ 5866992 $ $ - $  83.81417
4$- 3 -8 $ - $ 838142 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ 111752 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.814,17
5%- ¢ $ $ $ - $ 838142 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ 119735 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.814,17
6$- ¢ $ $ $ $ - $838142 $ 1.28945 $ 128945 $ 1.28945 $ 128945 $ 128945 $ 128945 $ 128945 $ 1.28945 $ 1.28945 $ 1.28945 $ 128945 $ 1.28945 $ 1.28945 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
7%- ¢ -8 -8 $ $ -8 - $8381,42 $ 139,90 $ 139690 $ 139690 $ 139690 $ 1.39690 $ 139690 $ 1.39690 $ 1.39690 $ 1.39690 $ 139690 $ 1.39690 $ 1.39690 $ $ $ 5866992 $ $ - $  83.81417
8s$- $ - S - S $ $ - S -8 - $ 838142 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ 15238 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ 152389 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
9s$- § -8 $ $ $ -8 $ -8 - $ 838142 $ 167628 $ 167628 5 167628 $ 167628 $ 1.67628 $ 1.67628 $ 167628 $ 167628 $ 1.67628 $ 167628 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.814,17
10%- $ $ $ $ $ $ $ -8 $ - $ 838142 $ 1.86254 $ 1.86254 $ 1.86254 $ 1.86254 $ 186254 $ 1.86254 $ 1.86254 $ 186254 $ 1.862,54 $ $ $ 5866992 $ $ $  83.814,17
1 $- $ -8 $ $ $ -8 $ -8 $ -8 - $ 838142 $ 209535 $ 209535 $ 2.09535 $ 2.09535 $ 2.09535 $ 209535 $ 2.09535 $ 2.09535 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
2%- $ -8 -8 $ $ -8 -8 -8 $ -8 -8 - 0§ 8381,42 $ 239469 $ 239469 $ 239469 $ 239469 $ 239469 $ 239469 $ 239469 $ $ $ 5866992 $ $ - $  83.81417
13$- $ -8 - $ S S - $ - $ - $ S -8 -8 $ - $ 838,42 $ 279381 $ 279381 $ 279381 $ 279381 $ 279381 $ 279381 $ S $ 5866992 $ S - $  83.814,17
14 $- 3 = 8 $ $ $ = 8 $ = 8 $ -8 -8 $ $ - $ 838142 $ 335257 $ 3.35257 $ 335257 $ 3.35257 $ 335257 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
15%- $ $ $ $ $ $ $ -8 $ $ $ $ $ -8 - $ 838142 $ 419071 $ 419071 $ 419071 $ 419071 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
6 $- $ -8 $ $ $ -8 $ -8 $ -8 -8 $ $ -8 -8 - $ 838142 $ 558761 $ 558761 $ 558761 $ $ $ 5866992 $ $ - S 83.81417
17 $- $ -8 -8 $ $ -8 -8 -8 $ -8 -8 $ $ -8 -8 -8 - $ 838142 $ 838142 $ 838142 $ $ $ 5866992 $ $ - $  83.81417
18 $- $ -8 - S $ $ - $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ - $ -8 -8 $ - $ 838142 $ 16.762,83 $ S $ 5866992 $ $ - S 83.81417
19%- S S S $ S = 8 S = 8 S = 9 = 8 S S = 8 = 8 = 8 S = 8 - 0§ 2514425 $ = 8 $ 5866992 $ = 8 - S 83.81417
20$- $ S S $ $ $ S = 8 S S S $ S = 8 = 8 = 8 S S = 8 - $ 2514425 $ = 8 - $ 5866992 $ - S 83.81417
21 SE-RES - S - S $ 8 = 5 8 - S $ = = 5 $ $ =5 S = 5 $ = 5 - S S - $25.14425 S S - S 5866992 S 83.814,17
2$- $ - S - S $ $ -8 - S -8 S -8 - S $ S -8 -8 - S S - S - S -8 S -8 - S S - B -
23$6- $ - S -8 $ $ - $ -8 -8 S - S - S $ $ - $ -8 - $ $ - $ -8 -8 $ $ - $ $ - B -
24 5 - $ S S g S = 8 S = 8 S = 8 S $ S = 8 = 8 = 8 S = 8 = 9 = 9 $ $ = 9 $ - B =
25 8- $ S $ g S $ S = 8 S = 8 S g $ = 8 = 8 = 8 S $ = 9 = 9 $ S = 9 5 - B =
26 $- S - S $ 8 g = 5 8 - S $ =5 =95 S $ =S = 9 = 9 $ = 9 = 8 = § $ $ = 9 $ - B o
MENSUALES $ - $ 8.381,42 $ 9.312,69 $ 10.298,73 $ 11.346,41 $ 12.463,93 $13.661,28 $14.950,73 $ 16.347,63 $ 17.871,52 $ 19.547,81 $ 21.410,34 $ 23.505,70 $ 25.900,39 $ 28.694,19 $ 32.046,76 $ 36.237,47 $ 41.825,08 $ 50.206,50 $ 83.732,16 $ 25.144,25 $ 25.144,25 $1.114.72842 $ 58.669,92 $  58.669,92
ACUMULADAS $ 8.381,42 $ 17.694,10 $ 27.992,84 $39.339,25 $ 51.803,18 $65.464,46 $80.41519 $ 96.762,82 $ 114.634,34 $ 134.182,15 $155.592,49 $179.098,19 $ 204.998,58 $233.692,78 $ 265.739,54 $ 301.977,01 $ 343.802,09 $ 394.00859 $ 477.740,75 $ 502.885,00 $528.029,25 $1.642.757,67 $1.701.427,58 $ 1.760.097,50

Tabla 7.12 Cronograma y Flujo de ventas.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.9 Flujo de ingresos por ventas

Flujo de Ingresos por Ventas

$1,200,000.00 $2,000,000.00
' $1,800,000.00
51,000,000.00 $1,600,000.00
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$1,200,000.00
$600,000.00 $1,000,000.00

$800,000.00

$400,000.00 $600,000.00

$200,000.00 5400,000.00

$200,000.00
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Gréfico 7.3 Flujo de Ingresos por ventas.
Fuente: Elaboracién propia.

El Gréfico 7.3 expone el flujo parcial y acumulado por los ingresos por ventas del
proyecto. Del gréfico podemos concluir que, el periodo 22 manifiesta un abrupto cambio
en los ingresos debido a que corresponde al desembolso del crédito hipotecario una vez
concluida la obra. De igual manera se estiman dos periodos extras para cumplir con la

comercializacion de las 12 unidades del proyecto.

7.10 Promocién

La mezcla de promocidn, también conocida como mezcla de comunicaciones de
marketing, esta compuesta por las actividades de publicidad, relaciones publicas, ventas
personales, promocién de ventas y marketing directo, que la empresa utiliza para
comunicar de forma persuasiva el valor que la empresa ha creado para el cliente y

establecer relaciones redituables con éste (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012).

7.10.1 Estrategia promocional

Para efectos de lograr la mayor cantidad de impactos en la mente del potencial

cliente, que logren inferir en su comportamiento de compra, se ha definido a “AIDA”
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como modelo de gestion promocional. AIDA responde a la sigla de Atencidn, Interes,
Deseo y Accion.

La etapa de Atencion se la realizara a traves de la integracion de medios
publicitarios de gran exposicion que generen procesos cognitivos de alta concentracion
selectiva del mercado meta, capturando momentaneamente su atencion para causar en €l
estimulos de respuesta. Esta etapa culminara con la toma de conciencia de la oferta
inmobiliaria. Los medios de comunicacién seleccionados son: valla publicitaria y
marketing digital.

A través de los mismos medios, y mediante una alta cantidad de impactos, se
lograra cumplir con la segunda etapa, el “Interés”. Se lograra alentar, para que el target
investigue mas y busque de forma auténoma la informacion. Para lograr este objetivo, se
estudiaran los conceptos y mensajes a comunicar.

Una vez que el potencial cliente desee conocer sobre el producto, tomara contacto
para interactuar con la promotora, es este el momento en donde se buscara conectar
emocionalmente con él, mostrando in-situ las caracteristica y beneficios del proyecto,
moviéndolo a tener expresiones como “me gusta” y “lo quiero”.

La ultima etapa de la “Accion” estard enfocada al seguimiento del promotor para

facilitar el papeleo, la firma de compraventa y el financiamiento del inmueble.

7.10.2 Medios de promocion

De acuerdo con la estrategia expuesta y con la finalidad de cumplir la meta de
venta total de los departamentos en un periodo 21 meses, se ha definido los medios
promocionales mas idoneos, considerando el comportamiento del mercado objetivo al

cual esta dirigida la oferta inmobiliaria.
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7.10.3 Valla publicitaria

Dentro de los medios de comunicacion visual, una valla publicitaria bien
establecida en tamafio, disefio, forma y concepto logra impactar de forma efectiva en la
mente de los potenciales clientes para capturar su atencion e interés. En la Ilustracion 7.2
se ejemplifica el contenido de la valla que estara ubicada estratégicamente en las vias de

mayor circulacién vehicular en el valle de Cumbaya.

DEPARTAMENTOS Y SUITS

I = ? ? /\ Sector Lumbisi
i :
Construccién . y ¥

lustracién 7.2 Valla publicitaria vias de gran circulacion vehicular.
Fuente: Elaboracion propia.

Con la finalidad de guardar coherencia y disefio estratégico, se propone utilizar la
misma imagen en el lugar de construccion de la obra, la misma que se muestra en la

lustracion 7.3.
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lustracidn 7.3 Valla publicitaria en el proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

7.10.3.1 Marketing digital

La estrategia de marketing digital estardA compuesta por actividades conexas
realizadas en la pagina web, redes sociales, envios masivos a bases de datos segmentadas
y publicaciones en portales inmobiliarios. De acuerdo con la estrategia AIDA, la finalidad
del uso de medios digitales es lograr la interactuacion del mercado objetivo con los

agentes comerciales del promotor para lograr inferir en el deseo y la accién de compra.

7.10.3.2 Pagina web

Desde cinco afos atras, el promotor ha venido desarrollando actividades de mejora
de su web site (https://r3c.com.ec/), innovandola en disefio y contenido, en la medida del
desarrollo de sus nuevos proyectos. En la actualidad la pagina refleja un concepto de
modernismo arquitecténico sustentado en la planificacion, el control de calidad y disefios
basados en conceptos, no en modas y tendencias pasajeras. En la llustracion 7.4 se

muestra el semblante de inicio.
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lHustracidn 7.4 Semblante pagina web del promotor.
Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, la pagina cuenta con un chatbot en WhatsApp a través
del cual, los usuarios pueden tomar contacto con los agentes comerciales para pedir

informacion.

7.10.3.3 Redes sociales

Como mecanismo de integracion a las actividades de la pagina web, el promotor
realiza actividades de activacion de sus proyectos en su fanpage de Facebook. La
estrategia de interactuacion con los clientes potenciales es eficaz en este medio de
comunicacion porgue a través de éste, se orienta a los usuarios a visitar la pagina web en
donde esta el portafolio completo de productos inmobiliarios del promotor, de los cuales
puede encontrar el mas adecuado que se adapte a sus gustos, preferencias y capacidad
adquisitiva.

En la Figura 7.5 se muestra la actividad en Facebook y las publicaciones, dentro
de las cuales se comercializa también el Edificio Terra. El éxito en este medio de
comunicacion se basa en que no solo se hagan publicaciones organicas, sino también

pagadas en base a la correcta segmentacion del buyer persona, es decir la representacion
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ficticia del cliente ideal, basado en datos estadisticos de su comportamiento,
motivaciones, retos, preocupaciones y aspiraciones. Estas actividades pagadas, requieren

el establecimiento de un presupuesto de inversion durante el ciclo de vida del proyecto.
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Figura 7.5 Fanpage Facebook del promotor.
Fuente: Elaboracién propia.

7.10.3.4 Mailing
Se conoce como mailing al envio de informacion relevante a la base de datos de
contactos. El éxito de esta actividad es que la base sea segmentada o sea el fruto de
contactos obtenidos de las actividades realizadas en redes sociales y/o pagina web.
Puesto que se trata de un proyecto exclusivo, por las cantidades de contactos no
se utilizaran motores de envio masivo como Surveymonkey o Mailchimp; esta actividad
se la reserva como estrategia alterna para el caso de que no se vaya generando la absorcion

estimada.

7.10.4 Portales inmobiliarios

Con la finalidad de asegurar el nivel d ventas estimado, se recomienda contratar

un afo de publicaciones Plusvalia, de la cual se alimentaran las bases de datos para la
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realizacion de mailing y el seguimiento de contactos. En la Figura 7.6 se muestra como

se observaria la publicacion.

P RC X | 3 EDIFICOTERRA-R3C X | @ EdificioTerra-Google X | @) Facebook Marketplac: X | § Departamentosenver X ¢ Venta Departamentos X =+ o - X

C @ plusvaliacom/propiedades/venta-departamentos-cumbaya-proyecto-timbo-54805407.html *

Splusvalia Comprar v  Alquilar v Temporal v Proyectos v

Venta Departamentos Cumbayd Proyecto Terra

Lumbisi, Cumbay3, Quito, Pichincha

Cumbays > Venta Departamentos Cumbaya Proyecto Timbo Desde < QO 8

USD 155.000
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v
v
v
v
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Figura 7.6 Portal inmobiliario.
Fuente: Elaboracion propia.
7.10.4.1 Otros
De forma complementaria se prevé elaborar un video promocional para enviarlo
en adjunto en las actividades de mailing o linkearlo desde el sitio web o las redes sociales,
y que se abra en Youtube. Asi mismo, se elaborara material promocional impreso para

ser entregado a los visitantes del proyecto.
7.10.5 Presupuesto promocional
De acuerdo con lo expuesto, se ha establecido en $27.687 el presupuesto para la

comercializacion del proyecto Terra, cual representa el 1.57% del valor total de ventas.

En la Tabla 7.13 se muestra el gasto de cada uno de los rubros.
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DESCRIPCION 0(822;)0 %
Valla publicitaria vial $7.000 25%
Valla publicitaria obra $2.000 7%

Redes sociales $2.000 7%
Portal inmobiliario $3.100 11%
Video $500 2%
Mailing $587 2%
Medios impresos $500 2%
Comision por ventas $12.000 43%
TOTAL $27.687 100%

Tabla 7.13 Presupuesto de comercializacion del proyecto.
Fuente: Elaboracién propia.

En el Grafico 7.4 se visualiza los componentes del presupuesto de
comercializacion del proyecto. Entre los tres rubros mas representativos, se identifica
como el de mayor valor la comision de ventas, con una ponderacion del 43% del
presupuesto total; le sigue en segundo lugar la valla publicitaria vial con un 25% del valor
total, en tercer lugar, la contratacion del portal inmobiliario con un 11%, y el restante 21%

en otros de orden complementario.

Comisién por ventas I 43%
Medios impresos Il 2%
Mailing Il 2%
Video I 2%
Portal inmobiliario | NN 11%
Redes sociales | 7%
Valla publicitaria obra | I 7%
Valla publicitaria vial [ NG 25%

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

Grafico 7.4 Medios promocionales.
Fuente: Elaboracion propia.
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7.11 Plaza o distribucion

Como ultimo componente del mix de marketing se tiene a la plaza, también
conocida como distribucion. Este apartado hace referencia a los canales comerciales que
se utilizaran para la venta de los productos inmobiliarios. Para tal efecto, dos asesores
comerciales especializados en la venta de productos inmobiliarios gestionaran los medios

y contactos logrados para el cumplimiento de las metas planteadas.

7.12 Conclusiones

INDICADOR OBSERVACION EVALUACION
Se constata que el proyecto para el edificio Terra ha cumplido
con una buena aproximacién arquitecténica, que es atrayente
para el segmento objetivo de mercado en cuanto al caracter del
edificio, a los materiales y acabados escogidos; sin embargo, se
Producto evidencian unos indices de calidad un tanto bajos respecto a la
competencia directa seleccionada. o

El precio base para el Edificio Terra se ha establecido en
$1.505,00 ddlares por metro cuadrado, el cual, de acuerdo al
analisis de mercado, resulta por debajo del precio promedio de
la competencia, esto debido a la intencion del grupo promotor
de competir en precios. Esta estrategia, como indica el indice
de velocidad de ventas esta resultando efectiva a priori, sin I
embargo, como se pudo evidenciar en el Gréafico 7.1, de la
comparativa de precios/calidad, se puede concluir que el precio
en este segmento de mercado no es predominantemente
decisivo, por tanto, en el capitulo de optimizacién se analizara
la factibilidad de competir en calidad.

Precio

Se ha optado por una forma de financiamiento del 10-20-70, es
decir 10% de entrada, cuotas del 20% hasta concluir la obra 'y
un crédito hipotecario del 70% del valor final del inmueble,
esto obedece estrictamente al analisis de mercado realizado, el
cual concluye que para un sector socioeconémico medio alto,
esta es la forma de financiamiento mas comdn

Modelo de
Financiamiento
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El cronograma de ventas se ha estipulado inicialmente para un
periodo de 21 meses, lo que nos deja como resultado una
absorcion unidades/mes deseada de 0.57. A la fecha del anélisis
(junio 2021) el proyecto cuenta con una velocidad de ventas del
1.5, lo cual sobrepasa ampliamente la expectativa inicia, por

Cronogramay  este motivo, en el capitulo de optimizacion se analizar la

flujo de ventas  yosipilidad de acortar el periodo de ventas, en funcion de un
mayor beneficio econémico para el grupo promotor.

El monto destinado a publicidad y ventas para el proyecto Terra
se ha estipulado en $ 27.687,00 lo cual representa el 1.57% del
valor total de ventas del proyecto, este porcentaje resulta un

Presupuesto de poco bajo de acuerdo a un histdrico de presupuestos de ventas

ventas. . : o ; )
para un proyecto de nivel socioeconémico medio alto; a pesar
de esto, el proyecto presenta buenos niveles de absorcién.
Promocion y grupo promotor cuenta con canales adecuados para gestionar la

marca del proyecto en el mercado, y para comunicarse con los

comunicacion . ;
potenciales clientes.

El valor total de ingresos por ventas para el proyecto del

Edificio Terra se ha establecido en $ 1.760.097,50 USD, el
Valor total de  cual cotejado con los costos representa una utilidad de $307.471,0
INgresos por  Estos valores se analizaran a profundidad en el siguiente capitulo ¢
ventas analisis financiero.

s
En cuanto a la promocién y comunicacién del proyecto, el J

Tabla 7.14 Conclusiones Capitulo 4.
Fuente: Elaboracion Propia.

7.13 Recomendaciones

A pesar de los buenos indices de ventas que ostenta hasta a la fecha el Edificio
Terra, los cuales estan alrededor de los valores de su competencia directa, se recomienda
prestar especial atencion a la estrategia de competir por costos, la cual muchas veces no
resulta siendo la mejor; en un segmento donde el precio no es un factor excesivamente
determinante, es oportuno analizar la factibilidad de incrementar la calidad en alrededor
de los indicadores de la competencia directa.

Debido al buen indice de absorcion unidades/mes que presenta el proyecto, se
recomienda analizar la factibilidad de recortar el periodo de ventas en favor de un mayor

margen de rentabilidad.
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8 ANALISIS FINANCIERO

8.1 Antecedentes

En este apartado se analizaré la vialidad, o no, del proyecto inmobiliario. El
andlisis del componente financiero de un proyecto resulta esencial para la toma de
decisiones, en cuanto a la ejecucion, o no, del mismo.

En este capitulo se analiza la vialidad del proyecto en términos econémicos y
financieros, los cuales deben cumplir con las expectativas minimas del promotor del
proyecto para decidir ejecutarlo; por tanto, el proyecto puede estar correctamente
planificado en términos arquitectonicos, de mercado, de presupuesto y de marketing; sin
embargo, si no refleja unos adecuados indicadores financieros, de acuerdo a lo
planificado, se debe solicitar replantear los componentes planificados anteriormente, o,
incluso, descartar el proyecto.

El anélisis se desarrolla mediante los datos arrojados por el capitulo de costos y
de estrategia comercial, en términos de ingresos y egresos, los cuales permiten realizar
un andlisis del flujo de efectivo del proyecto durante su ciclo de vida. Se determinara una
Tasa de Descuento adecuada que permite reconocer el rendimiento esperado por los
promotores y efectuar el célculo del Valor Actual Neto (VAN)

De igual manera se analizaran las sensibilidades del proyecto en torno a tres
variables: incremento en costos, disminucion en precio de venta y decremento de la
velocidad de ventas; asi como también se realizaran analisis de escenarios que permiten
evaluar la capacidad del proyecto para responder si existieran cambios en mas de una

variable.
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8.2 Objetivos

=mm Objetivo General

eDeterminar la viabilidad financiera del proyecto durante su ciclo de vida

= Objetivos Especificos
eDeterminar y establecer la Tasa de Descuento referencial minima a través
del método CAPM.
eCalcular la Tasa de Descuento para el proyecto apalancado

eAnalizar el flujo de ingresos y egresos generados durante el ciclo de vida del
proyecto

eDeterminar el monto maximo de inversién requerida, asi como tambien el
monto maximo del prestamo bancario a requerirse

eRealizar el andlisis financiero del proyecto estdtico, de terminando la
utilidad, el margen y la utilidad del proyecto puro.

eDeterminar la viabilidad financiera dindmica del proyecto puro

eDeterminar la viabilidad financiera dinamica del proyecto apalancado

eAnalizar y explicar los resultados obtenidos del VAN y la TIR, tanto en el
proyecto puro como apalacado.

eRealizar andlisis de sensibilidades y escenarios, tanto en el proyecto puro
como apalancado

Figura 8.1 Obijetivos del andlisis financiero.
Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Metodologia

. . . p . N
* Mediante el analisis realizado en los capitulos de costos y estrategia
comercial se determinaran los ingresos y egresos totales que
1. Analisis de la . / , . .
- Sy intervendran en el proyecto, asi como el flujo de caja. )

e Se realizaran analisis de distintos indicadores financieros, sensbilidades y
escenarios, tanto para el proyecto puro como apalancado, con el objetivo

2. Evaluacion de . . . . .

I informacin. de determinar la viabilidad financiera del proyecto

J
N
e Se realizard una comparacién de los resultados obtenidos en el analisis
SNencr  para el proyecto puro y el proyecto apalancado
de resultados )

¢ Mediante el analisis financiero se determinara si el proyecto es viable o
no, de acuerdo a los estudios anteriormente realizados, de costos,
4. Conclusién estrategia comercial, componente arquitecténico y mercado.

Figura 8.2 Metodologia.
Fuente: Elaboracion Propia.
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8.4 Analisis Estatico

El analisis estatico evalUa el total de los ingresos y egresos, es decir la cantidad
monetaria en la que llegara a comercializarse el proyecto, y el costo total de desarrollar
el proyecto. La diferencia entre estos dos componentes viene a ser la utilidad; en base a
estos valores se pueden establecer indicadores financieros como el margen de utilidad y
la rentabilidad del proyecto. Cabe mencionar que el analisis estatico no toma en cuenta el

valor del dinero en el tiempo.

ANALISIS ESTATICO DEL PROYECTO

INGRESOS TOTALES $ 1.760.098
EGRESOS TOTALES $ 1.378.626
UTILIDAD $ 381.471
RENTABILIDAD 28%
MARGEN DE UTILIDAD 22%

Tabla 8.1 Analisis estatico del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

8.5 Analisis Dindmico Proyecto Puro
8.5.1 Tasa de Descuento

Un correcto analisis para expresar la rentabilidad de un proyecto se establece
mediante la valuacion por descuento de los flujos de caja de este, en donde, a través del
calculo del Valor Actual Neto (VAN), se estipula cuél es el valor presente de un activo
segun sus rendimientos futuros. Adoptar una tasa de descuento adecuada para esos flujos
futuros es determinante, ésta debe estar calculada de acuerdo con el riesgo asumido en el
proyecto.

La Tasa de Descuento de un proyecto, también llamada costo de oportunidad o de
capital, permite establecer la rentabilidad minima esperada por un inversionista o
promotor al invertir en un proyecto. Para el proyecto que nos ocupa, la Tasa de Descuento

se calcula mediante uno de los métodos mas usados, denominado modelo de valuacion
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de activos financieros (CAPM) por sus siglas en ingles, el cual permite estimar la
rentabilidad esperada en funcién del riesgo asumido.

Para establecer la Tasa de Descuento el modelo CAPM estipula que el rendimiento
esperado debe estar en funcion del rendimiento del mercado, el rendimiento del sector
dentro de ese mercado y el pais donde se produce la inversion (Eliscovich, 2021) y se
obtiene de la siguiente formula:

re=rf+B(rm—rf )toEcuador
Donde:

re : Rentabilidad Exigida por parte del Inversionista

rf: Tasa Libre de Riesgo

rm: Rentabilidad del Mercado (Prima Histérica)

B Sensibilidad entre el Rendimiento del Activo con respecto a movimientos del

mercado

oEcuador: Riesgo Pais Ecuador

El indice referencial de la Tasa Libre de Riesgo se adquiere del rendimiento
historico de los Bonos del Tesoro de Estados Unidos a un periodo de 10 afios, es decir
entre el 01 de enero de 2011 al 01 de enero de 2021. Con una tasa promedio de 1.30%
(U. S. Department of the Treasury, 2021).

La Tasa de Rentabilidad del Mercado o Prima Histdrica se ha estimado mediante
el indice Russell 2000, el cual mide el desempefio de 2000 empresas con capitalizacion
de mercado pequefia dirigidas al mercado de Estados Unidos, este indice es usado a
menudo para medir el rendimiento de acciones de pequeria capitalizacion. Se ha escogido
un promedio de los ultimos 5 afios (Traders Studio, 2021) obteniendo una tasa del 14.67%

(FTSE Russell, 2021).
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La Beta fue obtenida mediante el anélisis de datos para la Beta por sectores de
Estados Unidos, por parte de Aswath Damodaran, profesor de NYU Stern School of
Business. Para el sector de la construccion de viviendas, en un promedio de los ultimos 5
afos, se obtiene una Beta de 0,96 % (Aswath Damodaran, 2021).

El dltimo indicador es el Riesgo Pais del Ecuador, el cual es emitido por el indice
o Indicador de Bonos de Mercados Emergentes, calculado por JP Morgan Chase y se
estima en base a la diferencia de tasa de interés que pagan los bonos en ddlares, emitidos
por paises subdesarrollados, y los Bonos del Tesoro de Estados Unidos, que se consideran
libres de riesgo (Invendmica, 2021). El indice para ecuador, la fecha del 03 de septiembre

de 2021, se estipula en 791 puntos o 7.61%.

METODO CAPM

rf % =]

1,30 0,96 14,67 7,61 21,75%

Tabla 8.2 Tasa de Descuento.
Fuente: Elaboracion propia.

8.5.2 Andlisis de Ingresos y Egresos

El anélisis del flujo de ingresos y egresos se establece mediante los datos
obtenidos en el cronograma valorado de costos y de ventas, respectivamente. El Grafico
8.1 ilustra los ingresos, egresos y el saldo acumulado durante el ciclo de vida planeado

para el proyecto (24 meses).
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FLUJO DEL PROYECTO PURO
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Grafica 8.1 Flujo del Proyecto Puro.
Fuente: Elaboracién propia.

En el grafico se observa que, en un proyecto sin apalancamiento, la recuperacion
del capital se obtiene en el mes 22, que corresponde al periodo de recuperacion del crédito
hipotecario de la mayoria de las unidades comercializadas. Ademas, se observa el punto
de méxima inversion, estipulado en $850.597 USD, mismo que se produce en el mes 21
del proyecto.

8.5.3 Indicadores financieros (VAN, TIR, ROI, MAXIMA INVERSION)

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) son indicadores
que permiten evidenciar la viabilidad financiera de un proyecto.

El primero, cuando presenta un valor igual a cero, significa que la rentabilidad del
proyecto es igual al costo de oportunidad estipulado, cuando presenta un valor positivo,
significa que se obtendra un resultado positivo en la inversion.

El segundo (TIR) representa un porcentaje de beneficio o pérdida que tiene una
inversion. Cuando la TIR es igual a la Tasa de Descuento significa que se obtendra la

minima rentabilidad planteada al inicio.
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El retorno sobre la inversion (ROI) representa de manera porcentual cuanto dinero

se gana o se pierde sobre punto de maxima inversion.

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTO PURO

~ ANALISIS
ESTATICO
$
INGRESOS 1.760.098
$
EGRESOS 1.378.626
$
UTILIDAD 381.471
RENTABILIDAD 28%
MARGEN DE UTILIDAD 22%
RETORNO  SOBRE LA
INVERSION (ROI) 45%
$
MAXIMA INVERSION 850.597
~ ANALISIS
DINAMICO
$
VAN 101.805
TIR 34%

Tabla 8.3 Indicadores Financieros Proyecto Puro.
Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 8.3 ilustra el resumen de los indicadores financieros mencionados.
Mediante estos datos se determina que el proyecto es viable, ya que se cuenta con un
VAN positivo de $ 101.805 USD; mientras que la TIR es del 34%, superior al costo de
oportunidad escogido.

De acuerdo al flujo del proyecto, el punto de maxima inversion sin
apalancamiento resulta en $ 850.597 USD, obteniendo un retorno sobre la inversion
(ROI) del 45%. Se denota aqui que el monto de inversion requerido sobre los costos
totales del proyecto es alto, se debe financiar alrededor del 62%.

Estos datos favorables permiten realizar un analisis de sensibilidades y escenarios.

8.6 Analisis de sensibilidad

Todo proyecto tiene una temporalidad a futuro, pueden existir cambios tanto

internos como externos a la organizacion, por lo cual es casi imposible que un proyecto
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resulte en su conclusién tal cual lo planificado en un inicio. En funcién de estar
preparados para una eventualidad futura se realizan analisis de sensibilidades, tanto al
incremento de costos del proyecto, a la disminucion del precio de venta y al incremento

del periodo de ventas del proyecto.

8.6.1 Sensibilidad a costos

El anélisis de sensibilidad a costos evalta el comportamiento de los indicadores
financieros (VAN Y TIR) frente a un eventual incremento en los costos del proyecto.

El Gréfico 8.2 expone que, cuando existe un incremento de costos mayor al 8%
el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto el proyecto
no seria rentable.

También se observa que por cada punto porcentual en el aumento de los costos el

VAN del proyecto se reduce en $ 11.765 USD.

SENSIBILIDAD A COSTOS

$120,000 40%
$100,000 35%
$80,000 30%
$60,000 25%
$40,000 20%

$20,000 15%

S- 10%

0% 1% 2% 3% A% 5% 6% 7% 8% 9% e
$(20,000) 5%

$(40,000) 0%

s VAN $ e [NCREMENTO %  ===@===TIR %  cececceee -$11.765 USD

Grafica 8.2 Sensibilidad a costos proyecto puro.
Fuente: Elaboracion propia.
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8.6.2 Sensibilidad al precio de venta

El analisis de sensibilidad a costos evalta el comportamiento de los indicadores
financieros (VAN Y TIR) frente a un eventual decremento en el precio de venta del
proyecto.

El grafico 8.3 expone que, cuando existe un decremento de costos mayor al 7%
el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto el proyecto
no seria rentable.

También se observa que por cada punto porcentual en el decremento del precio de

venta el VAN del proyecto se reduce en $ 12.783 USD.

SENSIBILIDAD AL PRECIO DE VENTA

$120,000 40%
$100,000 35%
30%
$80,000
25%
$60,000
e 20%
$40,000 3
e 0,
..._.-% 8 § g 15%
$20,000 S > =
"5 < 10%
s o/ 5%
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8%
$(20,000) 0%
B VAN e [NCREMENTO % =@ TIR %  eeeseeeee - $12.783 USD

Gréfica 8.3 Sensibilidad a precio de venta proyecto puro.
Fuente: Elaboracion propia.
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8.6.3 Sensibilidad al periodo de venta

El analisis de sensibilidad a costos evalta el comportamiento de los indicadores
financieros (VAN Y TIR) frente a un eventual incremento del tiempo de venta del
proyecto.

El grafico 8.4 expone que el proyecto puede soportar un aplazamiento de maximo
6 meses mayor al planteado inicialmente, posterior a eso, el VAN se vuelve negativo,
mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto, el
proyecto no seria rentable.

Es importante acotar que el VAN decrece a medida que aumenta el periodo de

ventas con respecto al estipulado inicialmente.
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Grafica 8.4 Sensibilidad a periodo de venta del proyecto puro.
Fuente: Elaboracion propia.

8.7 Analisis de escenarios.

El analisis de escenarios permite evaluar el comportamiento de los indicadores
financieros del proyecto cuando interviene mas de una variable, en este caso del

incremento a costos y la disminucion al precio de venta.
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La Tabla 8.4 representa los cambios que sufre el VAN de acuerdo a las variaciones
porcentuales de estas dos variables. En los puntos mas criticos, el proyecto adn es
financieramente viable en un decremento del 7% del precio de venta y en un aumento del
1% de los costos del proyecto; por otro lado, el proyecto aun es factible cuando tiene un

incremento del 8% en los costos y un decremento del 1% en el precio de venta.



INCREMENTO PORCENTUAL EN COSTOS
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Tabla 8.4 Escenario costo — precio de venta.
Fuente: Elaboracion propia.
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8.8 Apalancamiento.

En finanzas, el apalancamiento consiste en algn mecanismo para aumentar la
cantidad de dinero que se puede utilizar para realizar una inversion (Velayos, 2021), para
el caso del proyecto, el apalancamiento se ha estudiado en base al presupuesto total del
proyecto, el monto invertido por el promotor, y la relacion entre estos dos Gltimos, indica,

a priori el monto a solicitar a una entidad financiera.
8.8.1 EIl Crédito
El grupo promotor ha decido optar por un apalancamiento bancario a través del

Banco del Pichincha, por ser una de las entidades financieras con mayor participacion en

el mercado inmobiliario, ademas de tener la confianza del grupo promotor.

MONTO SOLICITADO

$
PRESUPUESTO TOTAL  1.378.626 100%
$
CAPITAL DE INVERSION  660.000 48%
PREVENTAS $
COMPROMETIDAS 459.496 33%
$
MONTO A FINANCIAR  259.130 19%

Tabla 8.5 Crédito solicitado.
Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 8.5 expone el monto a ser financiado, a traves del sistema del 33%, el
cual es el porcentaje maximo para financiar por una institucion bancaria para proyectos
inmobiliarios sobre el presupuesto del proyecto. Las condiciones negociadas del crédito
son las siguientes:

e Los desembolsos se realizaran una vez cumplido el punto de equilibrio en
ventas. Este se estima en el mes 5 del proyecto, segtn el flujo de ventas y las

condiciones de entrada para la venta (10%).
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e Los desembolsos se realizaran de acuerdo con el avance de obra, y siempre
segun el flujo de costos directos del proyecto; de acuerdo con el cumplimiento
del punto de equilibrio en ventas.

e Los desembolsos bancarios empezaran en el mes 6 del proyecto, distribuyéndose
en 8 periodos, es decir hasta el mes 13.

e Las condiciones negociadas del crédito son las siguientes, el pago al interés
generado se lo realizara periédicamente, a mes caido. Mientras que el pago al
capital se lo realizara 3 meses después del plazo de ejecucion de obra. Es decir,
en el mes 22.

e Latasa del crédito para este caso, estipulada por el banco es del 11.23%

La Tabla 8.6 ilustra el flujo del apalancamiento del proyecto, exponiendo el mes 6

como le inicio del desembolso bancario, el mes 13 como el Gltimo periodo de

desembolso bancario, y el mes 22 como el periodo del pago al capital solicitado
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FLUJO DE FINANCIAMIENTO
PERIODO

$ $ $ $ $ $ $ $

INGERESO BANCARIO 34250 42693 34131 57031 28272 25237 25757 11758 - -
INGRESO BANCARIO $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ACUM - - - - - 34250 76944 111074 168106 196.378  221.615 247.372  259.130 - - - - - - - - -

: $ $ $ $ $ 3 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
PAGO INTERES - - e e 305 685 990 1.498 1.749 1.974 2.204 2308 2308 2308 2308 2308 2308 2308 2308 2308 0) 0)

$ $ $ $ $ 3 $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

PAGO CAPITAL - - e e - - - - - - - - - - - - - - - 259.130 - -

COSTO INTERES $
TOTAL 30.182
Tabla 8.6 Flujo de Financiamiento del Proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.
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8.8.2 Extraccion de la Tasa de Descuento para el proyecto apalancado

La Tasa de Descuento para el proyecto apalancado se la extrae a través de una
ponderacién entre capital de inversion propio y el capital de financiamiento solicitado,
cada uno con sus respectivas tasas. La Tabla 8.7 muestra el valor de la Tasa de Descuento

resultante.

EXTRACION DE LA TASA DE DESCUENTO PARA EL PROYECTO

APALANCADO
TASA
CAPITAL TASA TOTAL APALANCADA
CAPITAL PROPIO $ 619.304,04  22% $ 134.698,63
CAPITAL
BANCARIO $ 259.130,28 11% $ 29.100,33
TOTAL $ 878.434,32 $ 163.798,96 19%

Tabla 8.7 Tasa de Descuento Apalancada.
Fuente: Elaboracion propia.

8.8.3 Flujo del proyecto apalancado

El flujo del proyecto apalancado considera los ingresos por ventas y desembolsos
del banco y los egresos del presupuesto del proyecto ademas de los costos financieros del
apalancamiento, distribuidos durante el ciclo de vida del proyecto.

FLUJO DEL PROYECTO APALANCADO

$2,500,000.00

$2,019,227.78
$2,000,000.00

$1,500,000.00
,667,938.33

$1,000,000.00

$500,000.00 $351,289.44
s_
1 2345 6 7 8 9 101112 13 14 15 16 17 18 19 20 21/22 23 24
>(500,000.00) $(619,340.04)
$(1,000,000.00)
—@—EGRESOS ACUMULADOS ~ ==@=INGRESOS ACUMULADOS SALDO ACUMULADO

Gréfica 8.5 Flujo del proyecto apalancado.
Fuente: Elaboracion propia.
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En el Gréafico 8.5 se observa que, en un proyecto con apalancamiento, la
recuperacion del capital se obtiene en el mes 22, que corresponde al periodo de
recuperacion del crédito hipotecario de la mayoria de las unidades comercializadas, junto
con el pago al capital del credito solicitado. Ademas, se observa el punto de maxima

inversion, estipulado en $619.340 USD, es sensiblemente menor al del proyecto puro.

8.8.4 Andlisis estatico del proyecto apalancado

ANALISIS ESTATICO DEL PROYECTO
APALANCADO

INGRESOS TOTALES $ 2.019.228
EGRESOS TOTALES $ 1.667.938
UTILIDAD $ 351.289
RENTABILIDAD 21%
MARGEN DE UTILIDAD 17%

Tabla 8.8 Andlisis estatico del proyecto apalancado.
Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 8.8 muestra el andlisis de la rentabilidad y el margen de utilidad del
proyecto apalancado.

Los montos de ingresos y egresos ascienden con respecto a los del proyecto puro,
mientras que la utilidad y la rentabilidad del proyecto disminuye con respecto al proyecto
puro. Sin embargo, como se ha mencionado, este andlisis no toma en cuenta el valor del
dinero en el tiempo; en el siguiente inciso, los valores del VAN y la TIR, asi como el ROI
(Retorno sobre la Inversion), seran los que determinen la viabilidad financiera del

proyecto apalancado.
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8.8.5 Indicadores financieros (VAN, TIR, ROI, MAXIMA INVERSION) en

proyecto apalancado

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTO APALANCADO

ANALISIS ESTATICO

INGRESOS $ 1.760.098
EGRESOS $ 1.408.808
UTILIDAD $ 351.289
CAPITAL DEL CREDITO $ 259.130
RENTABILIDAD 21%
MARGEN DE UTILIDAD 17%
RETORNO SOBRE LA
INVERSION (ROI) 57%
MAXIMA INVERSION $ 619.340

ANALISIS DINAMICO

INDICADORES FINANCIEROS PROYECTO APALANCADO

ANA!_ISIS
ESTATICO
INGRESOS $ 1.760.098
EGRESOS $ 1.408.808
$
UTILIDAD 351.289
$
CAPITAL DEL CREDITO 259.130
RENTABILIDAD 21%
MARGEN DE UTILIDAD 17%
RETORNO SOBRE LA INVERSION (ROI) 57%
$
MAXIMA INVERSION 619.340
ANALISIS
DINAMICO
$
VAN 147.058
TIR 41%

Tabla 8.9 Indicadores financieros proyecto apalancado.
Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 8.9 muestra el resumen de los indicadores financieros para el proyecto
apalancado. Mediante estos datos se determina que el proyecto es viable, ya que se cuenta
con un VAN positivo de $ 147.058 USD; mientras que la TIR es del 41%.

De acuerdo con el flujo del proyecto, el punto de maxima inversion con

apalancamiento resulta en $ 619.340 USD, obteniendo un retorno sobre la inversion
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(ROI) del 57%. Se denota aqui que el monto de inversion requerido sobre los costos
totales del proyecto es bajo, se debe financiar el 37% de los costos totales del proyecto
Como se puede apreciar, los valores del VAN, TIR Y ROY, para el proyecto

apalancado resultan ain mas favorables que los del proyecto puro.

8.8.6 Sensibilidad a costos del proyecto

El Gréfico 8.6 expone que, cuando existe un incremento de costos mayor al 10%
el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto, el
proyecto no seria rentable. También se observa que por cada punto porcentual en el

aumento de los costos el VAN del proyecto se reduce en un promedio de $ 14.451 USD.

SENSIBILIDAD A COSTOS

$160,000.00 -
$140,000.00 -
$120,000.00 B N
$100,000.00 .-
30%
$80,000.00
25%
$60,000.00 . 19% 0
17% 20%
$40,000.00 T
. o 15%
$20,000.00 §
$0.00 i = 10%
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% Jg .
$-20,000.00 ... oo,
UD_ (o]
$-40,000.00 SR
~ —
— -~
I VAN @ T|R %  cocccece Linear(VAN) 5!{ &
v

Gréfica 8.6 Sensibilidad a costos proyecto apalancado.
Fuente: Elaboracion propia.

8.8.7 Sensibilidad al precio de venta del proyecto

El Gréfico 8.7 expone que, cuando existe un decremento de costos mayor al 10%

el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
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mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto, el

proyecto no seria rentable.

También se observa que, por cada punto porcentual en el decremento del precio

de venta, el VAN del proyecto se reduce en un promedio de $ 13.442 USD.

$160,000.00
$140,000.00
$120,000.00
$100,000.00
$80,000.00
$60,000.00
$40,000.00
$20,000.00
$0.00
$-20,000.00

$-40,000.00

8.8.8 Sensibilidad al periodo de venta del proyecto

0%

1%

SENSIBILIDAD AL PRECIO DE VENTA

% 3%

2

VAN~ ——@=TIR %

4% 5% 6% 7% 8%

9%

Linear (VAN)

Fuente: Elaboracion propia.

10%

Gréfica 8.7 Sensibilidad al precio de venta proyecto apalancado.
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El Grafico 8.8 expone que el proyecto puede soportar un aplazamiento de maximo

7 meses mayor al planteado inicialmente, posterior a eso, el VAN se vuelve negativo,

mientras que la TIR se vuelve menor a la Tasa de Descuento exigida, por tanto, el

proyecto no seria rentable.

Es importante acotar que el VAN decrece a medida que aumenta el periodo de

ventas con respecto al estipulado inicialmente.
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SENSIBILIDAD AL PERIODO DE VENTA
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Gréfica 8.8 Sensibilidad al periodo de venta proyecto apalancado.
Fuente: Elaboracién propia.

8.8.9 Andlisis de escenarios

El andlisis se lo realiza en caso de que intervengan dos variables en el proyecto,
en este caso, incremento a costos y la disminucién al precio de venta.

La Tabla 8.10 representa los cambios que sufre el VAN de acuerdo con las
variaciones porcentuales de estas dos variables. En los puntos mas criticos, el proyecto
aun es financieramente viable en un decremento del 10% del precio de venta y en un
aumento del 0% de los costos del proyecto; por otro lado, el proyecto aln es factible
cuando tiene un incremento del 10% en los costos y un decremento del 0% en el precio

de venta.



291

INCREMENTO PORCENTUAL EN COSTOS
3% 4% 5% 6%

<
m
Z
|
>
(7]

Tabla 8.10 Incremento Porcentual en Costos.
Fuente: Elaboracién propia.

8.9 Inversidn del grupo promotor vs monto de maxima inversion

INVERSION
PROMOTORES $  660.000
MAXIMA INVERSION $  619.340
DIFERENCIA $ 40.660

Tabla 8.11 Diferencia inversion vs monto de maxima inversion.
Fuente: Elaboracidn propia
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Cabe mencionar que existe una diferencia de $ 40.660 USD entre el monto a
invertir por el grupo promotor y el monto maximo de inversion requerida, segun el flujo
de saldos del proyecto apalancado. Este monto se propone a ser estudiado en el
componente de optimizacion, a priori para elevar la calidad del proyecto y poder competir

en torno a la misma y/o para conservarse en forma de reserva de gestion.

8.10 Comparacién proyecto puro vs apalancado

8.10.1 Indicadores proyecto puro vs apalancado

ANALISIS FINANCIERO COMPARATIVO

PROYECTO | PROYECTO )
PURO APALANCADO | VARIACION

ANALISIS ESTATICO

INGRESOS $ 1.760.098 ' $  1.760.098
EGRESOS $ 1.378.626 = $  1.408.808 @ $ 30.182
UTILIDAD $ 381471 | $ 351.289 | $ (30.182)
CAPITAL DEL CREDITO - $ 259.130 -
RENTABILIDAD 28% 21% 1%
MARGEN DE UTILIDAD 22% 17% -4%
RETORNO SOBRE LA INVERSION
(ROI) 45% 57% 12%
MAXIMA INVERSION $ 850.597 | $ 619.340 @ $ (231.257)
ANALISIS DINAMICO
VAN $ 101.805 | $ 147.058 | $ 45.254
TIR 34% 41% 7%

Tabla 8.12 Comparacion indicadores financieros.
Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 8.12 muestra el resumen comparativo de los indicadores financieros
resultantes del proyecto puro y del proyecto apalancado. De aqui se puede extraer que, Si
bien la utilidad en el proyecto puro es mayor en alrededor de $ 30.000 USD, los
indicadores financieros del VAN, la TIR y ROI muestran claramente un beneficio mayor
en el caso del proyecto apalancado.

EL monto de méxima inversion del proyecto también es favorable en el caso del

proyecto apalancado, con una diferencia de alrededor de $ 231.000 USD. El VAN para el
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proyecto apalancado incrementa en alrededor de $ 45.000 USD, mientras que el Retorno

sobre la Inversion incrementa en 12 puntos porcentuales.

8.11 Detalle de Egresos

La Tabla 8.13 y el Grafico 8.9 ilustran en los egresos contemplados para el
proyecto puro como el apalancado, se observa también la variacion en la utilidad del

proyecto debido a los costos financieros del mismo, los cuales se estiman en $30.182

PROYECTO PROYECTO
PURO APALANCADO

USD.

DETALLE DE EGRESOS

$
UTILIDAD $ 381.263 | 351.289
COSTO
FINANCIERO i 30.182
COSTOS $
DIRECTOS $ 815.471 815.471
COSTOS $
INDIRECTOS $ 263.007 | 263.007

$

COSTO TERRENO | $ 300.149 300.149
$ 1378626 $  1.408.808

Tabla 8.13 Egresos contemplados.
Fuente: Elaboracion propia.

DETALLE EGRESOS DEL PROYECTO Y UTILIDAD

$ 2,000,000
$ 1,800,000
$ 1,600,000
$ 1,400,000
: W COSTO TERRENO
1,200,000
¢ 1,000,000 B COSTOS INDIRECTOS
$ 800,000 B COSTOS DIRECTOS
$ 600,000 COSTOS FINANCIEROS
$ 400,000 m UTILIDAD
$ 200,000
s -
PROYECTO PURO PROYECTO
APALANCADO

Tabla 8.14 Detalle de egresos y utilidad del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.
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8.12 Conclusiones.

INDICADOR OBSERVACION EVALUACION

El proyecto es financieramente viable, tanto en el caso
VIABILIDAD puro como en el apalancado, de acuerdo a los valores del
FINANCIERA VAN vy a los porcentajes de la TIR, del Retorno Sobre la
Inversion, del beneficio sobre el costo (rentabilidad) y del
beneficio sobre los ingresos (margen).

Si bien la utilidad aumenta en $ 30.000 USD en el caso
del proyecto puro. Se concluye que apalancar el proyecto
PURO VS resulta més factible financieramente, pues la Rentabilidad
APALANCADO sobre la Inversion es un 12% mayor a la del proyecto
puro, ademas el VAN incrementa en $ 45.000 USD en el
proyecto apalancado.

El proyecto es moderadamente sensible en cuanto a
variaciones de costo, precio de venta y plazo de ejecucion
del proyecto. Soporta hasta un 10% en incremento de
costos, asi como un 10% en el decremento del precio de
ventas, y puede extenderse hasta 7 meses en el plazo de
ventas manteniendo un VAN favorable.

SENSIBILIDAD

MAXIMA o B _
INVERSION La maxima inversion requerida para el proyecto

apalancado es de $ 619.340 USD, siendo menor a la del
proyecto puro en $ 231.257 USD.

Tabla 8.15 Conclusiones Capitulo 8.
Fuente: Elaboracion Propia.

AN

8.13 Recomendaciones.

Si bien el proyecto resulta financieramente viable desde cualquier aspecto, al ser
moderadamente sensible a variaciones de costos, ventas y plazo de ventas, se recomienda:
e CALIDAD: Estudiar la posibilidad de incrementar la calidad ofrecida, de
acuerdo con el segmento de clientes escogido, para poder competir en precios,
con el objetivo de volverlo un proyecto bajamente sensible a las variaciones y

obtener ain mejores resultados del VAN y ROI.
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e PERIODO DE VENTAS DEL PROYECTO: Debido a la buena velocidad de
ventas que ostenta el proyecto hasta la fecha del 20 de junio del 2021 (1.50
unidades/mes), se recomienda estudiar la posibilidad de acortar el periodo de
ventas con el objetivo de obtener ain mejores indicadores financieros.

e PRECIO: Al proponer aumentar la calidad, también se propone un aumento de
precios acorde a los expuestos en el capitulo de mercado.

* Los analisis propuestos seran evaluados en el capitulo de optimizacion.
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9 AMBITO LEGAL

9.1 Antecedentes

Un aspecto fundamental que amerita un andlisis previo al desarrollo del proyecto
Edificio Terra, es el ambito legal, que de acuerdo con la normativa vigente traza un
camino, mismo que es indispensable seguir paso a paso. Por lo tanto, este capitulo estara
enfocado a desarrollar los aspectos legales necesarios para poner en marcha el proyecto,

garantizando de esta manera la legal implementacién de este.

9.2 Obijetivos legales

= Objetivo General

* Desarrollar una estrategia legal, donde se detalle todos los requisitos y
aspectos legales que se debe cumplir, conforme a la normativa vigente,
para poner en marcha el proyecto Edificio Terra.

= Objetivos Especificos

e Determinar la base legal vigente y competente, en el marco
constitucional.

e Analizar la viabilidad del proyecto conforme al Informe de Regulacion
Metropolitana (IRM).

e Verificar aspectos legales en el ambito laboral durante la etapa de
construccion.

e Establecer formatos de contratos civiles que se requiera para la
contratacion de proveedores.

e Definir las obligaciones tributarias con las que debe cumplir el proyecto.
e Establecer el proceso para ventas y escrituracion.

Figura 9.1 Objetivos legales.
Fuente: Elaboracion propia.

9.3 Metodologia

La siguiente ilustracién muestra de forma cronolégica las etapas que se seguiran
de manera consecutiva para realizar el desarrollo de la estrategia legal del proyecto, dando

cumplimiento a los objetivos propuestos:
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1) Analisis de la informacion del predio y del proyecto.

2) Validacion de la normativa.
3) Aplicacion del procedimiento adecuado.

4) Conclusién y resolucion.

Figura 9.2 Metodologia para el desarrollo de la estrategia legal.
Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se detallan cada uno de los pasos descritos:

9. Analisis de la informacion del predio y del proyecto. Primero se procede al
analisis de la informacion del predio, contenida en el Informe de Regulacién
Metropolitana (IRM).

Posterior se analiza varios aspectos esenciales que abarcan el &mbito legal,

especialmente los siguientes:

o

Aspectos laborales en la etapa de construccion.

=3

Aspectos civiles en contratacion de proveedores.

o

Aspectos tributarios en el cumplimiento de obligaciones.
d. Etapa de ventas y escrituracion.
10. Validacién de la normativa. Este punto incluye:
a. Analisis del marco constitucional.
b. Verificacion de normativa secundaria vigente.
11. Aplicacion del procedimiento adecuado. En este punto es necesario encajar
cada situacion que se presente durante el desarrollo del proyecto, al aspecto legal

previamente analizado, a fin de aplicar el procedimiento adecuado:
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a. Al analizar el Informe de Regulacion Metropolitana (IRM) se puede
verificar los pardmetros de retiros, zonificacion, lote minimo y demas
detalles de la construccion.

b. Aspectos laborales, para la contratacion de personal, mano de obra, en la
etapa de construccion.

c. Aspectos civiles en contratacion de proveedores, compras, materiales y
servicios profesionales.

d. Aspectos tributarios en el cumplimiento de obligaciones.

e. [Etapa de ventas y escrituracion, celebracion de promesas y escrituras de
compraventa.

12. Conclusién y sintesis. En esta etapa se cierra cualquier proceso, logrando una

solucion y la viabilidad comercial del proyecto Edificio Terra.

9.4 Marco constitucional

La Carta Magna contempla varios aspectos indispensables en el desarrollo de un
proyecto inmobiliario, entre ellos los mas importantes los citamos y desarrollamos a
continuacion:

A “Art. 66.- Se reconoce y garantizara a las personas: 15. El derecho a

desarrollar actividades econdmicas, en forma individual o colectiva, conforme a

los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.”

Por tanto, la constitucion reconoce la posibilidad de realizar actividades
econdmicas, en este caso la construccion, con fines de lucro, pero a su vez contempla la
obligacion de ejercer esta actividad con responsabilidad social y ambiental, para lo cual
se necesitara cumplir con varios aspectos legales que regulen el cumplimiento de estas

obligaciones.
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)

B. “16. El derecho a la libertad de contratacion.’

La libre contratacion o libertad de contrato es el derecho que tienen las personas
para decidir celebrar contratos y con quién hacerlo, asi como, la libertad para determinar
el contenido de estos. Por tanto, las personas son libres para negociar la celebracion de
sus contratos y las condiciones, limitaciones, modalidades, formalidades, plazos, y demas
particularidades que regiran la relacion juridica creada por el contrato. La autonomia
privada en nuestro sistema juridico se sustenta en el principio de que "nadie esta obligado
a hacer lo que la ley no manda ni impedido de hacer lo que ella no prohibe”, y sus
manifestaciones mas importantes en el Sistema de Contratacion Civil son la libertad de
contratar y la libertad contractual.

C. “17. El derecho a la libertad de trabajo. Nadie sera obligado a realizar un

trabajo gratuito o forzoso, salvo los casos que determine la ley.”

Ninguna persona podra ser obligada a realizar trabajos gratuitos, ni remunerados
qgue no sean impuestos por la ley, salvo los casos de urgencia extraordinaria o de
necesidad de inmediato auxilio. Fuera de estos casos nadie estara obligado a trabajar sino
mediante un contrato de trabajo y la remuneracion correspondiente. Todo trabajo debe ser
remunerado. Nadie puede ser obligado por la fuerza a trabajar contra su voluntad, a no
ser casos de verdadera excepcion como lo fue en su debido momento el servicio militar
obligatorio; La Obligatoriedad del Trabajo y la Libertad del Trabajo no son principios
antitéticos o contradictorios sino complementarios, toda vez que si el hombre debe
preocuparse los medios de subsistencia y al buen vivir y el perfeccionamiento con su
propio trabajo y con el debe contribuir al bien general de la sociedad.

D. “26. El derecho a la propiedad en todas sus formas, con funcion y

responsabilidad social y ambiental. El derecho al acceso a la propiedad se hara

’

efectivo con la adopcion de politicas publicas, entre otras medidas.’
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Este derecho basicamente contempla la posibilidad que tiene cada persona de
adquirir el bien conforme al libre mercado, es decir el derecho de poder elegir las
condiciones y caracteristicas para adquirir el inmueble a su gusto. Por otra parte se refiere
a politicas publicas Unicamente para el caso en el que el Estado tenga que intervenir a fin
de que el acceso al ejercicio de este derecho requiere de asistencia, es decir para casos de
vivienda de ayuda social, sin embargo, en el presente caso el proyecto edificio Terra se
encuentra direccionado a personas de nivel socioeconomico medio a alto, por tanto no se
requiere de la intervencion del Estado.

E. “Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho

econdmico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado

garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida
decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo
saludable y libremente escogido o aceptado.”

Por tanto, el estado ayudaré al trabajador a que su trabajo sea bien reconocido en
el aspecto econdémico, saludable ya que si el estado no esta protegiendo el cuidado y el
bienestar del trabajador estaria faltando con su funcidn que es proteger al trabajador de
alguna injusticia por el empleador, velando siempre los intereses del trabajador para que
no salga perjudicado en ningun aspecto.

F. “Art. 265.- El sistema publico de registro de la propiedad sera

administrado de manera concurrente entre el Ejecutivo y las municipalidades.”
Esta normativa constitucional resulta relevante, considerando que el proceso de
escrituracion de bienes inmuebles concluye con la inscripcion en el correspondiente

registro de la propiedad, para el caso en especifico el registro de la propiedad del canton

Quito se encuentra a cargo del municipio y las tasas que pagan ante esta entidad estan
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normadas por el ejecutivo, destacando que el valor maximo a pagar por una inscripcion
es la cantidad de $500.

G. “Art. 321.- El Estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en

sus formas publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta,

y que debera cumplir su funcion social y ambiental.”

Este derecho constitucional ya fue analizado en lineas anteriores sin embargo, en
su momento resultd bastante preocupante para el sector inmobiliario, la disposicion de
qué las propiedades deban cumplir una funcion social y ambiental, pese a lo anterior,
debido al estado democréatico y de derechos, consideraria que la funcion social de bienes
inmuebles privados, se justifica con el derecho a la propiedad, mas atn cuando se trata de
proyectos de vivienda, netamente ligado al derecho al buen vivir.

H. “Art. 82.- El derecho a la seguridad juridica se fundamenta en el respeto a la

Constitucién y en la existencia de normas juridicas previas, claras, pablicas y

aplicadas por las autoridades competentes.” ( Asamblea Constituyente 2008,

2008).

Es la posibilidad que el Estado debe darnos mediante el derecho, de prever los
efectos y consecuencias de nuestros actos o de la celebracion de los contratos para
realizarlos en los términos prescritos en la norma, para que ellos surtan los efectos que
deseamos o para tomar las medidas actualizadas para evitar los efectos que no deseamos,

y que podrian producirse segun la ley.
9.5 Viabilidad del Proyecto
En este punto haremos un analisis de los pasos a seguir, para poner en marcha el

proyecto, detallando de forma pormenorizada, los requisitos y procedimientos a seguir

para cada aspecto legal relevante:
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Sin lugar a duda, durante el transcurso del proyecto iran surgiendo necesidades
legales adicionales, sin embargo, esperamos abarcar al menos las tematicas mas

cotidianas y generales.

9.5.1 Existencia Legal del desarrollador del proyecto

La siguiente informacion fue proporcionada por la Abogada Lorena Jiménez como
parte de la asesoria legal.

R3C Disefio y Construccion es una empresa que se constituira bajo la figura de
compafiia limitada, teniendo como entidad de control a la Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros, inicialmente se contempla constituirla con un capital del
diez por ciento (10%) del valor aproximado que se espera se obtenga de utilidad en el
proyecto Edificio Terra, es decir veinte mil délares (USD $ 20.000,00), dicho capital
quedara inyectado en la empresa, a fin de dar viabilidad y liquidez al proyecto.

Al tratarse de una persona juridica de derecho privado, esta a su vez deberé
cumplir con varias obligaciones atenientes a las sociedades, debiendo contar inicialmente
con:

e Un domicilio fijo, pudiendo ser una oficina o el mismo predio donde se
desarrollara el proyecto edificio Terra.

e Un representante legal, que ocupara el cargo de Gerente General, y que sin
necesidad de que sea accionista, estara a cargo de dirigir la empresa.

e Un representante subrogante, que ocupara el cargo de presidente, y que sustituira
al Gerente General en caso de ausencia.

e Al menos dos accionistas, mismos que tendran acciones de forma porcentual a

su inversion en conformar el capital.
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e Estatutos que detallen de forma pormenorizada la actividad econdémica a la que
se va a dedicar la empresa, especificando la ingenieria civil, edificacion de
proyectos de vivienda y demas relacionadas.

e Un ndmero de Registro Gnico de contribuyentes (RUC).

e Cuenta bancaria corriente.

e Registro en el Ministerio de Trabajo.

e Registro en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

e Contador debidamente registrado y autorizado para presentar declaraciones y
balances.

Cabe sefalar que el listado anteriormente detallado contempla Gnicamente el
ambito administrativo y legal que requiere la empresa para desarrollar su actividad
econdmica que corresponde a la construccion, sin embargo en este capitulo no se hara
mayor profundizacién en el equipo técnico (Ingenieros, arquitectos, etc) y mano de obra
(albafiiles y personal de prestaciones basicas) que formaran parte también de la empresa,
pero que se iran incorporando a medida que se requiera y que el Edificio Terra inicie su

etapa de ejecucion.

9.5.2 Fase Preparatoria del Proyecto

La empresa R3C Disefio y Construccion, una vez que se encuentra legalmente
constituida, para poner en marcha el proyecto Edificio Terra, requiere analizar los
aspectos legales, la informacion y documentacion con la que debe contar para lograr la
aprobacion ante las entidades competentes del proyecto, debiendo definir las
caracteristicas especificas y acabados del proyecto, para avanzar con la planificacion y

estudios tecnicos, que le permitan conseguir la aprobacién de los planos.



9.5.2.1 Analisis del Informe de Regulacion Metropolitana

“INFORMACION PREDIAL EN UNIPROPIEDAD

*IMPLANTACION GRAFICA DEL LOTE
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DATOS DEL TITULAR DE DOMINIO
IC.C/RU.C: -
Nombre o razon social:
DATOS DEL PREDIO
Numero de predio:

|Geo clave:

Clave catastral anterior:

Dependencia administrativa:
Aplica a incremento de pisos:

1715203327
ROMERO CASTILLO JACOBO ISMAEL |

608734
170109570012005000
20212 02 003 000 000 000

En derechos y acciones: NO

AREAS DE CONSTRUCCION

Area de construccion cubierta:  |0.00 m2
Area de construccion abierta:  0.00 m2
/Area bruta total de construccion: 0.00 m2
DATOS DEL LOTE

Area segun escritura: 1125.85 m2
Area grafica: 1117.42 m2
Frente total: ) 50.08 m
Maximo ETAM permitido: 10.00 % = 112.58 m2 [SU].
Zona Metropolitana: [TUMBACO
Parroquia: CUMBAYA
Barrio/Sector EL LIMONAR

IAdministracion Zonal Tumbaco
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Frente minimo: 15 m
COS total: 105 %
COS en planta baja: 35 %

Forma de ocupacion del suelo: (A) Aislada
Uso de suelo: (RU1) Residencial Urbano 1

Numero de pisos: 3

ViAS

Fuente Nombre Ancho (m) Referencia Nomenclatura
SIREC-Q ALBACETE 13 5 ma 6.50m del eje vial S14A
SIREC-Q MADRID 12 5 m a 6m del eje vial

REGULACIONES

ZONIFICACION RETIROS

Zona: A8 (A603-35)

Lote minimo: 600 m2 PISOS Frontal: 5 m

S o Altura: 12 m Lateral: 3 m

Posterior: 3 m
Entre bloques: 6 m

Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano
Factibilidad de servicios basicos: S|

AFECTACIONES/PROTECCIONES

Descripcion Tipo

Derecho de via

Retiro (m) Observacion

OBSERVACIONES

11 DE AGOSTO DE 2015

FRENTE DEL PREDIO.

ANCHOS DE VIA DE ACUERDO A INFORME TECNICO DE REPLANTEO VIAL CON OFICIO N®3817-DGT-GU-2015 DE FECHA

AL SUR OESTE: TRAZADO VIAL SEGUN MAPA PUOS V1 - ORDENANZA 171 DE 30 DE DICIEMBRE DE 2011 - CALLE
ALBACETE ANCHO 13.00M. LINEA DE FABRICAA 6.50M DE EJE VIAL. SIN AFECTACION.
AL NOR ESTE: TRAZADO VIAL SEGUN MAPA PUOS V1 - ORDENANZA 171 DE 30 DE DICIEMBRE DE 2011 CALLE MADRID
ANCHO 12.00M. LINEA DE FABRICA A 6.00M DEL EJE VIAL CON UNA AFECTACION DE 1.00M DE PROFUNDIDAD POR EL

Previo a iniciar cualquier proceso de edificacion o habilitacion del suelo, procedera con la regularizacion de excedentes o
diferencias de areas del lote en la Administracion Zonal respectiva, conforme lo establece el CODIGO MUNICIPAL, TITULO I1.

Tabla 9.1 IRM.

Fuente: Portal Municipio de Quito, (2021).

Como podemos verificar en el Informe de Regulacién Metropolitana, Se verifica

que fecha actual no existe area de construccién, por tanto el terreno se encuentra libre, sin

embargo podemos ya observar que el area de la escritura difiere del area grafica por lo

cual sera necesario realizar un tramite previo de regularizacién de areas.

Por otra parte también se especifica la nomenclatura asi como las vias aledafias

gue se encuentran debidamente regularizada y registradas en el municipio.
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Respecto de la zonificacion se puede observar que este predio contempla un lote
minimo de 600 m2, con frentes minimos y retiros especificados, asi como un uso de suelo
residencial urbano uno con factibilidad de servicios basicos y hasta tres pisos de altura.

Finalmente en observaciones verificamos que se realiz6 anteriormente, en el afo
2015, un replanteo vial; asi como un trazado vial al sur oeste que no causo afectacion, sin
embargo, al noroeste el trazado vial si refleja una afectacion de 1 m de profundidad por
el frente del predio y en las ultimas lineas claramente el municipio advierte que previo a
iniciar cualquier proceso de edificacion se procedera con la regularizacion de excedentes
o diferencias de areas de lote en la administracidn zonal respectiva conforme lo establece
el cadigo municipal.

Por tanto, queda detallado el procedimiento que debe seguirse previo a solicitar la

aprobacion de planos y del proyecto en general.

9.5.3 Fase de Planificacion

Actualmente cualquier proyecto que se desarrolle en el distrito metropolitano de
Quito, debe cumplir con las normas de arquitectura y urbanismo vigentes y que regulan
este tipo de actividades, las cuales se encuentran contempladas en el CODIGO
MUNICIPAL PARA EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.

Respecto de esta Gltima normativa, es necesario considerar que para el caso en
concreto mucho del contenido de esta norma puede ser relevante, considerando que en
dicho codigo constan varias de las ordenanzas municipales vigentes, sin embargo, es
preciso citar el articulo mas relacionado al proyecto, que indica “Art. 2158.-

Proyectos de Urbanizacion.-

1. Los proyectos de Urbanizacion son propuestas de iniciativa municipal o

privada que tienen por finalidad la divisién y habilitacién del suelo en areas de

la circunscripcion territorial del Distrito Metropolitano de Quito calificadas
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exclusivamente como suelo urbano y las que tengan asignacion Residencial Rural
1 (RR1) y Residencial Rural 2 (RR2) por el PMOT u otros instrumentos de
planificacion. En urbanizaciones, la division del suelo contemplara més de diez
lotes, ademas del correspondiente al de las areas de equipamiento comunal y
areas verdes.

2. Los proyectos de urbanizacion no podran modificar las previsiones del
PMDOT ni las determinaciones normativas establecidas en el PUOS sobre
ordenacidn, uso y ocupacion del suelo, si bien podran solicitar el incremento en
los coeficientes de ocupacién de suelo por sobre lo establecido en el PUOS, a
través de la figura de suelo creado, segun lo previsto en el paragrafo 3, de la
presente seccion. Dichos proyectos deberan integrar sus redes de infraestructura
y vialidad a las redes generales (existentes o previstas); y deberan adjuntar los
certificados de factibilidad de servicios y las propuestas técnicas para la
ejecucion de obras de infraestructura y vialidad.

3. Las urbanizaciones pueden ser:

a. Urbanizaciones sujetas a reglamentacion general, que pueden ser
desarrolladas y promovidas por cualquier persona natural o juridica que se
sujete a las asignaciones de la zonificacion y cumpla con los requerimientos y
procedimientos vigentes. Estas urbanizaciones deberan contar con informe
favorable de la Secretaria responsable del territorio, habitat y vivienda, y
deberan garantizar la transferencia de areas verdes y areas comunales al
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, de conformidad con este Titulo.
b. Urbanizaciones de interés social de desarrollo progresivo, que deberan ser
desarrolladas por organizaciones sociales legalmente constituidas que cumplan

con los requisitos legales, socio - organizativo y técnicos previstos para el efecto.
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Estas urbanizaciones deberan sujetarse a las asignaciones de zonificacion,
cumplir con los requerimientos y procedimientos vigentes, garantizar la
transferencia de areas verdes y areas de equipamiento comunal al Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito, y la consolidacion plena en un plazo especial
maximo de 8 afios. Como garantia de cumplimiento de las etapas en
urbanizaciones de interés social progresivo, los lotes seran gravados con primera
hipoteca, permitiéndose segunda hipoteca siempre y cuando la Autoridad
Administrativa Otorgante de la LMU (10) asi lo apruebe, con necesaria
motivacion que justifique el cambio y la suficiencia de la garantia para el
cumplimiento de las obligaciones contraidas.

4. Los proyectos de urbanizacion deberan identificar etapas de incorporacion que
seran ejecutadas conforme al cronograma valorado de obras. Las obras de
infraestructura podran realizarse por etapas y seran entregadas al Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito o sus empresas publicas metropolitanas una vez
que se hayan concluido. La conclusion de las obras no es condicion para la
entrega de los titulos de propiedad. Sin embargo, como garantia de cumplimiento
de las etapas en las urbanizaciones de interés social de desarrollo progresivo, los
lotes seran gravados con primera hipoteca y, en casos especiales, el Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito podra renunciar a sus derechos de primer

acreedor y aceptar una segunda hipoteca o una de las garantias previstas en este
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Titulo. En este ultimo caso se requerira de informe favorable de la Procuraduria
Metropolitana.

5. Las urbanizaciones de interés social de desarrollo progresivo se desarrollaran
en las siguientes etapas:

a. Etapa de Implantacion, a desarrollarse hasta en dos afios, plazo dentro del
cual se debera concluir las obras de replanteo, apertura y rasanteo de vias,
dotacion de grifos comunitarios, pozos sépticos en areas autorizadas por la
administracion metropolitana.

b. Etapa de Conformacion, a desarrollarse en un plazo adicional de hasta cuatro
anos, plazo en el cual se debera concluir las obras de construccion de bordillos,
afirmado de vias, red matriz de agua potable, colectores, red principal de
alcantarillado y red matriz de energia eléctrica. Las areas verdes y comunales
deberan encontrarse habilitadas y entregadas a la administracion metropolitana.
c. Etapa de Consolidacion, a desarrollarse hasta en los dos afios siguientes, plazo
en el cual la organizacién social debera concluir y entregar a empresas publicas
metropolitanas competentes y la Administracion Zonal respectiva, las redes de
distribucion de agua potable y alcantarillado, las redes de distribucion de energia
eléctrica y en general las redes de servicios y las obras de vialidad y
mejoramiento barrial.

6. El Municipio del Distrito Metropolitano de Quito podré suscribir directamente
0 a través de empresas publicas metropolitanas o unidades desconcentradas, el o
los convenios de financiamiento y construccion de las obras de infraestructura,
con los representantes legales de las organizaciones sociales.

7. La construccion de las obras de equipamiento comunal sera de responsabilidad

del Promotor u organizacion social. La magnitud de estos equipamientos se
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calculara en funcion del ndmero de habitantes proyectados y de las

especificaciones contenidas en este Titulo y en conformidad con el ordenamiento

juridico metropolitano.” (Quito M. d., Cddigo Municipal para el Distrito

Metropolitano de Quito, 2021)

Resulta indispensable por tanto que dicha normativa sea considerada en esta etapa
de planificacion, a fin de qué, el disefio y los planos que se pongan en consideracion de
las entidades competentes, al momento de ser revisados consigan la aprobacion necesaria.

Una vez que se han elaborado los planos en los cuales se reflejen el disefio
estructural, arquitectonico, sanitario y eléctrico, se procede a ingresar estos ante la entidad
colaboradora de pichincha, que a fecha actual puede ser el Colegio de Arquitectos o la
empresa Desintecsa S.A., en estas entidades se procede a la verificacion técnica de los
planos a fin de evidenciar si cumple con todos los requisitos que contempla la normativa
vigente, para proceder con este ingreso es importante considerar los formularios y
requisitos que cada entidad contempla, siendo los minimos y mas comunes: el titulo de
propiedad o escritura mediante la cual se adquirié el inmueble, copias a color de cédulas
y papeletas de el o los legitimos propietarios, planos debidamente firmados por el
profesional que los elabord y el propietario del inmueble tanto en fisico como en digital
Y desde luego se debera aparejar los correspondientes cuadros de alicuotas y linderos
donde se detalle los correspondientes a cada una de las unidades del proyecto.

Una vez que se consiga la aprobacion de la entidad colaboradora esta procede a
emitir un oficio indicando su conformidad con el proyecto y estas carpetas deberan ser re
ingresadas en la administracion sonar mas cercana a la ubicacion del predio. En este punto
es cuando mas tiempo se debe considerar por cuanto el municipio a través de la direccién

de catastro procede a catastrar, o dicho de otra manera, eliminar el nimero del predio
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anterior y proceder con la creacion de nuevos nameros prediales para cada unidad
independiente.

En este punto es preciso recalcar que una vez que los planos fueron aprobados por
la entidad colaboradora, ya se puede proceder con la siguiente fase de ejecucion del
proyecto, sin embargo, cuando el municipio haya concluido la revision emitirad los
correspondientes oficios dirigidos al notario a fin de elevar a escritura publica el
contenido de la declaratoria de propiedad horizontal, la cual a lo posterior concluye con

su inscripcion en el registro de la propiedad.

9.5.4 Aprobaciones y permisos

Como pudimos verificar en lineas anteriores, para el predio en especifico, se
requiere realizar varios tramites en la Administracion Zonal del Municipio, para cumplir
con lanormativa y poner en marcha el proyecto Edificio Terra, siendo estas las siguientes:
9.5.4.1 La Regularizacion de Excedentes o Diferencias de areas del lote

Conforme se verific6 al momento de analizar el informe de regulacion
metropolitana, para el predio seleccionado en el cual se va a realizar el proyecto Edificio
Terra, :se requeria realizar esta regularizacion de areas por cuanto el area gréafica difiere
del &rea de escritura, es por ello que conforme lo determina el Municipio de Quito, este
tramite contempla lo siguiente:

“Regularizar el area de terreno en el sistema catastral, cuando existe diferencia

o0 excedente de area de terreno entre escritura y nuevo levantamiento planimétrico

y se determina que supera el error técnico aceptable de medicion (ETAM), es

decir: QUE SOBREPASE EN MAS O EN MENOS del 10% en area urbana y en

arearural de 1- 5.000 m2 el 10%, de 5.001-25.000 m2 el 7,5%, de 25.001-100.000
el 5%, de 100.001-en adelante el 2%. Tomar en consideracion que una vez

asignado el tramite se realiza el andlisis técnico, legal y dependiendo de la
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complejidad del tramite se efectan inspecciones de campo, consultas dentro de

las diferentes Unidades de la Direccion Metropolitana de Catastro y Comisiones

del MDMQ. Este tramite se lo solicita en la Direccion Metropolitana de

Catastro.” (Quito M. d., pam.quito.gob.ec, 2021)

Para proceder con lo anterior es necesario llenar el Formulario de Regularizacion
de Excedentes o Diferencias de Areas de Terreno E ingresarlo en la administracion zonal
correspondiente junto con copia de la escritura, certificado actualizado de gravamen, y
planos de levantamiento planimétrico georreferenciado en formato PDF y DWG, asi

como fotografias de todos los linderos del lote.

9.5.4.2 Licencia Metropolitana de Edificacion
Respecto de esta licencia, la misma se obtiene de igual manera a través del
municipio de Quito, sin embargo ésta podréa ser tramitada Unicamente cuando ya se cuente
con una adecuada planificacidn, es decir, se recomienda que ya exista aprobacion de la
entidad colaboradora de los planos y disefio planteado para el proyecto. Conforme se
detalla en el portal del municipio la emisién de esta autorizacion consiste en lo siguiente:
“La Licencia Metropolitana Urbanistica (en adelante “LMU”) es el acto
administrativo mediante el cual el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
autoriza a su titular el ejercicio de su derecho a edificar. Las mismas que se
clasifican en LMU 20 Simplificada (Intervenciones Constructivas Menores) y
LMU 20 Ordinaria (Intervenciones Constructivas Mayores).” (Quito M. d., 2021)
9.5.4.3 Registros laborales
Finalmente, otra de las obligaciones con las que debe cumplirse en la etapa de
planificacion, es el registro de la compafiia ante el Ministerio de Trabajo y el Instituto

ecuatoriano de Seguridad Social, debiendo obtener las claves correspondientes que le
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permitan a la empresa en calidad de empleador registrar los contratos laborales y afiliar

al seguro social obligatorio a sus trabajadores.

9.5.5 Fase de ejecucion

Esta Gltima etapa inicia cuando el proyecto, ya se encuentra en marcha, habiendo
concluido satisfactoriamente las fases anteriores, y permitiendo que sea de paso a la
construccion del edificio Terra.

Con el proyecto en marcha arrancan de igual manera varias fases de ejecucuion
en el &mbito legal, siendo las més importantes las siguientes:
9.5.5.1 Ambito Laboral

Al iniciar con la contratacion del personal, que va a intervenir en el desarrollo de
la obra, es preciso distinguir que existiran trabajadores en relacion de dependencia tanto
en el &mbito administrativo como en mano de obra; mientras que, por otro lado, también
se requerira de la contratacion de servicios profesionales independientes, estos segundos
se analizaran en el siguiente punto, pero respecto de los primeros debemos considerar
varios aspectos adicionales que implica el ser empleador:

o Remuneraciones minimas, adicional al salario minimo vital que se regula

nivel nacional, es preciso considerar que existen remuneraciones sectoriales con

las que se debe cumplir, es decir que para cargos en especifico sobre todo de
profesionales, se regula remuneraciones minimas superiores al salario basico,
por lo que resulta indispensable el contar con personal que esté a cargo del area
de talento humano y se encargue de verificar que se cumpla con dichas
remuneraciones asi como elaborar la correspondiente planilla de del pago de
nominas con los roles de pago y los comprobantes de dichas transacciones.

o Obligatoriedad de seguro social, si bien es de publico conocimiento que

nuestra legislacion es obligatorio la filiacion de los trabajadores en relacion de
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dependencia al Instituto ecuatoriano de Seguridad Social, .es necesario
considerar que dicha afiliacion y registro se realiza en base al tipo de contrato
que se haya suscrito con el trabajador, aportandose en base a las horas trabajadas
y el cargo ocupado. En éste. Cabe destacar que el incumplimiento de esta
obligacion como empleador, acarrea incluso consecuencias legales en materia
penal, pudiendo sancionarse al empleador con privacion de libertad.

o Seguridad ocupacional, en el ambito de la construccion resulta
indispensable el cumplir con todos los parametros que contempla la seguridad
ocupacional ya que los riesgos de trabajo son sumamente altos en especial para
el personal de campo, que debera contar con todas las medidas de seguridad para
la correcta realizacion de su trabajo. Para el caso en concreto se requerira la
contratacion de un médico ocupacional que arme las fichas médicas de todo el
personal de la empresa, el cumplimiento de esta normativa va de acuerdo al
Caodigo de Trabajo y en amparo al derecho a la salud.

o Reglamento interno, respecto del reglamento interno debemos considerar
que a partir de qué una empresa cuenta con mas de 10 trabajadores es
mandatorio que cuente con dicho reglamento, mismo que debe ser redactado en
apego a la normativa vigente y a la actividad econdémica que realiza el
empleador, este instrumento debe ser remitido al Ministerio de Trabajo quien
aprueba su contenido y emite una resolucion y posterior a ello se les notifica con
el contenido de aquello a los trabajadores.

o Horarios especiales, en caso de requerir trabajo permanente en horarios
extendidos, es preciso realizar un procedimiento administrativo ante el
Ministerio de Trabajo para obtener la aprobacion mediante resolucion de una

jornada especial, mixta o extendida, de acuerdo con las necesidades de la
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empresa, desde luego esto implica el correspondiente recargo por horas
suplementarias y extraordinarias y debera cumplir con lo establecido en el
Acuerdo Ministerial Nro. 169 — 2012.
o La modalidad de contratacion mas comun para el sector de la
construccidn es el contrato por obra cierta, en cuyo caso para el pago de la
remuneracion debe tomarse en cuenta lo estipulado en los articulos 84 y 85 del
codigo del Trabajo, que indican “Art. 84.- Remuneracion semanal, por tarea y
por obra.- Si el trabajo fuere por tarea, o la obra de las que pueden entregarse
por partes, tendra derecho el trabajador a que cada semana se le reciba el
trabajo ejecutado y se le abone su valor. Art. 85.- Anticipo de remuneracion por
obra completa.- Cuando se contrate una obra que no puede entregarse sino
completa, se daré en anticipo por lo menos la tercera parte del precio total y lo
necesario para la adquisicion de Gtiles y materiales. En este caso el empleador
tendréa derecho a exigir garantia suficiente.” (Ecuador C. N., Cédigo del
Trabajo, 2005)
9.5.5.2  Ambito civil
En relacion a la contratacion civil que puede requerirse en la empresa, no es
extenso el analisis que se requiere, ya gque solo haria falta contar con un buen modelo de
contrato civil, tanto para proveedores como para prestadores de servicios profesionales,
que deban vincularse con la compafiia, sin relacion de dependencia, ya que la actividad
que realizan o el servicio que prestan, no se encuentra directamente relacionado al objeto
social de la constructora, motivo por el cual es posible realizar la contratacién Gnicamente
en el ambito civil, es decir sin cumplir un horario, trabajando bajo metas u objetivos y
cobrandosu pago a través de facturas. Un gran ejemplo de este tipo de contratacion que

se va a requerir es la asesoria legal, misma que puede contratarse de forma ocasional para
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el servicio en concreto que se requiera Y de esta forma no se genera ninguna obligacion
adicional con el prestador ya que estamos fuera del ambito de lo laboral, de igual manera
se recomienda que se contrate bajo esta modalidad el servicio de limpieza una vez

finalizada la obra o el servicio de contabilidad durante el transcurso de esta.

9.5.5.3 Ambito tributario

Al ser la compafiia una persona juridica de derecho privado, como bien lo
mencionamos inicialmente, tiene entidades de control que la regulan, especificamente la
superintendencia de compafiias que se encarga de verificar el cumplimiento de las
obligaciones de caracter tributario y societario.

Actualmente las dos entidades ante quienes se tributa, en su mayoria, es el SR1y
el Municipio DMQ, cada una de estas entidades regula diferentes impuestos con los que
se debe cumplir, en el cuadro a continuacion se especifica de forma general las

obligaciones tributarias mas comunes para este tipo de actividades econdmicas:

Entidad Tributaria T|p(_) de_ . Detalle
Obligacion
La venta de bienes inmuebles no grava IVA
IVA - .
Servicios profesionales grava el 12%
SRI Retenciones a En un plazo maximo de 5 dias, de acuerdo al agente de
la fuente retencion
Im I . .
puesto a fa Grava el 22% sobre la base imponible
renta
Patente 1.5 por mil sobre activos totales anuales
Impgesto Impuesto anual por el inmueble
predial
L Representa el 10% de la diferencia entre el valor de
Municipio del , .
Plusvalia venta y el de compra. Al ponerse en venta un bien
DMQ . .
inmueble nuevo, este aplica una tasa del 0.5%
Alcabalas Representa el 1% del valor de venta del bien inmueble
Cons_ejo_ El 0,1% del valor del inmueble
Provincial

Tabla 9.2 Tipologia segln la Entidad Tributaria.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Adicional, en este ambito es necesario que la Ley de Régimen Tributario Interno,
entre varias consideraciones indica “Art. 28.- Ingresos por contratos de construccion.-
Los contribuyentes que obtengan ingresos por contratos de construccién liquidaran el
impuesto en base a los resultados que arroje su contabilidad en aplicacion de las normas
contables correspondientes.” (Ecuador C. N., LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO

INTERNO, LRTI, 2004)

9.5.6 Fase de comercializacién

Esta ultima fase si bien implica un procedimiento a seguir, este dependera
netamente de la negociacion que se realice con cada uno de los clientes, para ello es
preciso determinar, como se lo ha hecho en el &mbito financiero, los términos y
condiciones en que se da en venta cada una de las unidades del proyecto edificio Terra.

Se recomienda iniciar por suscribir una Carta privada a través de la cual se deja
constancia del primer pago que realiza el cliente por concepto de reserva, es preciso
aclarar que este documento Unicamente certifica la cantidad recibida y el concepto o
inmueble respecto del cual existe interés, sin embargo, a lo posterior es importante
suscribir una promesa de compraventa privada, unicamente en caso de qué el cliente asi
lo requiera, se procederia a suscribir esta promesa de compraventa a través de escritura
publica en notaria, ya que ambos documentos tanto publicos como privados surten efecto
para las partes, en este segundo instrumento ya se detallara de forma mas precisa los
términos, condiciones, penalidades, valor total negociado y forma de pago del inmueble
que se pretende adquirir.

A medida que se cumplan los plazos pactados en la ejecucion de la obra 'y en la
forma de pago acordada en la promesa de compraventa, se procedera a la preparacion de

la documentacidn necesaria para la transferencia de dominio.
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Este ultimo, pero importantisimo paso, que debe seguir la compafiia para hacer la
entrega oficial al cliente del inmueble dado en venta, es la transferencia de dominio,
tramite que inicia con la presentacion a través del portal del municipio de Quito de la
minuta, escritura de adquisicion, escritura de declaratoria de propiedad horizontal, y
habilitante es tanto del comprador como el vendedor, a fin de qué esta entidad genere los
valores correspondientes al pago de impuesto a la alcabala y plusvalia para lo posterior
pasar a verificar ante el Consejo Provincial de pichincha el impuesto a pagar por la
transferencia de dominio y adjuntar todos estos comprobantes de pago con el certificado
de gravamenes actualizado del inmueble y la correspondiente minuta de compraventa, se
podra presentar ante cualquier notaria a fin de suscribir la escritura definitiva de
compraventa, finalizando este proceso con la inscripcion de dicha escritura ante el registro
de la propiedad del canton Quito.

Respecto de la base legal de todo lo anteriormente expuesto, es necesario lo que
contempla el cddigo de comercio, que reza “Art. 370.-

Las ventas de bienes raices se reputan acto comercial cuando se realicen

por parte de corredores de bienes raices o sociedades que tengan en su objeto o

razén social la actividad de compra y venta de bienes raices. En esta calidad

actuan los promotores, sean constructores o no, de venta de viviendas, soluciones
habitacionales, urbanizaciones o cualquier sistema por el cual la actividad de
enajenacion de inmuebles constituya el giro ordinario y habitual, segin los
términos establecidos en las normas tributarias, y las condiciones y obligaciones
sefialadas en la ley.

No seran actos u operaciones comerciales las compraventas de bienes
raices efectuadas por no comerciantes, que no rednan los elementos para

constituir actividad mercantil, aun cuando se realicen con la intermediacion de
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corredores de bienes raices o sociedades que tengan en su objeto o razon social

la actividad de compra y venta de bienes raices; pero estaran sujetas a lo

dispuesto en este Cadigo en cuanto a los derechos y obligaciones de vendedores

y compradores.

La compraventa de bienes raices se realizara por escritura publica, se inscribira

en el Registro de la Propiedad del cantdn respectivo, y se sujetardan a las

solemnidades establecidas en el Codigo Civil, aplicables a la compraventa de

inmuebles.

No seran aplicable a la venta comercial de bienes raices las disposiciones del

Capitulo | de este Titulo.” (Ecuador A. N., 2019)

Es preciso sefialar que para la redaccion de todos los documentos que se suscriba
entre las partes se debera contar con el apoyo del equipo legal en la revision de dichos

instrumentos previos a la suscripcion.



9.6 Conclusiones

INDICADOR

Normativa

Preparatoria

Planificacién

Ejecucion

OBSERVACION
Resulto6 indispensable el verificar la normativa con la que se
debe cumplir tanto en la fase de planificacién como en la fase
de ejecucién del proyecto para lograr una adecuada
comercializacion de los bienes inmuebles cumpliendo con
todos los aspectos legales necesarios que permitan la exitosa
transferencia de dominio.

El haber realizado la validacion de informacion proporcionada
tanto del predio como de la empresa, permiti6 evidenciar
procedimientos no usuales con los que se debe cumplir para
contar con una persona juridica correctamente constituida Y un
predio correctamente regularizado ante el municipio, previo a
iniciar con la planificacion del proyecto, logrando subsanar
aspectos legales que podian haber afectado al adecuado
desarrollo del edificio Terra.

Cumplir con esta etapa en la cual se requiere la aprobacion de
la entidad colaboradora y del municipio, permite que el
proyecto previo a ponerse en marcha se verifique que cumple
con la normativa de arquitectura y urbanismo vigentes, las
cuales se encuentran contempladas en el CODIGO
MUNICIPAL PARA EL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO.

Si se cumplié de manera detallada con todas las
recomendaciones anteriormente realizadas en la fase de
planificacion, se estaria dando inicio a la ejecucion de un
proyecto legalmente aprobado, que no acarrearé observaciones
posteriores que interrumpan la puesta en marcha de la etapa de
construccién. Aln asi en este tapa es sumamente importante el
continuar cumpliendo con las recomendaciones que realice el
equipo legal sobre todo en el ambito laboral.
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El procedimiento que debe seguirse representa en gran parte
tramitologia, sin embargo, la redaccién de las escrituras
verificadas de la mano con la compafiia que da en venta las

Comercializacion Unidades, asegura una exitosa aprobacion por parte del registro
de la propiedad y un cliente satisfecho con la asesoria brindada
y con el cumplimiento de lo requerido.

Tabla 9.3 conclusiones Capitulo 9.
Fuente: Elaboracion Propia.

9.7 Recomendaciones

Una vez que hemos analizado que los aspectos legales a considerarse van desde
la fase preparatoria hasta la fase de comercializacion del proyecto, es importante
considerar que se requerirad de acompafiamiento y asesoria legal durante todo el transcurso
de la implementacion del proyecto, de esta manera se podra seguir un cronograma de
procedimientos y actividades que de forma cronoldgica y organizada den cumplimiento

con todos los aspectos analizados en este capitulo.
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10 GERENCIA DE PROYECTOS

10.1 Antecedentes

“Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto,
servicio o resultado tnico” (Project Management Institute , 2020). El desarrollo de un
proyecto involucra una serie de procesos que deben ser dirigidos de forma eficaz y
eficiente en funcion del cumplimiento de los objetivos propuestos.

En un mercado tan competitivo y cambiante como el actual, la direccion de
proyectos resulta mas esencial que nunca. Una adecuada gestion del proyecto a través la
aplicacion de una serie de conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas; permiten
llevar al mismo a un feliz término, cumpliendo los plazos, presupuesto y alcance

establecidos.

10.2 Objetivos

=mm  ODjetivo Genera

eDesarrollar la planificacion integral del proyecto, desde su etapa de inicio y
planificacién hasta su etapa de cierre; a través de una gestion eficiente y
eficaz de cada uno de los grupos de procesos que intervienen en el
proyecto para el Edificio Terra

mmm ODbjetivos Especificos

ePlanificar y gestionar cada una de las diferentes areas del conocimiento que
intervienen en el proyecto para el Edificio Terra en base a las herramientas
y técnicas establecidas en el PMBOK

eElaborar y planificar estrategias que permitan la optimizacién de los
procesos que intervienen en el proyeco.

eDesarrollar estrategias para la gestion del proyecto que permitan la
optimizacidn de los recuros asignados para la ejecuciéon del mismo, tanto
humanos como materiales.

ePlanificar estrategias que permitan minimizar los impactos en posibles
cambios durante el ciclo de vida del proyecto, permitiendo ademas
asegurar los estandares de calidad determinados en el proyecto.

ePlanificar estrategias que permitan minimizar la incidencia en |Ia
materializacion de los riesgos sobre los elementos de la triple restriccidon del
proyecto: costos, alcance y tiempo.

Figura 10.1 Objetivos.
Fuente: Elaboracion propia.
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10.3 Metodologia

e Mediante la recopilacion de la informacion del proyecto, asi como )
también los requisitos de los interesados, que permitan la planificacién
DS de |a gestion del proyecto.
~
® Determinacion de un orden légico por el cual empezar la gestion de las
Ay areas de conocimiento.
informacion.
~
¢ Desarrollo de cada area de conocimiento de acuerdo a sus tecnicas y
 beearrals herramientas para cada proceso.
¢ Conclusiones y recomendaciones para la gestion del proyecto para el
4 Conclusion Ediicio Terra.
J

Figura 10.2 Metodologia.
Fuente: Elaboracion Propia.

10.4 Areas del conocimiento

La direccion del proyecto para el Edificio Terra se centrara en la optimizacion de
los procesos, a traves de la metodologia PMI, para incrementar la calidad del proyecto,
con el objetivo de lograr competir en calidad en el mercado, asegurando un proceso de
planificacién eficiente y eficaz. La llustracion 10.1 muestra las areas del conocimiento
segun la metodologia PMI, en donde la calidad es la primera area de conocimiento a
desarrollarse. “Si bien las Areas de Conocimiento estan interrelacionadas, se definen
separadamente de la perspectiva de la direccion de proyectos” (Project Management

Institute , 2020, p. 65).
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il

INTERESADOS

ADQUISICIONES

%

COMUNICACIONES RECURSQOS

ALCANCE

INTEGRACION

llustracion 10.1 Areas de Conocimiento.
Adaptado de: Diapositiva de Gerencia de Proyectos, Andrés Franco.
Fuente: Elaboracioén Propia.

10.5 Grupo de Procesos

El PMBoK clasifica los Procesos de Direccion de Proyectos en cinco grupos:
Inicio, Planificacion, Ejecucion, Monitoreo y Control y Cierre; y se organizan de acuerdo

con un agrupamiento légico que permite alcanzar los objetivos del proyecto.

. MONITOREO
PLANIFICACION Y CONTROL
Definicion detallada Seguimiento para regular
del alcance del proyecto y analizar el progreso y
y el curso de accion para desempefio del proyecto.

alcanzar los objetivos.

INICIO EJECUCION CIERRE
Definicion preliminar y Completar el trabajo Formalizar la aceptacion
autorizacion formal. definido en el plan y entrega del proyecto.

para la direccion del
proyecto.

lustracion 10.2 Grupo de Procesos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.
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10.6 Gestion de Calidad

Se entiende por calidad al grado del cumplimiento de los requisitos iniciales de un
proyecto. La calidad va estrechamente ligada con la triple restriccion de un proyecto,
tiempo, costo y alcance; pues al alterar o modificar cualquiera de ellos la calidad del
proyecto también se vera modificada. Aqui se incorporan herramientas para obtener una
politica de calidad en cuanto a los grupos de procesos de planificacion, gestion y control
de los requisitos de calidad de un proyecto.

En el proceso de planificacién se identifican los estandares de calidad del
proyecto, por ejemplo, por medio de la matriz de trazabilidad de requisitos de los
interesados, y se evaluard el cumplimiento de los mismos por medio de estudios
comparativos de anteriores proyectos de la organizacion que estan dirigidos al mismo
nicho de mercado que el proyecto para el Edificio Terra. Se utilizara también la
herramienta del Costo de Calidad, para prevenir errores de calidad por ejemplo se
realizaran capacitaciones al personal, para evitar errores antes de que sucedan, de igual
forma se realizan pruebas de control. Todo esto con el objetivo de reducir los costos por
fallas.

Para el proceso de gestion de calidad se utilizaran herramientas como un
diagrama de flujo, el cual es una herramienta que permite encontrar oportunidades de
optimizacion y/o encontrar deficiencias en las actividades. EI Grafico 10.1 ejemplifica un

diagrama de flujo realizado en la clase de Gerencia de Proyectos.
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Gréfica 10.1 Diagrama de flujo.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracidon Propia.
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Estas herramientas se utilizaran para controlar la calidad, principalmente en el
proceso de ejecucion del proyecto, y se iran plasmando mediante listas u hojas de
verificacion, a manera de elementos de medicion del control de calidad.

En el caso de incurrir en costos por fallas y para encontrar la causa raiz de la
misma, se utilizaré la herramienta del diagrama de Hishikawa o espina de pescado para
poder entender de donde surge el problema. El Gréafico 10.2 ilustra un ejemplo de un

diagrama de causa raiz hecho en la clase de Gerencia de Proyectos.

METODOS PRODUCTO GESTION

- AUSENCIA DE UNA PLANIFICACION INEXPERIENCLS EN COMERCIALIZACION ¥ MARKETING

DEL CLOLO DE WIDA DEL PROYECTG

TIPO DE WIVIENDAS PARA UN
MERCAL DIFERENTE

- AUSENCIA DE INVESTIGACIONES
DF MFRCADD

——————
I EMPRESA |

| CONSTRUCTCRA |
N

DEPRESION ECONCMICA DEL

AMENAZLA ERUPCION COTORAXL

FALIA DE PROFESIONALES COMPEIENTES
- SEFRESIAN BE L8 DEMANDA BEVITENDA £ Eu 5
[t

ENTORNO PERSONAS

Gréfica 10.2 Diagrama Causa Efecto.
Adaptado de: Project Management Institute, (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

10.7 Gestion de los Interesados.

Esta area del conocimiento involucra los procesos que se necesitan para identificar
a todas las personas, entes u organizaciones que tienen influencia directa o indirecta en el
proyecto, que pueden beneficiarse y/o perjudicarse por el proyecto, asi como también

beneficiar o afectar al mismo.
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Para una correcta gestion de los interesados, inicialmente es necesario un proceso
para identificar las expectativas y el impacto que pueden tener o tienen cada uno de los

interesados del proyecto.

<

-.' v o

o o

?' 2N

lustracion 10.3 Herramienta recopilacion de datos.
Fuente: Elaboracién propia.

&

Para esto se utilizara la herramienta de recopilacién de datos, en donde, mediante
reuniones con los promotores y el equipo técnico del proyecto y, a través de una tormenta
de ideas, se elaboraran listas de todos los posibles involucrados del proyecto y se las
plasmara en un documento de registro de los interesados.

Posteriormente, a través de la herramienta de analisis de los interesados, se podran
identificar los requisitos y necesidades de los interesados, asi como también sus roles y
cargos en el proyecto, para poder determinar sus intereses, influencias y poder en el
proyecto; y poder planificar una estrategia de respuesta a cada uno. Esto se plasmara en

una matriz de analisis como ilustra la Tabla 10.1, realizada como un ejemplo de la clase

de Gerencia de Proyectos.
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PROYECTO

INFORMACION DE IDENTIFICACION

INTERES

NOMBRE EMPRESA

PODER / INTERES

GESTIONAR

IMPACTO/INFLUENCIA

ROL EN EL PROYECTO TELEFONO CORREO

FLORENTINO

GRUPQ ACS GG / INVERSIONISTA TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
1 GONZALES 998231858 info@corrupcion.com 10 10 10 ATENTAMENTE
GESTIONAR " .
CAMILO ORTIZ GRUPO ACS GERENTE DE PROYECTO ) . TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
2 99999999 info@corrupcion.com 9 8 7 ATENTAMENTE
JEFERSON CALDERON GRUPO ACS GERENTE TECNICO GESTIONAR TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
3 99999999 info@corrupcion.com 6 6 t 6 ATENTAMENTE
MICHAEL VELEZ GRUPO ACS GERENTE RRHH MANTENER INFORMAR MINIMO  INFORMAR MINIMO
4 99999999 info@corrupcion.com * 5 - 2 * 3 - 2 INFORMADO ESFUERZO ESFUERZO
MUNICIPALIDAD MANTENER MANTENER MANTENER INFROMADO
5 CARMEN GUARDERAS DE MADRID HACIENDA 99999999 info@corrupcion.com = 1 + 6 + 3 - 8 SATISFECHO INFROMADOQO NO NO IGNORAR
GESTIONAR . .
6 BYRON PEREZ BANCO BBVA INVERSIONISTA 99999999 info@corrupcion.com 8 9 9 + 6 ATENTAMENTE TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
GESTIONAR
7 MANUEL SAENZ ESPANAF.C. CLIENTE 99999999 info@corrupcion.com 10 7 9 - 9 ATENTAMENTE TRABAJAR PARA EL TRABAJAR PARA EL
MANTENER INFORMAR MINIMO  INFORMAR MINIMO
8 CRISTIAN RUIZ GRUPO ACS GERENTE ADQUISICIONES 99999999 info@corrupcion.com @ 5 3 2 _ 1  INFORMADO ESFUERZO ESFUERZO
GERENTE MANTENER INFORMAR MINIMO  INFORMAR MINIMO
9 BYRON CANELOS GRUPO ACS COMUNICACIONFS 99999999 info@corrupcion.com + 5 1 2 © 3 |NEORMADO FSFUFR7O FSFUFR7O
PEDRO PABLO INFORMAR MINIMO  INFORMAR MINIMO
10 JIMENEZ LA CAIXA VECINO 99999999 info@corrupcion.com - 7 1 1 - 1 MONITOREAR ESFUERZO ESFUERZO

Tabla 10.1 Matriz de registro de interesados.
Adaptado de: Project Management Institute, (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

El siguiente proceso, y, en base a las necesidades, expectativas, intereses y el posible impacto de los interesados, es planificar el
involucramiento de los interesados. Para esto se evalla el perfil que tiene cada uno mediante la herramienta de representacién de datos, a través
de una matriz de evaluacién de participacién de los interesados, en la cual se estipula el perfil que tiene cada miembro del proyecto de acuerdo con
la etapa del proyecto, los perfiles a evaluar son, desconocedor, reticente, neutral, apoyo y lider. A los interesados que estén en los perfiles de
desconocedor y/o reticente, se los debe tratar de llevar a un perfil desde neutral hacia arriba. La Tabla 10.2 ilustra el ejemplo de una matriz de

involucramiento de interesados.
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cODIGO NOMBRE ROL EN EL PROYECTO INICIO PLANIFICACION EJECUCION CONTROL CIERRE

FLORENTINO

1 GONZALES GG / INVERSIONISTA

CAMILO ORTIZ GERENTE DE PROYECTO

JEFERSON

3 CALDERON GERENTE TECNICO

MICHAEL VELEZ  GERENTE RRHH

CARMEN

5 GUARDERAS HACIENDA DESCONOCEDOR

DESCONOCEDOR

BYRON PEREZ INVERSIONISTA

MANUEL SAENZ  CLIENTE

CRISTIAN RUIZ GERENTE ADQUISICIONES
GERENTE

g  BYRONCANELOS 00 NicACIONES
10 EﬁER&ZPABLO VECINO RETICENTE DESCONOCEDOR = RETICENTE RETICENTE

Tabla 10.2 Matriz de involucramiento de interesados.
Adaptado de: Project Management Institute, (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez listos los documentos del registro de interesados, con sus requisitos e
involucramiento de estos, el siguiente proceso es la gestion del involucramiento de los
interesados donde se realizard el monitoreo de estos por medio de dos herramientas
distintas. La primera seré a través de la técnica de reglas basicas, definidas en el acta de
constitucion del equipo, en la cual, en la primera de reunion de los involucrados activos
del proyecto, se especificaran las reglas de conducta y comportamiento que regiran para
todos durante el ciclo de vida del proyecto, para lograr mantener una convivencia 6ptima
que facilite el desarrollo del proyecto y ademas mantener un continuo compromiso de

todos que asegure el éxito del proyecto.

AWORK
T e

EGRITY
e

RESPECT

o oo
LS

S

lustracion 10.4 Herramientas de gestion de involucramiento de interesados.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como segunda herramienta se realizardn reuniones periodicas con el equipo
técnico, contratistas y colaboradores al final de cada semana, con el objetivo de abordad
riesgos o posibles inquietudes de los interesados, y poder resolver incidentes, si los
hubiera. La gestion y el monitoreo del involucramiento de los interesados se la realizara
a la par, la segunda se encarga de fiscalizar que los anteriores procesos se cumplan

totalmente.

10.8 Gestion del Alcance.

La gestion del alcance define y controla todo el trabajo y Unicamente el trabajo
requerido para llevar al proyecto a un feliz término. Identificar a los interesados del
proyecto permite establecer cuéles son los requisitos y necesidades sobre las que se debe
desarrollar el trabajo.

La gestion del alcance contiene entonces tres documentos importantes, como
ilustra la Figura 10.3, que son la Linea Base del Alcance, la Estructura de Desglose de

Trabajos y la Matriz de Requisitos.

-~ D — ====0

GESTION DEL
ALCANCE > —>
- ( mamzoenequisos ) ——> ) EEES SIS,

Figura 10.3 Gestion del Alcance.
Fuente: Elaboracion Propia.
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El primer proceso es realizar la planificacion de la gestion del alcance, de esta
se obtienen dos documentos importantes, que son el plan para la gestion del alcance que
involucra la planificacion y como se recibiran los entregables del alcance, y el plan para
la gestidn de requisitos que se basa en una matriz de requisitos.

El siguiente proceso es la recopilacion de los requisitos, que nace del analisis de
las necesidades de los interesados, en donde, mediante la herramienta de recopilacion de
datos y tormenta de ideas entre el equipo del proyecto, se documentan los requisitos del
proyecto.

El siguiente paso es evaluar cada requisito, su estado actual, su nivel de
complejidad, su nivel de prioridad, asi como los criterios de aceptacion que aprobaran
esos requisitos. Todo esto quedara representado en una matriz de Trazabilidad de
Requisitos como ilustra la Tabla 10.3, en un ejemplo hecho en la clase de gerencia de

proyecto.
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ESTADC CRITERIOS DE NIVEL DE OBJETIVC DEL NIVEL DE

CODIGO DESCRIPCCION DEL REQUISITC ENTREGABLES (EDT) INTERESADOS

ACTUAL ACEFTACION GOMPLEJIDAD PROYECTO PRICRIDAD
Partida presupuestari bad Acta de aprobacién de . S
fool arnea prpunupqlan-rlrj_n Fpravacs ACTIVO € a & aprabacion .P Medio Referencia para i Presupuesto Global Direccion financiera
) _ previo al inicio partida presupuestaria controtaeidn de
Finaraiero Partid Tar Acta d lucicn o Conswltario Pora la Py T
artida presupuestaria para cta de resolucion de ) ? o resupuesto o ;
fooz ACTIVG Medio s . Direccion financiera
funcionamiento pracios de funcionamiento Reatizacidn de fos Estudios Funcionarnienta
é"Hﬁ?ﬁngF'ng&esy Informe de recursos
. . trodiciones socioculturales de
Todo el equipo de construcion tenga Informe de el area de lo pobiecidn del Conton humanos, de las Area de seguridad y salud
5o01 * equipo de construclon tenga o reADa seguridad y salud Bajo pol afiliaciones de cada 5 06 SEEUITAC ¥ S MEDID
Sodial beneficios o seguros medicos j . PUILL, en cuanto su . ocupacional
ocupacional CosHOVisian e fas Bltmas trabajador al seguro
o ) _ diez ofins, duronte of ciclo de 5_‘3’3'3" o .
002 Cumplimiento de manejo de residuos APROBADC Informe del drea de Medio vid del proyecto que serd de Permiso para el Ministerio de Salud MEDIC
v desechos sostenibilidad 75 nfins desecho de residuos Publica
G i . Informe de fiscalizacion
. ’ - i encror uno ficencis,
Lasan: Sistema dua_l de a|CdI‘ItdrI|-|ddD, Aguas COMPLETADG Apl’DbdFlOl‘l de.lng.enlend Bajo omblenta, de severda ol fos c!el Forr.'ecm Riesgos & Planificacion MEDID
) lluvias y Aguas grises Hidrosanitaria parametes inclaides en of funcionamiento del
Sostenible proyecto, en el primer sistema hidrosanitario
] . . Informe del drea de trimestre, de I ofira I.Z‘qrmls.o de . .
S0%003  Regulacion de las emisiones de CO2 APROBADG ©enibilidad cjecutods funcionamiento del Riesgos & Planificacidn MEDIC
sostenibilida - -
drea de crematorio
Entregor un fote estratégicn aprobacian de
Lans Entrega de fitulos de propeidad para ASIGNADO Escrituras individuales, Bajo para la realizacidn del Declaratoria de Registro de la propiedad MEDID
nichos y columbarios notariadas y registradas Proyects Sequnde Etopa del Prcu:li-edad Horizontal y Municipio
Leqal Camposanta Pufill, previo o Aprobacien d
. ; - robacion de
Lon3 Entrega de ttulos de arrendamienta OIFERIDG Cantratos de Bt lo realizocian de s estudios Dp . 2 d Los famil MU RiCiDil EEE
para nichos y columbarios arrendamianto, notariados. 4o pertinentes, £f lote estord ?E araturl:-f i os famifiares y Municiplo
oisponible del catostro de Propiedad Horizontal
Informe de derivas de cada ol bad
. . . . . o . anos aprobados, por . e
DOo01 Sismoresistencia NEC 2015 APROBADD  piso, segin |z comhbingcion Medio organisrﬁo de oontfol Riesgos & Planificacion
de cargas NEC2015 - Desarrallar la Consultaria
Estudic de hormigones, Para la Realizaciin de los | had
- . Planos aprobados, por .
D02 Estructura de Hormigdn Armado AGREGADO  aprobado por el organismo Medio Estudios integrales def ) P P Riesgos & Planificacion
de cortrol Proyecto Sequndn Etapa del organismo de contral
Disefio o Camposante Pujilt, el cunl se o .
Cumplimiento de las entregard en un plazo de 8 Informe de fiscalizacion Disefiadora
Do03 Altura de entrepise 3.50 m AGREGADD  Nermas y Reglas Técnicas de Wedio teses, ung vz adjudicado el de aprovacion de Arquitectanico y MEDIC:
Arguitectura y Urbanismo proyecto, a lo enfidad planos Planificacién
_ encargeda. . . L
Distribucion en planta de acuerdo Cumplimiento de las Planos arquitectdnicos Disefiadora
D00 Land |:l. b ional ACTIVO Normas y Reglas Técnicas de Bajo aprobados por Arquitectdnico y BAJD
un esténdar internaciona R ] o e
Arguitectura y Urbanismo fiscalizacion Planificacian

Tabla 10.3 Matriz de trazabilidad de los requisitos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracién Propia.
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El siguiente proceso para la Gestion del Alcance del proyecto es definir el alcance
de este, en el cual consiste en realizar una descripcion detallada del proyecto con todo lo
que se debe y no se debe ejecutar, aqui se seleccionan los requisitos definitivos del
proyecto. Este documento se lo elabora a partir de los principales entregables, tomando
en cuenta las restricciones y supuestos iniciales, asi como también los riesgos. De todos
estos documentos se obtiene el Enunciado del Alcance del Proyecto, a partir del cual se
elabora la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), la misma que comprende el

siguiente proceso.

Cementerio de Pujili

4. SEGUIMIENTO Y
CONTRCL

1.1 Documentacidn

3.1 Preliminares
Legales

2.1 Preliminares

3.2 Movimiento de
Tierras

1.2 Estudios de
Factibilidad

3.3 Obra Gris

LT
ulimdnhiinind?

3.4 Instalaciones
Eléctricas

3.5 Instlaciones
Hidrosanitarias

2.4 Parmisos
Municipales

3.6 Acabados

Figura 10.4 Estructura de Desglose de Trabajo.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.
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La EDT se realiza a través de una descomposicion jerarquica en forma de
diagrama de arbol de los trabajos a realizarse. Esto nos permite crear Cuentas de Control,
Paquetes de Planificacion y Paquetes de Trabajo del proyecto, para poder planificar,
gestionar y controlar de mejor manera el trabajo. La EDT del proyecto para el Edificio
Terra estara compuesta por las fases del proyecto (Inicio, planificacion, ejecucion,
seguimiento y control, y cierre). La Figura 10.4 ejemplifica un mapa jerarquico hecho en
la clase de Gerencia de Proyectos para la creacion de una EDT.

Cada Paquete de Trabajo contiene un Diccionario de la EDT a realizarse para
poder reconocer cada una de las actividades que estaran dentro de ese paquete de trabajo,
asi como sus caracteristicas y requerimientos de calidad, entre otros. Estos tres Gltimos
elementos (Enunciado del Alcance del Proyecto, Estructura de Desglose de Trabajo y
Diccionario de la Estructura de Desglose de Trabajo) conforman la Linea Base del
Alcance.

El siguiente proceso es validar el alcance, el cual es el proceso de aceptar
formalmente los entregables planificados y se encuentra en la etapa de seguimiento y
control, por lo que se lo hard periodicamente a lo largo del proyecto mediante
inspecciones para asegurarse de que los entregables cumplan con los requisitos y criterios
de aceptacidn necesarios.

El proceso final consiste en controlar el alcance, en el cual mediante la
herramienta de analisis de variacion se compara el resultado real con la linea base para

determinar si se aceptan las variaciones de acuerdo con lo planificado.
10.9 Gestion del Cronograma.
Una vez definido qué es lo que se va a realizar, el siguiente paso es definir el

tiempo para realizar el trabajo establecido en el alcance del proyecto por medio de la

elaboracion del cronograma del proyecto. Gestionar el cronograma se refiere entonces a
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los procesos necesarios para administrar la finalizacion del proyecto a tiempo, segun el
Project Management Institute (PMI), y sirve como herramienta y como un método para
controlar el desempefio del proyecto, asi como para la comunicacion y la gestion de las
expectativas de los interesados.

Los documentos que se obtienen de esta gestion, como ilustra la Figura 10.5, son
el Plan para la Gestion del Cronograma, la Lista de Actividades y sus atributos e Hitos,

el Cronograma Valorado y el Diagrama de Red del Cronograma (Ruta Critica).

- GRS — B

- G — D
HITOS

- G — BTN

-~ G — BT

Figura 10.5 Gestion del Cronograma.
Fuente: Elaboracion Propia.

GESTION DEL

El primer proceso es planificar la gestion del cronograma, de este se obtiene el
plan para la gestion del cronograma, el cual involucra los procedimientos necesarios para
la planificacién, el desarrollo y la gestion del cronograma y se los plasma en un
documento mediante analisis de datos y reuniones con el equipo de direccion del
proyecto, aqui se incluiran elementos que permiten identificar como se gestionara el
cronograma en el proyecto y hasta donde se permiten desviaciones en el mismo de
acuerdo a los limites y umbrales establecidos. Los reportes de este proceso se presentaran

en reuniones mensuales entre el equipo de direccidn del proyecto.
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Mediante los Paquetes de Trabajo establecidos en el alcance del proyecto se
realiza el proceso de definir las actividades, en el cual, mediante la herramienta de
descomposicion y con la participacion del equipo de direccion del proyecto y del equipo
técnico se dividen y subdividen estos paquetes para obtener los entregables de cada uno
de ellos, traducidos en actividades.

Como resultado de este proceso se obtendran dos documentos, el primero es el
listado de las actividades que esta conformado por una descripcion del alcance del trabajo,
el nombre de la actividad, un cddigo y su tiempo duracion; y el segundo es una matriz de
los atributos de las actividades, el cual permite ampliar la informacion de cada actividad
a detalle. Las Tablas 10.4 y 10.5 ejemplifican estos dos documentos, de acuerdo con un
ejercicio desarrollado en la clase de Gerencia de Proyectos.

LISTA DE ACTIVIDADES
Proyecto: Cementerio de Pujili Fecha: 18/06/2021

ID- CODIGO ACTIVIDAD DESCRIPCION DEL TRABAJO m

Realizar el andlisis de la competencia a través de su oferta, en base a los siguientes

pasos: recopilar informacién de fuentes primarias, recopilar informacién de fuentes

secundarias, analizar la infermacién de la oferta, determinar |a posicién competitiva,

realizar anélisis de variables. 6

1.2.1.1  Estudio de la oferta disponible

Mediante los componentes del disefio arguiectdnico aprobado, realizar la
2.2.14  Elaboracion de planimetrfa arquitectonica  planimetria arquitecténica en formado AutaCAD, con los requisitos necesarios para

presentar su aprobacién al municipio correspondiente 2
2242  Modelamiento del sistema estructural. Mediante los componentes del estudio estructural aprobado, realizar el
modelamiento del sistema estructural en formato BIM para su posterior evaluacién 6

En base a la planietria arquitectdnica aprobada, realizar la cubicacion de

23.21 Calculo de Cantidades de Ob:
culo ds Lanadades ¢e Cora cantidades del edificio

El analisis de precio unitario consiste en desglosar el costo por unidad de

medida de cada rubro, identificando los rendimientos, costos y cantidades de

cada uno de los insumos o materiales a utilizarse, y asi establecer dichos

costos en los diferentes componentes del rubro 6

2.3.2.8  Andlisis de Precios Unitarios

Elaboracion de la Estructura de desglose de trabajo en un diagrama de @rbol
2.3.29 Estructura de Desglose del Trabajo EDT que contenga Cuentas de Control, Paquetes de Planificacién y Paguetes de
Control.
9

Tabla 10.4 Lista de Actividades.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.
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ATRIBUTO DE LAS ACTIVIDADES
Titulo del Proyecto AMPILIACION DE CEMENTERIO PUTL{ Diarealizado: 16 de Junio del 2020

m: 2242 Actividad Modelamiento del sistema estructural.

Descripeion del trabajo

Consiste en conocer el comportamiento de una estructura para verificar si cumple con los requerimientos normativos mediante software

Predecesores Relacion Adelantar o retrasar Sucesor Relacién Adelantar o retrasar
2246
2247 2245 1.2.1.6 321 4.1.3
Numero y tipo de recursos requeridos: Habilidades requeridas: Otros recursos requeridos
Recursos segiin APU 2327 (PR en G Ingeniero Civil
estructuras

Tipo de ofcrta

horas/hombre

Ubicacion del Rendimiento

Anidlisis realizados en oficina

Fechas impuestas y otras restriccionas:

Dia 36 en horario extendido, de 6 am a 6 pm

Suposiciones:

La estructura cumple con la norma de conslruccion, tiempo promedio 1 dia

Tabla 10.5 Atributos de las Actividades.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez definidas las actividades y sus atributos, el siguiente proceso consiste en
secuenciar las actividades para determinar las relaciones y la secuencia ldgica entre las
actividades. Este proceso se lo realizard& mediante el Método de Diagramacion por
Precedencia (PDM) y mediante Microsoft Project. El primero toma en cuenta las
actividades sucesoras y predecesoras a la actividad analizada. Todo este proceso quedara
documentado mediante el Diagrama de Red del Cronograma. La Figura 10.6 ejemplifica
el diagrama con un ejemplo realizado para la clase de Gerencia de Proyectos.

El siguiente proceso es consiste en estimar la duracion de las actividades para
establecer la cantidad de tiempo que se necesita para terminar cada una de las actividades.
Para este proceso se utilizaran dos herramientas, la primera es la herramienta de
estimacion analoga, utilizando los datos histdricos de proyectos similares que la compafiia
R3C Disefio y Construccion ha realizado, especificamente del proyecto Nendo, el cual es

muy similar en sus caracteristicas al proyecto para el Edificio Terra. Por tal razon la
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segunda herramienta que se utilizara para estimar la duracion de las actividades sera la
estimacion paramétrica.

Una vez estimada la duracion de las actividades el siguiente proceso es
desarrollar el cronograma, en donde a través del método de ruta critica y por medio del
software Microsoft Project se establecera las fechas planificadas de inicio y fin de las
actividades del proyecto y servird como linea base para medir el avance del proyecto. El
método de ruta critica establece la minima duracion que puede tener el proyecto y permite
establecer holguras, calculando fechas de inicio y finalizacién tempranas y tardias para
cada una de las actividades. La Tabla 10.6 representa el modelo del cronograma valorado
del proyecto Edificio Terra.

El dltimo paso de la gestion del cronograma es el control del cronograma 'y para
esto se usaran todos los documentos anteriores ademas de las técnicas de intensificacion
y/o ejecucion rapida en caso de no estar dentro de la linea base del cronograma, ya en la

ejecucion del proyecto.
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DIAGRAMA DE RED

>

CEMENTERIO PUJIL

Figura 10.6 Diagrama de Red Actividades.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

ONO A A ALORADO
DESCRIPCION TOTAL ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22

COSTOS TERRENO 300.149,06 300.149,06
COSTOS DIRECTOS

- 34.698,44 8.698,44| 5.000,00( 6.000,00 15.000,00
Obras Preliminares e Infraestructura

i 232.881,45 25687,62| 25687,62| 34250,16( 42693,375| 34130,835| 42031,287| 16343,667| 9564,7889 822,393 822,393 847,314
Construccién de Departamentos y Locales

. 57.556,52 1728,7316| 1728,7316| 1728,7316| 1728,7316| 11796,032| 11796,032( 11796,032| 11796,0316| 1728,73159| 1728,73159
Ventaneria y puertas
Acabados 206.880,14 10200( 13943,075 23206,2| 19906,252| 19385,914| 19385,914| 17133,158| 16690,031 55629,6 11400
" - 21.405,28 2471,85 2471,85 5050,79 5050,79 6360
Piezas Sanitarias

P 13.696,00 6848 6848
Griferia
. 136.266,48 12250 25250 43992,89 32860,19 7600 14313,4
Obras Generales Exteriores
112.086,60 28021,65| 28021,65| 28021,65 28021,65

Parqueaderos y bodegas
COSTOS INDIRECTOS

. " 24.731,77 5.000,00| 9.801,08| 9.930,69
Fase de Preinversion

. . - 2.750,00
Permisos y aprobaciones municipales
127.800,00 4.318,08| 4.318,08| 4.318,08

Fase de Ejecucion

S — 1107,4896| 1107,4896| 1107,4896| 1107,4896] 1107,4896| 1384362| 1384362| 1384362| 1384,362| 1384,362| 1384,362| 1384,362| 1384,362| 1384362| 1384362| 1384362 | 1384362] 1384362]  1384,362] 1384362
Fase de Entrega 2.037,50
152.000,00 i

Tasas e Impuestos

1.452.626,48

MONTO PARCIAL 318.785,22| 28.238,32| 28.497,54| 16.351,14| 10.851,14| 30.774,33| 74.752,69| 76.752,69| 82.452,28| 99.338,71| 82.213,63)|128.014,53| 70.496,76| 64.425,15| 65.466,61| 90.066,71| 134.053,78| 132.359,15| 157.297,34| 182.411,08| 240.451,98| 129.727,38 41.871,96| 319.453,76
PORCENTAJE PARCIAL 21,95% 1,94% 1,96% 1,13% 0,75% 2,12% 5,15% 5,28% 5,68% 6,84% 5,66% 8,81% 4,85% 4,44% 4,51% 6,20% 9,23% 9,11% 10,83% 12,56% 16,55% 8,93% 2,88% 21,99%
MONTO ACUMULADO 318.785,22|347.023,54|375.521,08| 391.872,22| 402.723,36| 433.497,69| 508.250,39| 585.003,08| 667.455,36| 766.794,07| 849.007,70| 977.022,24 1.873.598,82| 2.114.050,80( 2.243.778,19( 2.285.650,15| 2.605.103,91
PORCENTAJE ACUMULADO 21,95% 23,89% 25,85% 26,98% 27,72% 29,84% 34,99% 40,27% 45,95% 52,79% 58,45% 67,26% 72,11% 76,55% 81,05% 87,25% 96,48%| 105,59%| 116,42% 128,98% 145,53% 154,46% 157,35% 179,34%

Tabla 10.6 Cronograma valorado.
Fuente: Elaboracion Propia.
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10.10 Gestion de Costos.

La gestion de costos se define como todos los procesos necesarios para llevar el
proyecto a un feliz término, dentro del presupuesto aprobado. Es importante mencionar
que una eficiente y adecuada gestion de los costos del proyecto puede llegar a mejorar el
rendimiento de este. De esta gestion se obtiene como resultado tres elementos importantes

que son, la linea base de los costos, el presupuesto y el plan para la gestion de los costos.

ESTION DE
) - =D - S
PLAN PARA LA GESTION DE
- D) ) S

Figura 10.7 Gestion de Costos.
Fuente: Elaboracion Propia.

El primer proceso dentro de esta gestion consiste en planificarlo, en este caso se
lo hara mediante la técnica de analisis de alternativas y reuniones con el equipo directivo
de R3C Disefio y Construccion, que, juntamente con el director de proyectos estableceran
las opciones de financiamiento del proyecto. Como resultado de este proceso se establece
un marco de referencia para el proceso de la gestion de costos que serd documento del
plan para la gestion de costos.

El siguiente paso es el proceso de estimar los costos, en el cual, mediante la
disgregacion de los Paquetes de Trabajo establecidos en la EDT se realizara la estimacion
de los costos del proyecto en por medio de las herramientas de estimacion ascendente,
ademas de recurrir a la herramienta de juicio experto. Posteriormente y mediante

reuniones se tomara una decision entre ambas alternativas. Obteniendo como resultado la



341

base para las estimaciones o el analisis de precios unitarios de cada uno de los rubros
provenientes de las actividades de los Paquetes de Trabajo. La Tabla 10.7 ilustra un

ejemplo.

REPLANTEC ¥ NIVELACION CCN INSTR. TCPOGR-VIAS replanteo via estacas ¢/20m uso
de equipes topograficos transporte

DETALLE:
EQUIPOS

DESCRIPCION CANTIDAD TARIFA COSTO HORA | RENDIMIENTO COSTO

A B C=A"B R D=C"R
4 HERRAMIENTA MANUAL 0,10 0,20 0,02 0.00950 0,000
88 CAMIONETA DE CARGA MOTOR 200 CC 1,00 14,00 14,00 0,00950 0,133
14 ESTACION TOTAL 1,00 375 375 0,00950 0,036
SUBTOTAL M 0,169

MANO DE OBRA

DESCRIPCION ANTIDAD JORNALH 0STO HORA RENDIMIENTO OSTO

A B C=AB R D=C*R
15 INGP. OBRA (ESTR. OC. B3} 0,10 4,070 041 0,00950 0,004
1 PEON (ESTR. OC. E2) 2,00 3,620 724 0,00930 0,069
10 |TOPOGRAFO - | (EST. OC. C2) 1,00 4,060 4,06 0,00950 0,039
5 ALBANIL (ESTR. OC. D2) 1,00 3,660 3,66 0,00950 0,035
11 CHOFER PROF. LIC. TIPO D (ESTR. QC. D1} 1,00 5310 531 0,00950 0,050
SUBTOTAL N 0,197

IALES

738 |ESTACAS Y PIOLAS GL 0,03 0,200 0,000
439 |PINTURA ESMALTE GAL 0.006 23,050 0,138
3 CLAVOS KG 0.040 2,300 0,092

SUBTOTAL O 0.230

A ARIFA OSTO
A B C=AxB
\ I [
SUBTOTAL P 0,000
TOTAL COSTO DIRECTO (M+N+QO+P) 0.59600
INDIRECTOS Y UTI 15.00% 0,08940/
OTRCS INDIRECTH 0,00% 0,00000]
COSTO TOTAL DEL RUBRO 0,68540]
VALOR OFERTADO .... US$ 0,68540

Tabla 10.7 Estimacion ascendente de costos.
Fuente: Elaboracion Propia.

El siguiente proceso consiste en la determinacion del presupuesto, el cual se
realizard mediante un proceso de cuantificacion de los volumenes de obra y mediante de
la herramienta de estimacion paramétrica.

El dltimo paso en este proceso se lo realiza mediante agregacion de costos para
poder tomar en cuenta también reservas de contingencia y de gestién. En este proceso
también se estiman los requisitos de financiamiento totales y periddicos que tendra el
proyecto, el Gréfico 10.1 ilustra un ejemplo. De este proceso se obtendra la linea base de

los costos.
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PRESUPUESTO DEL PROYECTO

BAC

REQUISITOS DE
FINANCIAMIENTO
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COSTOS

-
-
— = GASTOS

>
TIEMPO

Grafico 10.1 Linea base de costos Gastos y Requisitos de Financiamiento.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

El ultimo proceso de esta gestion comprende el control de costos del proyecto.
En este proceso se usara la herramienta de Andlisis del Valor Ganado la cual sirve para
identificar como se esta desarrollando el proyecto en términos de costos y del trabajo
completado. Las fechas de corte se las realizar4 mensualmente y se evaluara el Valor
Ganado, el valor al cual se llegaré a la conclusion del proyecto, el avance real de la obra,
las variaciones de cotos y de cronograma, ademas del indice de Desempefio de Trabajo
por Completar. La Tabla 10.8 ilustra un ejemplo de una plantilla hecha en la clase de

Costos, para efectuar el andlisis del VValor Ganado.
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Ll Hepiontes ynivelacidn m2 111742 % 16% | § 188824 |pa3y 1.BBE 44§ 188244 5 - 3 - B 4 & - E - 5 - 5 - 5 - 5 - % - E - 8 - L00%
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.16 Agua Potable alb 100]) 5 3.00000 | 5 3.000,00 | o 37% 3.000,00 % - $ 300000 % - H $ 4 - N 3 - 5 - s - s - 5 - s 4 - 100%
c2 Constvuccién de Departamentos y Locales 4 ?32.RR1.45 | suwsan nnoo 4 - 4 - 4 - 4 - 4 - 4 - 4 - 4 - 5 - < - < - 4 - 4 - 4 -
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C.3.3 Puertas Midvites u 1,00 | o] §  27.842.00 |541% 27.842,00 5 - 5 - 4 - s - $ - $ - 5 - $6.960,50 5696050 S$6.960,50 S$6.96050 % - S - 4 - 100%
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Humingeion Comunal u 12008 19250 (8 000 4 - 3 - 3 - 4 - 4 - 5 - 4 - 3 - H H 5 4 - 4 - am
4 oo % 5 5 4 & B 3 - 5 - 5 5 H 3 4
G I 3 3
5

Tabla 10.8 Plantilla de anélisis del Valor Ganado.

Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.
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10.11 Gestion de Recursos.

Una adecuada gestion de los recursos tanto del equipo como los recursos fisicos
del proyecto resultan esenciales para una culminacion exitosa del mismo. En este proceso
las habilidades de liderazgo del director del proyecto deben aflorar en su méaxima
expresion para lograr conformar un equipo comprometido con el proyecto. De esta
gestién se obtendran documentos importantes como el Plan para la Gestion de los

Recursos, la Matriz RACI y la estructura de desglose de recursos
ESTRUCTURA DE DESGLOSE N
GESTION DE
PLAN PARA LA GESTION DE 3

Figura 10.8 Gestion de Recursos.
Fuente: Elaboracion Propia.

El primer proceso en esta gestion consiste en planificar la gestion de los recursos
la cual se basa en identificar qué recursos se necesita y como se los adquirird con el
objetivo de asegurar que estén disponibles cuando se los necesite para la exitosa
finalizacion del proyecto. Este proceso se lo realizard mediante la técnica de reuniones y
lluvia de ideas con el equipo de direccion del proyecto. De este proceso se obtiene el plan
para la gestion de los recursos.

El siguiente proceso consiste en estimar los recursos de las actividades. Para
esto se tomaran datos del registro de riesgos y el registro de interesados, para que,
mediante un diagrama jerarquico o estructura de desglose de recursos se puedan

identificar los niveles y el nimero de recursos tanto humanos como fisicos para cada una
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de las actividades. De igual forma para calcular las cantidades de recursos necesarias se

utilizara la técnica de estimacion ascendente proveniente de cada unidad de la Tabla de

RECURSOS PROYECTO
CASA

Estimacion de Costos.

MATERIALES

HERRAMIENTAS

INTERIOR EXTERIOR

ARQUITECTO TALADRO

1

COMPRESOR

OBREROS LAMPARAS PIEDRA MEZCLADORA

0008
00

Figura 10.9 Estructura de Desglose de Recursos.
Fuente: Elaboracion Propia.

El proceso de adquirir los recursos se lo realizard a través de técnicas que
permiten la toma de decisiones en base a la herramienta de anélisis con maltiples criterios
como por ejemplo, disponibilidad, costo, capacidad, experiencia, conocimiento, entre
otros; que permitiran una eleccion adecuada de los recursos a utilizarse.

El siguiente paso es desarrollar el equipo y se lo realiza con el objetivo de
mejorar la interaccion de los miembros del equipo para lograr un mejor desempefio del
mismo. Este proceso se lo realizara a través de diversas técnicas que permitiran motivar
y cohesionar el equipo con la intencidn de de alcanzar los objetivos previstos, como por
ejemplo técnicas de resolucién de conflictos, de negociacién y de motivacion. La
capacitacién del equipo serd fundamental para mejorar las competencias de los miembros

del equipo, por tanto, se invertira en costos de calidad.
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El quinto proceso de esta gestion consiste en dirigir el equipo en el cual se
desarrolla una Matriz RACI que permite determinar el responsable de cada tarea del

proyecto como ilustra la Tabla 10.9.

OBSERVACIONES

RESIDENCIA
DIR. OBRAS

AYUDANTE

ENTREGABLE O TAREA STATUS

| [e7APA DEINICIO ¥ PLANIFICACION | ]

PLANIFICACION MUNICIPAL

ACTA DE INICIO DEL PROYECTO EJECUTADO IDENTIFICAR EL ALCANCE
1,2 | ESCRITURACION DEL TERREND EJECUTADOD - INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE LA PROPIEDAD
1,3 |ACTADE CONSTITUCION DEL FIDEICOMISO EJECUTADO RESPALDO LEGAL DE LA FIDUCIARIA
(EJECUTABLE?

3,1 ESTUDIC DE SUELO EN PROCESO

3,2 |LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO EJECUTADO

4,1 | DISERNG DEL PLAN MASA EJECUTADO CUMPLE CON LOS REQUISITOS MUNICIPALES

4,2 PROPUESTA ARGUITECTONICA EJECUTADD I CUMPLE CON LA DEMANDA DE LA CIUDAD

4,3 | APROBACION DISERO ARQUITECONICO EN PROCESO VERIFICACION CON COLEGIO DE ARQUITECTOS

4,4 DISENO ESTRUCTURAL PENDIENTE CUMPLE CON LA NORMATIVA NEC 2015
i DISENG HIDROS ANITARIO PENDIENTE CUMPLE CON LA NORMATIVA DE AGUA POTABLE ¥ RESIDUOS
i DISENO ELtCTR.ICO PENDIENTE CUMPLE CON LA NORMATIVA DE EMPRESA ELECTRICA

47 DISENO ELECTRONICO Y CCTV PENDIENTE CUMPLE CON LOS CIRCUITOS NECESARIOS PARA EL MANEID
[ ADECUADO

4,8 |ESTUDI) DE SOSTENIBILIDAD EN PROCESO

CUMPLE CPN EL AHORRO DE AGUA, ENERGIA Y MATERIALES
PLANIFICACION PRESUPUESTARIA

51 |EALABORACION EDT PENDIENTE SE ENCUENTRAN TODAS LAS ACTIVIDADES

52 |CRONOGRAMA VALORADO PENDIENTE SE INCORPORA LA CUADRILLA TIPO

5,3 | PRESUPUESTO PENDIENTE INCORPORA TODOS LOS COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS

& E
]

6,1 |LICENCIA DE CONSTRUCCION PENDIENTE
LICENCIA DE TRABAJOS VARIOS PENDIENTE

VIGENCIA DE LA LICENCIA DE CONSTRUCCION
VIGENCIA DE LA LICENCIA DE TRABAJOS VARIOS
VIGENCIA DEL PERMISO DE OCUPACION DE AREA
INFORMAIO

,3_|PERMISO DT OCUPACION DE AREA PENDIENTE
LN RESPONSARLE :

APRUEBA

Tabla 10.9 Matriz RACI.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

El Gltimo paso en esta gestidén consiste en controlar los recursos del proyecto,
mismo que se lo realizar4 mediante revisiones de desempefio que permiten comparar el

uso planificado de los recursos versus el real.

10.12 Gestion de las Comunicaciones.

Coordinar la comunicacion con los interesados es fundamental en la direccion de
proyectos para asegurar que la comunicacion sea eficaz y para poder implementar
estrategias de comunicacion. Las actividades de comunicacion en el proyecto para el
Edificio Terra giraran en torno a dos dimensiones, interna y externa, la primera para
referirse a los interesados que conforman la empresa R3C Disefio y Construccion y el

proyecto; y la segunda para interesados externos como proveedores, clientes u otras

organizaciones.
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Para desarrollar un enfoque documentado que involucre a los interesados de
manera eficaz y eficiente en el plan de gestion de las comunicaciones, se sacaran datos
de entrada del registro de interesados del proyecto para poder reconocer las diferentes
necesidades de comunicacion de todos los interesados, mediante la técnica de anélisis de
requisitos de comunicacion.

Para permitir un flujo de informacion eficaz y eficiente entre el equipo del
proyecto y los interesados se gestionaran las comunicaciones mediante habilidades de
comunicacion como la competencia en comunicacion, y ademas una serie de habilidades

interpersonales como ilustra la Figura 10.10.

Figura 10.10 Gestion de las Comunicaciones.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez establecido como se gestionaran las comunicaciones, el altimo proceso
de esta gestion corresponde al monitoreo de las comunicaciones, el cual se realizara
mediante las reuniones semanales establecidas en la gestion de interesados y de acuerdo
con el cronograma del proyecto, para poder responder a las solicitudes de los interesados

del proyecto y asegurarse de tener un flujo adecuado de informacién en el proyecto.
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10.13 Gestion de Riesgos.

En esta gestion se evaluaran los riesgos que pueden afectar de manera positiva
(oportunidad) o negativa (amenaza) a los objetivos del proyecto. Mientras que el objetivo
de esta gestion es aumentar la probabilidad e impacto de las oportunidades y reducir la
probabilidad e impacto de las amenazas.

Segun ilustra la Figura 10.11 de esta gestion se obtendran como documentos el
plan de gestion de riesgos, la estructura de desglose de riesgos, el registro de riesgos, la

matriz de probabilidad e impacto de riesgos y la estrategia de respuesta a riesgos.

- e

E — )
RIESGOS I REGISTRO DE RIESGOS e —

- ——o

E =

Figura 10.11 Gestion de Riesgos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

El primer proceso de esta gestién, como en todas las otras gestiones, consiste en
planificar la gestion de riesgos, mismo que se llevaré a cabo mediante reuniones y lluvia
de ideas entre el director del proyecto y los demas miembros del equipo técnico, ademas
de interesados clave del proyecto.

El segundo paso consiste en identificar los riesgos. Este proceso se elabora a

partir del registro de supuestos y restricciones del proyecto, y a través del analisis de los
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mismos y mediante la herramienta de tormenta de ideas se obtiene una lista de los riesgos
individuales del proyecto y se los plasma en una estructura de desglose de riesgos y en el

documento de registro de riesgos como ilustra un ejemplo en la Tabla 10.10 y 10.11.

\>

CEMENTERID PUIIL
GERENCIA TECNICA LEGAL FISCALIZACION ADMINISTRACION

Incortects estimacion de los tierpos del proyecto debidoala  Posible falta en el praceso de los indices de precios de la construceitn debidoa  Eliminacion tatal del prayecto por parte dé una posible nueva

CEMENTERIO PUJILI

incxperiencia del arca técnica on este tipo de proyectos dcbido 105 altos indices de corrupcion en el pals Ia valatilidad econemica del pals administracibn, debico a la inestabilidad politica del pais
Incorrecta estimacion de los costos del proyecto debido a la Errores en 1 documentacion de pélizas y contratos por Posibles dafios ambicntales por un inadecuado mancjo de los  Posible fatta de liquidéz del GAD Pujill para destinar los fondos
inexperiencia del drea técnica en este tipa de proyectos inexperiencia del personal en este fipo de prayectos desechos de obra presupuestados para el proyecta
1 3 it rapor I i6
Desatertndn aleccifin del mareada objetua dl proyecta Retrasos en el pago de planillassprobadas debidos I falta e Incumplimiento del contrato de trahajo de obra por parte delas  Suspencion temporal o total del proyecto por parte de una
fondos dal GAD Puiill contratistas nueva administracin

Un posible rebrote de COVID-19 @ una nuevs pan demia prodia
afectar a la cantidad de columbsarios previstos, debido aun
incramentn de Ios indices de martalicad

Modificacion de los estudios/disefios en etaps de ejecucion por  Por falta de pericia que no se cumplan los Hempas establecidos  Retrasos en la importacién de maquinas crematorias debida a la
errores en planificacion en ol cantracto pandemia del COVID-19

E: de materiales de const debido a o sat: del

Incorrecta estimacion del alean ce del proyects debido I Sraces tie MILENa es e constucelon deblao 3 1 saturacion Sl ey roncia o un desastre natural devastador gue afecte al
Pe— Ricsgos de juitios por impericia del departamenta legal fransporte martfima producide por el COVID-19, que podrian

inexperienia del drea técnica en este ipe de proyectos cronegrama y costosdel proyecto

afectar a l2 Importacicn de materia grima

Tabla 10.10 Estructura de Desglose de Riesgos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

ENCARGADO O DUENQ

Incorrecta estimacion de los tiempos del proyecto debido a la inexperiencia del drea

IMPACTO

TEC-001 TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAJ ALTO
técnica en este tipo de proyectos

3 TEC-002 Incorrecta estimacion de \f)s clostas del pruvectu debido a la inexperiencia del drea TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAID ALTO
técnica en este tipo de proyectos

3 TEC-003 Desacertada eleceién del mercado objetivo del proyecto TECNICO ClEEIEREE MEDIO

MERCADO
4 TEC-004 | Modificacién de los estudios/disefios en etapa de ejecucién por errores en planificacion TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAIO ALTO
5 TGS Incorrecta estimacion del alcance del proyecto debido a la inexperiencia del drea técnica TEENED €N (T FESTD B AIETD)

en este tipo de proyectos

Posible falta de transparencia en el procesa de contratacidn debido a los altos indices de
6 LEG-001 N . LEGAL GERENTE DEP. LEGAL MEDIO
corrupcién en el pals

Errores en la documentacion de pélizas y contratos por inexperiencia del personal en

7 LEG-002 ., LEGAL GERENTE DEP. LEGAL MEDIO ALTO
este tipo de proyectos
8 LEG-003 Retrasos en el pago de planillas aprobadas debido a la falta de fondos del GAD Puijili LEGAL GERENTE DEP. LEGAL MEDIO -
9 EEGED Por falta de pericia que no se cumplan los tiempos establecidos en el contracto LEGAL ENCARGADO O DUENG VEDE AT
DEL RIESGO
10 LEG-005 Riesgos de juicios por impericia del departamento legal LEGAL ENCARGADO O DUENO BAIO ALTO
DEL RIESGO
m AT Incremento en los indices de precqu qe la conssruccwon debido a la volatilidad FECAITAGIOT | (EETTE ARSI FEAGER T ATE
econémica del pais.
12 FIS-002 Posibles dafios ambientales por un inadecuado manejo de los desechos de obra FISCALIZACION | GERENTE FISCALIZACION BAJIO MEDIO
13 FIS-003 Incumplimiento del contrato de trabajo de obra por parte de los contratistas FISCALIZACION | GERENTE FISCALIZACION BAIO -

Tabla 10.11 Registro de Riesgos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez definidos los riesgos, el tercer paso consiste en realizar el analisis
cualitativo de los riesgos para poder evaluar la probabilidad de ocurrencia e impacto de
los riesgos, asi como para determinar el nivel de detectabilidad y proximidad tiene cada
riesgo y se los representa en una matriz de probabilidad — impacto — detectabilidad —

ocurrencia como ilustra la Tabla 10.12.
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ENCARGADO O DUENO PROBABILIDAD
CODIGO CATEGORIA PROBABILIDAD IMPACTO PROXIMIDAD | DETECTABILDIAD
DEL RIESGO * IMPACTO

10

11

12

13

T Incorrecta estimacion de los tiempos del proyecto debido a la inexperiencia del drea TR TS R FEEYE T AT 0,075 AT
técnica en este tipo de proyectos

Incorrecta estimacion de los costos del proyecto debido a la inexperiencia del drea
técnica en este tipo de proyectos

DIRECTOR ESTUDIO DE
TEC-003 Desacertada eleccion del mercado objetivo del proyecto TECNICO MERCADO - MEDIO 0,075 --

TEC-002 TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAJIO ALTO 0,075 BAJO ALTO

TEC.004 Modificacion de las estud\os/d;slzz?ﬁs.ca;ll.zt:pa de ejecucién por errores en TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAIO ALTO 0,075 BAIO
1

Incorrecta estimacidn del alcance del proyecto debido a la inexperiencia del area

TEC-005 L. . TECNICO GERENTE DE PROYECTO BAIO ALTO 0,075 BAJO ALTO
técnica en este tipo de proyectos
LEG-001 Posible falta de transparencia en el procesc? de contratacién debido a los altos indices LEGAL GERENTE DEP. LEGAL RIS AT TR
de corrupcidn en el pais
G002 Errores en la documentacién de po\lz-asy contratos por inexperiencia del personal en AL S ERENTEEECA e NEHS AT 0,300 AT A
este tipo de proyectos
LEG-003 Retrasos en el pago de planillas aprobadas debido a la falta de fondos del GAD Pujili LEGAL GERENTE DEP. LEGAL MEDIO - 0,400 - ALTO
LEG-004 Por falta de pericia que no se cumplan los tiempos establecidos en el contracto LEGAL ENCAEifI:ESOG?JUENO MEDIO ALTO 0,300 BAIO ALTO

LEG-005 Riesgos de juicios por impericia del departamento legal LEGAL ENCARnifI:zSC;ZUENO BAJO ALTO 0,075 --

Incremento en los indices de precios de |a construccion debido a la volatilidad GERENTE

FIS-001 FISCALIZACION MEDIO MEDIO
econdmica del pals FISCALIZACION ALTO 0,300 BAI0
FIS-002 Posibles dafios ambientales por un inadecuado manejo de los desechos de obra FISCALIZACION FISE:TIE:EIEON BAJO MEDIO 0,050 - BAJO

GERENTE
FIS-003 Incumplimiento del contrato de trabajo de obra por parte de los contratistas FISCALIZACION FISCALIZACION BAJO - 0,100 BAIO -

Tabla 10.12 Matriz de probabilidad — impacto — detectabilidad — ocurrencia.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Para poder entender de manera grafica los riesgos que contienen una calificacion con mas de dos parametros, se realiza un diagrama

jerarquico de burbujas que muestra tres dimensiones de datos, detectabilidad y proximidad estan representadas en el eje X y Y, mientras que el

valor del impacto se representa con una burbuja. El Grafico 10.13 ilustra un ejemplo realizado en la clase de Gerencia de Proyectos.
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PROXIMIDAD-DETECTABILIDAD IMPACTO

120%

100%

80% £

60% %

IMPACTO

40%
20%

0%
-3%-2%-1% 0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9%10%l11%l 29788 8416941 7%1 8%1 9% 722%23%24%

-20%
DETECTABILIDAD

Gréfica 10.3 Diagrama Jerarquico de Burbujas.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

El siguiente proceso consiste en realizar el analisis cuantitativo de riesgos, es
decir, analizar el efecto en términos numéricos de los riesgos del proyecto, para esto se
utiliza la herramienta del Valor Monetario Esperado de una Decisién, el cual permite
evaluar el resultado obtenido de tomar una decision entre varias alternativas, éste puede
ser positivo 0 negativo y se evalla calculando un valor monetario esperado de cada
alternativa. La Figura 10.12 ilustra un ejemplo de esta herramienta, realizada en la clase
de Gerencia de Proyectos.

Una vez estimadas las incidencias y el costo de los riesgos en el proyecto, el
siguiente proceso en esta gestion corresponde a planificar la respuesta a riesgos, el cual
consiste en seleccionar opciones y estrategias que permiten dar una respuesta adecuada y
efectiva a cada uno de los riesgos. El objetivo de este proceso es reducir al minimo las
amenazas, maximizar las oportunidades y reducir la exposicion al riesgo del proyecto,
evaluando las oportunidades y las amenazas. Para oportunidades se evaluaran planes de

explotar, compartir, mejorar o aceptar esas oportunidades, mientras que para las amenazas



352

se evaluaran planes de mitigar, transferir, eliminar o aceptar esas amenazas. La Tabla

10.13 ilustra un ejemplo de una matriz de respuesta a riesgos.

VALOR MONETARIQ ESPERADO DE UNA DECISION / ARBOL DE DECISIONES

PROBLEMATICA NODO DE DECISION NODO DE OPORTUNIDAD VALOR RUTA

| INCREMENTO COLUMBARIOS |
1,02

60% DEMANDA ALTA $ 210.000,00 |L5_350.000,00 |
CONSTRUIDO Y
ADMINISTRADO 30% DEMANDA MEDIA $ 58,500,00 | S 195.000.00|
‘costo $ 750.000,00 I
10% DEMANDA BAJA $ 15,000,00 |$ 150000,00'
CEMENTERIO PUBLICO O
PRIVADO diferencia $ 144.970,00
INCREMENTC CREMACION
1,12
50% DEMANDA ALTA $  75.000,00 | S 150.000.00|
35% DEMANDA MEDIA $  41.300,00 | S 118.000,00|

‘costo $ 350.000,00 I

15% DEMANDA BAJA $ 12.450,00 I S 83.000,00'

Figura 10.12 Valor Monetario Esperado de una Decisidn.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez establecidos los planes de respuesta a riesgos el siguiente paso consiste
en implementar y ejecutar esa respuesta a los riesgos, la cual se la hard mediante la
técnica de habilidades interpersonales y de equipo, teniendo en consideracion las reservas
de contingencia para los riesgos desconocidos conocidos y las reservas de gestion para
los riesgos desconocidos desconocidos.

El Gltimo proceso consiste en monitorear los riesgos, para esto se realizaran
auditorias y reuniones periddicas entre el equipo del proyecto y los interesados clave, para
evaluar las respuestas a la ocurrencia de riesgos y los cambios que han generado esas
respuestas. Este proceso permite realizar un control efectivo de los cambios que van

produciéndose en el ciclo de vida del proyecto.
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1

10

TEC-001

TEC-002

TEC-003

TEC-004

TEC-005

LEG-001

LEG-002

LEG-003

LEG-004

LEG-005

Incorrecta estimacion de los tiempos del proyecto debido a la inexperiencia del area
técnica en este tipo de proyectos

Incorrecta estimacién de los costos del proyecto debido a la inexperiencia del drea
técnica en este tipo de proyectos

Desacertada eleccién del mercado objetivo del proyecto

Modificacién de los estudios/disefios en etapa de ejecucion por errores en planificacion

Incorrecta estimacién del alcance del proyecto debido a la inexperiencia del drea técnica
en este tipo de proyectos

Posible falta de transparencia en el proceso de contratacién debido a los altos indices de
corrupcion en el pais

Errores en |la documentacién de pélizas y contratos por inexperiencia del personal en este
tipo de proyectos

Retrasos en el pago de planillas aprobadas debido a la falta de fondos del GAD Pujili

Por falta de pericia que no se cumplan los tiempos establecidos en el contracto

Riesgos de juicios por impericia del departamento legal

TECNICO GERENTE DE PROYECTO

TECNICO GERENTE DE PROYECTO

DIRECTOR ESTUDIO DE

TECNICO MERCADO

TECNICO GERENTE DE PROYECTO

TECNICO GERENTE DE PROYECTO

LEGAL GERENTE DEP. LEGAL

LEGAL GERENTE DEP. LEGAL
LEGAL GERENTE DEP. LEGAL

Traspasar la responsabilidad del riesgo a un tercero,

BAJIO en este caso la mejor opcién es recurrir a jucio de
expertos en este tipo de proyectos
Traspasar la responsabilidad del riesgo a un tercero,
BAIO ALTO en este caso la mejor opcidn es recurrir a jucio de

expertos en este tipo de proyectos

BAIO ACEPTAR

- - e NIIA

Traspasar la responsabilidad del riesgo a un tercero,
en este caso la mejor opcién es recurrir a jucio de
expertos en este tipo de proyectos

Re elaborar el estudio de mercado

BAJO ALTO ELIMINAR

Traspasar la responsabilidad del riesgo a un tercero,
en este caso la mejor opcidn es recurrir a jucio de
expertos en este tipo de proyectos

MEDIO ALTO Eleccién de jucio experto en este tipo de contratos

e - "

MEDIO Eleccion adecuada del contratista

BAJO ALTO Eleccién de jucio experto en este tipo de contratos

Tabla 10.13 Matriz de Respuesta a Riesgos.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracién Propia.
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10.14 Gestion de Adquisiciones.

La gestion de adquisiciones involucra los procesos necesarios para desarrollar
acuerdos y contratos entre dos partes para la compra de producto o servicios, en este caso
entre la direccion del proyecto para el Edificio Terra y sus proveedores. El objetivo de
esta gestion es asegurar que las adquisiciones efectuadas satisfagan las necesidades del

proyecto. La Figura 10.13 ilustra los documentos de salida de esta gestion.

~ HD

GESTION DE PLAN DE GESTION DE
ADQUISIONES J Jkal  ADQUISICIONES .

0

Figura 10.13 Gestion de adquisiciones.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Como todas las demas gestiones existe primero un proceso de planificacién de la
gestion de adquisiciones, la cual se la realizara mediante lluvia de ideas entre el equipo
técnico del proyecto, el director del proyecto y el departamento de adquisiciones de la
organizacion; para esto se saca informacion de varios documentos del proyecto, como por
ejemplo, del plan para la gestion del alcance para segun los requisitos y entregables del
proyecto poder planificar las adquisiciones, del plan de gestion de calidad para poder
sacar los requisitos de calidad del diccionario de la EDT, asi como de todos los
documentos de los requisitos del proyecto. Finalmente se podra realizar un analisis para

la seleccién de proveedores.
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Una vez planificado cdmo se gestionaran las adquisiciones, el siguiente proceso

consiste efectuar las adquisiciones. Para evaluar las capacidades de suministrar los

materiales o servicios deseados y cumplir con los requisitos establecidos, se analiza a los

potenciales proveedores mediante una matriz de calificacion de oferentes que permite

evaluar las propuestas de estos, en cuanto a diferentes elementos como plazo de entrega,

afios de experiencia, monto econémico de esa experiencia, garantia ofrecida y el

porcentaje de anticipo solicitado. La Tabla 10.14 ilustra un ejemplo de la matriz realizado

enlaclased

e Gerencia de Proyectos.

PRESUPUESTADO EDFICICIO TERRA EDFICICIO TERRA EDFICICIC TERRA c
OFERENTE A OFERENTE B OFERENTE C A
CODIGO ACTIVIDAD UNIDAD | CANTIDAD | P.UNITARIO TOTAL P. Unit. P. Total P. Unit. P. Total P. Unit. P. Total IL
Muebles de cocina, .
C4.1 bafios y closets b 1,00|TOTAL $ $  46.029,60 TOTAL $ $ 45.550,00 |[TOTAL S $ 55.000,00 |[TOTAL S $ 50.000,00
SUBTOTAL 16.029,60 ¢ 45.550,00 S  55.000,00 3 50.000,00 [N
DESCUENTO % - - S - $ - ¢
DESCUENTO POR DISENG - - 5 2.750,00 3 A
SUBTOTALT 46.029,60 45.550,00 c
VA 12% 552355 12% 5.466,00 12% S 6.600,00 12% S 600000 [
VALOR TOTAL 51553,15 | s 5101600 | S 5885000 | S 56.000,00 (ke
PRESUPUESTO 30 25 31
PLAZO DE ENTREGA (MESES) ofertado 1 L5 15
calificaciéon 20 10 10 20
ofertado 7 12 9
AROS DE EXPERIENCIA MINIMA {CON CERTIFICADO}; 5 diferencia 2 7 4
calificacion 3 10 6 10
ofertado | $ 193.000,00 | S 225.000,00 | $ 175.000,00
MONTO MINIMO DE EXPERIENCIA EN OBRAS SIMILARES : § 150.000,00 diferencia | $ 43.000,00 | 75.000,00 | $ 25.000,00
calificacion 573 10 3,33 10
GARANTIA OFRECIDA (EN ARIOS) ofertado & £l 5
calificacion 20 12,5 15 20
SOLICITUD DE ANTICIPO % ofertado A £0% 70%
calificacion 10 8 5 10
ANADOR 88,59 75,89 71,50 100

Tabla 10.14 Matriz de Calificacion de oferentes.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez que se han seleccionado los proveedores mediante las herramientas

descritas anteriormente, el siguiente paso es oficializar los acuerdos mediante contratos,

los cuales se estipularan en forma de Ordenes de trabajo y/o compra, y contratos,

dependiendo del caso.

El daltimo proceso consiste en controlar las adquisiciones y monitorear la

ejecucion de los contratos. Este proceso se lo realizara mediante el Andlisis del Valor

Ganado (EVM, por sus siglas en inglés) para determinar cuanto se ha desviado el proyecto
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en términos de cronograma y costos; y mediante revisiones de desempefio para evaluar el

desempefio de calidad, recursos, cronogramay costos.

10.14 Gestion de la Integracion del Proyecto.

La gestion de la integracion del proyecto se encargaré de la unificacion y gestion
de las interdependencias entre todas las areas de conocimiento del proyecto. La Figura

10.14 contiene los documentos que se obtendran de esta gestion.

D T
- T E—
- ) E—
K= -3

Figura 10.14 Gestion de Integracién.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.

GESTION DE

RIESGOS
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[a) PROPOSITO Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO

° ALCANCE DEL PROYECTO

o OBJETIVOS A ALTO NIVEL

(o] REQUISITOS DE ALTO NIVEL

SUPUESTOS Y RESTRICCIONES

o RIESGOS A ALTO NIVEL

o PLAN CON LOS GRANDES HITOS

o DIRECTCR ASIGNADO DEL PROYECTO Y NIVEL DE AUTORIDAD

o NOMBRE Y NIVEL DE AUTORIDAD DEL PATROCINADOR

Lo

Figura 10.15 Elementos del Acta de Constitucion.
Fuente: Elaboracion Propia.

El primer proceso consiste en desarrollar el acta de constitucion del proyecto.
Para este proceso se tomaran datos del plan de gestién de beneficios del proyecto, y
mediante reuniones, tormenta de ideas y habilidades interpersonales y de equipo se
desarrollara el acta de constitucion en donde se asignaré un lider o director del proyecto.

El segundo paso es desarrollar el plan para la direccion del proyecto. Aqui
todos los planes subsidiarios descritos anteriormente, de todas las areas de conocimiento
anteriores, se consolidan en un plan integral para la direccion del proyecto y se los revisa
por medio de listas de verificacion.

El tercer proceso consiste en dirigir y gestionar el trabajo del proyecto. El
objetivo de este proceso es ejecutar las actividades que han sido planificadas para poder
completar los entregables descritos y llevar a feliz término el proyecto. Ademas, se
utilizan los sistemas de informacién para la direccion de proyectos descritos en los

componentes anteriores
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El cuarto proceso consiste en gestionar el conocimiento del proyecto, el objetivo
es documentar el conocimiento creado en el proyecto a través del registro de lecciones
aprendidas y mediante habilidades interpersonales y de equipo.

El quinto paso consiste en monitorear y controlar el trabajo del proyecto. Para
esto se consideran todas las herramientas y técnicas descritas en las anteriores areas de
conocimiento, para medir el desempefio del proyecto, como por ejemplo el anélisis del
valor ganado, o para hacer frente a un incidente del proyecto, como por ejemplo el analisis
de causa raiz, o para abordar un cambio en el proyecto por medio de la herramienta del
arbol de decisiones.

Con respecto a este Ultimo ejemplo aparece el siguiente proceso que consiste en
realizar el control integrado de cambios. Ya que todo proyecto es cambiante y maleable
en el tiempo, gestionar los cambios de una manera integrada y documentada permite
reducir riesgos y llevar al proyecto a un feliz término. Este proceso se lo realiza mediante
analisis de alternativas y analisis de costo beneficio, para poder tomar la mejor opcion.

El proceso final consiste en cerrar el proyecto, aqui se realiza un analisis de
documentos y variacion para poder concluir cémo se ha gestionado el proyecto y poder
documentar en el registro de lecciones aprendidas el conocimiento adquirido a usarse en
futuros proyectos. Del mismo modo se entregara un informe final que contiene lo

siguiente:
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o Una descripcion resumida del proyecto

© Objetivos del alcance y sus criterios de evaluacién

© Objetivos de la calidad y sus criterios de evaluacion

© Objetivos de los costos y el costo real incurrido en el

© Resumen de la informacién de la validacion

© Objetivos del cronograma y resultados obtenidos

© Resumen del producto final y el cumplimiento de las
necesidades de negocio

o Resumen de riesgos o incidentes y cémo se dio respuesta

Figura 10.16 Documentos de cierre del proyecto.
Adaptado de: Project Management Institute , (2020).
Fuente: Elaboracion Propia.




10.15 Conclusiones

GESTION DEL Definir claramente el alcance del proyecto, qué incluird y qué no incluird
ALCANCE es fundamental para poder evaluar el éxito del proyecto

Definir claramente los umbrales de variacion permitidos en el
cronograma es fundamental para la entrega del proyecto dentro de los
plazos establecidos.

GESTION DEL
CRONOGRAMA

GESTION DE Estimar y gestionar adecuadamente los costos del proyecto es vital para
COSTOS culminar con éxito la ejecucién del mismo

GESTION DE LA Una adecuada gestion de la calidad permite al proyecto mejorar su
CALIDAD desempefio global y establecerse firmemente en el mercado

Considerar el recurso humano como el factor mas importante dentro de
la empresa beneficiara el rendimiento del mismo y aportara en el
desarrollo exitoso del proyecto
Para las comunicaciones es importante haber definido claramente a
todos los interesados del proyecto y establecer un éptimo flujo y canal
de comunicacién con cada uno,

GESTION DE
RECUSOS

GESTION DE
COMUNICACIONES

Poder responder y gestionar adecuadamente los riesgos en el proyecto
beneficia la gestion de la triple restriccidn del proyecto. Es importante
contar con las reservas ,de gestion y de continengia para hacerles frente

GESTION DE
RIESGOS

Establecer claramente el alcance del trabajo a efectuarse por cada
proveedor y estipular adecuadamente un contrato con ellos es

importante,
Un buen dominio de las habilidades blandas es esencial para gestionar

adecuadamente la relacion con cada uno de los interesados del
provecto.

GESTION DE LAS
ADQUISICIONES

GESTION DE LOS
INTERESADOS

Tabla 10.15 Conclusiones.
Fuente: Elaboracion Propia.
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11 CONDICIONES ACTUALES

11.1 Antecedentes

En este componente se evaluard, de acuerdo con la situacion actual del proyecto,
si conviene prevenir las amenazas que presenta el proyecto (si las hubiere) o potenciar las
oportunidades que existen (si las hubiere), con la intencion de obtener los mejores
resultados para el proyecto, asi como una mayor eficacia y eficiencia en el desempefio de
este.

Para esto, se analizara la situacion actual del proyecto en comparacion a los
objetivos planteados en la fase de planificacién inicial del proyecto; a saber, mercado-
producto-precio-estratégica comercial y andlisis financiero.

Para el periodo de analisis de dichos componentes se toma como fecha referencial
el mes de junio de 2021; mientras que para el periodo de analisis y propuesta de
optimizacion se toma como fecha referencial el mes de octubre de 2021, es decir, con una
diferencia de 4 meses en el ciclo de vida del proyecto entre los dos puntos de analisis.

Una vez identificado el rumbo actual del proyecto, junto con las diferencias
encontradas respecto a la etapa inicial del andlisis, se procedera a plantear una
optimizacion del proyecto en uno 0 mas de sus componentes y de igual manera se evaluara
coémo ésta incide en los costos, ingresos, plazos y en los indicadores financieros del

proyecto.



362

11.2 Objetivos

Objetivo General

eProponer una estratégia que involucre una mejor gestion de los
recuros del proyecto, de acuerdo a su situacion actual, y que permita
obtener mejores resultados en el rendimiento financiero del mismo.

Objetivos Especificos

e|dentificar debilidades y amenazas; y/o fortalezas y oportunidades, en
el periodo actual de ejecucion del proyecto.

eEvaluar la situacion actual del proyecto respecto a las condiciones
planteadas en la primera fase de analisis del proyecto.

eEvaluar cémo incide la propuesta en los componentes de producto,
costos, plazo y en los indicadores financieros del proyecto.

Figura 11.1 Objetivos
Fuente: Elaboracion propia.

11.3 Metodologia

~N

*Se determinan las diferencias entre el actual periodo de ejecucién del
proyecto y las condiciones iniciales. En cuanto a la absorcion del producto en

BVUEINECEEREY el mercado y el tipo de producto.
informacion J

N
#Se potencian o se previenen las oportunidades y fortalezas y/o debilidades y
amenazas encontradas, proponiendo una estrategia en funcién de dichas

PREIIENERE  condiciones.

optimizacion.

#Se evalua la incidencia de la propusta en los costos, ingresos, plazos y en los

2. BveliEd indicadores financieros del proyecto.

de resultados

Figura 11.2 Metodologia
Fuente: Elaboracion propia.
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11.4 Condiciones actuales vs primer periodo de analisis

CRONOGRAMA PROYECTO EDIFICIO TERRA
JIUGEPAN jul-21 ago-21 sep-21

I3 {(e]pJo R (o) /. VMMl ene-21 feb-21 mar-21 may-21

[Jacvil nov-21 dic-21 ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22

DEL PROYECTO 2 3 4 5 6 7 8 1 12 13 14 15 16 7 18 19 20 21 22 23 24
3 4 5 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21
PERIODO DE OBRA 1 2 3 4 6 7 8 9 10 1 2 13 14 15 16 17 18 19

Periodo de andlisis 1: Periodo de analisis 2:

Tabla 11.1 Cronograma del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

A la fecha de octubre del 2021 el proyecto para el edificio Terra se encuentra en fase de ejecucion, es por eso que el punto de analisis para
la propuesta de optimizacion del proyecto se lo realiza en el mes diez del ciclo de vida del proyecto. La Tabla 11.1 ilustra el cronograma para el
proyecto, especificando su duracién total, asi como su periodo de ventas y de obra.

A la fecha actual de octubre del 2021, el proyecto se encuentra en el mes 7 de su periodo de ventas, estipulado inicialmente en 21 meses de
comercializacion, habiendo comercializado hasta la fecha 6 unidades de un total de 12 ofertadas. Obteniendo como resultado de velocidad de
ventas unos valores de 0.85 unidades/mes. A diferencia del primer periodo de andlisis donde se habian comercializado 3 viviendas en dos periodos,
obteniendo una velocidad de ventas de 1.5 unidades/mes.

En la Tabla 11.2 se observa también que varios de los componentes o indicadores del proyecto han pasado de estar considerados como
debilidades en el primer punto del analisis, a convertirse en oportunidades para este periodo actual. Asi, las debilidades que se evidenciaban en el

analisis de mercado, tanto en la superficie promedio de las viviendas, el precio promedio/m2 por unidad de vivienda, como la calidad y
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cantidad de amenities que se ofertan, se encontraban algo bajas con respecto a los

promedios que estipulaba el sector permeable al proyecto; a pesar de esto la velocidad

de ventas en el primer periodo obtenia un indicador de 1.5 unidades/mes, mientras que

para el segundo periodo actual obtiene 0.86 unidades/mes, encontrandose dentro del

promedio del sector.

Esta relativamente buena velocidad en ventas se ve favorecida por el segmento

de clientes que esta escogiendo invertir en el proyecto (personas de entre 30 y 45 afios,

la mayoria sin hijos o intencién de tenerlos, que por tanto no demandan espacios

adicionales en las areas comunales, tales como un salon de juegos o areas humedas;

pertenecientes a un estrato socioecondémico medio alto, que sin embargo no demanda

tampoco las superficies mas grandes y amplias del tipo unidades de vivienda ofertadas

en el sector).

INDICADORES

EDIFICIO TERRA

TAMANO PROM.
M2

PRECIO PROM.
TOTAL (USD)

PRECIO DEL M2
PROM. (USD/M2)

VELOCIDAD DE
VENTAS UNI./MES

INDICE
CALIDAD/PRECIO

PRODUCTO:
(LENGUAJE
ARQUITECTONIC
0)
APROVECHAMIEN
TO DE AREAS

AMENITIES

MERCAD
@)

ANALIS
IS1

EVALUACI
ON
ANALISIS 1

EVALUACIO
N ANALISIS 2

117 97 |DEBILIDAD| 97 | FORTALEZA
100.344 | 145.985 | DEBILIDAD | 145985 | 707 TUNIP
1624 | 1505 |DEBILIDAD| 1505 | OTORTUNIP
FORTALEZ OPORTUNID
0,80 15 " 0.86 T
3,85 35 |DEBILIDAD| 35 | COPORTUNID
AD
] - |FORTALEZ | FoRTALEZA
] . |FORTALEZE | FoRTALEZA
- - |DEBILIDAD| - | FORTALEZA

Tabla 11.2 Comparativa entre periodos de analisis.
Fuente: Elaboracion propia.
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En conclusion, y en funcion de los buenos indicadores de ventas que mantiene el
proyecto la propuesta para la optimizacion ird encaminada a potenciar e incrementar esos
riesgos positivos, entendidos como oportunidades y fortalezas que evidencia actualmente
el proyecto, con el objetivo de poder reducir los plazos establecidos para el periodo de

obra y de ventas.

11.5 Lineamientos de optimizacion

En consideracion a lo anterior, la estrategia de optimizacion se basaré en cuatro
aspectos fundamentales.

El primero sera en el componente arquitectonico, reforzando y reevaluando las
tipologias de departamentos en base a las condiciones de habitabilidad que ha impuesto
la pandemia del Covid-19; el segundo ira encaminado a explotar las ventajas que brinda
contar con una certificacion ambiental en el proyecto, tanto para los
inversores/promotores del proyecto como para los clientes; el tercero ird encaminado en
fortalecer la estrategia promocional del proyecto; y el cuarto aspecto evaluara la
posibilidad de implementar una estrategia de escalamiento en el precio de ventas en

relacién con el avance de obra del proyecto.

REFORZAR TIPOLOGIAS CERTIFICACION FORTALECER ESTRATEGIA ESCALAMIENTO EN
POST COVID-19 AMBIENTAL PROMOCIONAL PRECIOS

lHustracién 11.1 Lineamientos de optimizacion.
Fuente: Elaboracion propia.

11.6 Componente arquitectonico

Dentro del componente arquitectonico, la propuesta de optimizacion se

implementara sobre las unidades que aun estan disponibles. Proponiendo respuestas a las
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condiciones de habitabilidad tales como el home office, y ofreciendo otro tipo de
departamento carente hasta ahora, de dos dormitorios.

El Grafico 11.1 muestra las unidades que estan todavia disponibles para su
comercializacion y sobre las que se implementa la estrategia de optimizacion. Estas son

los departamentos 201, 202, 301, 302, 204 y 304.

|
LT

Segunda y tercera planta alta.

Departamento 201/301

Departamento 202/302

Departamento 204/304

Grafico 11.1 Unidades disponibles.
Fuente: Elaboracion propia.
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Para los departamentos 201, 202, 301 y 302 se propone una alternativa de
configuracién que permita ofertar unidades de dos dormitorios, mas dos bafios completos

y uno social. El grafico 11.2 muestra la configuracion del departamento original.

DEPARTAMENTOS 201, 202, 301 y 302
PROYECTO ORIGINAL @

201/301 202/302

203/303

| —‘ 205305

204304

"ﬂ Area: 103.34 m2

% Terraza: 12.75 m2

g 3 habitaciones

|4 2 bafios completos
el |

2 estacionamientos
. |Q|
f |\T\T I oo | 1bodega
‘ L—,_ — ] ooo

Grafico 11.2 Departamentos 201,202,301 y 302 originales.
Fuente: Elaboracion propia.
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Mientras que el Grafico 11.3 muestra la configuracion del departamento

optimizado.

DEPARTAMENTOS 201, 202, 301 y 302 @
PROYECTO OPTIMIZADO
| |

y _;—Z/. 201/301 202/302 |

—

2031303 ‘
()

-
205/305 2047304 ‘

2| Area:103.34 m2

Terraza: 12.75 m2

2 habitaciones

212 banos

2 estacionamientos

1 bodega

DD E

o L[] L)

Gréfico 11.3 Departamentos 201,202,301 y 302 optimizados.
Fuente: Elaboracion propia.

(-

Para los departamentos 204 y 304 se propone una alternativa de configuracion que
permita ofertar unidades de dos dormitorios, mas un espacio de estudio/trabajo, junto con
dos bafios completos y uno social. EI Grafico 11.4 muestra la configuracion del

departamento original.
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DEPARTAMENTOS 204 y 304 @
PROYECTO ORIGINAL

b LI;IJ i t ‘ ‘ — |
- |

203308

m2| Area: 10354 m2

% Terraza: 15.09 m2

|2mm= 5 habitaciones

. . . | 4 2 bafos completos
O ] O > p!

@ 2 estacionamientos
=

oo I 1 bodega

ooo

Gréfico 11.4 Departamentos 204 y 304 originales.
Fuente: Elaboracion propia.

Mientras que el Grafico 11.5 muestra la configuracién del departamento

optimizado.

DEPARTAMENTOS 204 y 304 ‘@
PROYECTO ORIGINAL

?????? 7
BB
0SS 2041304
C
m2| Area: 10354 m2
% Terraza: 15.09 m2
|=- 2 habitaciones y 1
H estudio
IE | 2 12 banos
o H »
@ 2 estacionamientos

ﬁ 1 bodega
ooo

Grafico 11.5 Departamentos 204 y 304 optimizados.
Fuente: Elaboracion propia.
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11.7 Sostenibilidad y analisis de factibilidad

En la época actual resulta cada vez mas fundamental proponer disefios funcionales
pensados tanto en la habitabilidad del cliente como en la ecoeficiencia del edificio. Pensar
en soluciones que incorporen opciones de ahorro en el consumo de agua y de energia; y
que permitan ademas reducir la huella de carbono tanto en la construccién del edificio
COMO en Su Uso posterior.

La propuesta para la implementacion de una certificacion de ecoeficiencia se ve
motivada por dos factores fundamentales, el primero es indudablemente econémico, pues
la certificacion ambiental permite tener beneficios en descuentos porcentuales en las tasas
de crédito del banco, tanto para el desarrollador inmobiliario como para los potenciales
clientes.

Mientras que el segundo va vinculado a potenciar la marca de la empresa
constructora mediante la entrega de un valor agregado como es la certificacion, que se
piensa que serd aun mas apreciado por el segmento de clientes que esta escogiendo
invertir en el proyecto (personas de entre 30 y 45 afios).

Para el caso del proyecto se ha escogido aplicar a una certificacion EDGE de nivel
1, cuyos requisitos son obtener un ahorro como minimo del 20% en energia, 20% en agua
y 20% en energia incorporada a los materiales. Los costos de la certificacion son de USD
8.000$, de los cuales la mitad corre por parte de la institucion financiera que apalanca el

proyecto, el Banco Pichincha.
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PROCESO DE CERTIFICACION EDGE

Registro del
CLIENTE Presentacién de
AUDITOR

CERTIFICACION

ONn3s1g 3 vdvL3

Figura 11.3 Proceso certificacion EDGE.
Fuente: EDGE (2021).

La Figura 11.3 muestra el proceso para obtener la certificacion, mientras que para
aplicar a la misma se realiza un anélisis mediante un software EDGE para evaluar los
sistemas del edificio, tales como disefio, eficiencia energética en el uso de materiales
como el vidrio o el ladrillo propuestos en el proyecto, eficiencia en el consumo de agua
mediante el uso de duchas y grifos de bajo caudal y sanitarios de descarga doble.

11.8 Reforzamiento de estrategia de ventas

En concordancia con lo expuesto en el inciso de promocion en el capitulo de
estrategia comercial, y con el objetivo de mantener y potenciar el indicador de velocidad
de ventas actual del proyecto (0.86 unidades/mes) para poder recortar en dos periodos el
calendario de ventas y de obra del proyecto, se propone la implementacién de dos medios

de promocidn, el primero es una publicacion en el portal inmobiliario Plusvalia.com por
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un periodo de un afio, mismo que tiene un costo de USD 1.300 $. La Figura 11.4 muestra

un ejemplo del formato.

P R X | 3 EDIFICIOTERRA-R3C X | @ EdificioTerra-Google X | @) FacebookMarketplac: X | § Departamentosenver X  § VentaDepartamente: X =+ o - =] X

C @ plusvalia.com/propiedades/venta-departamentos-cumbaya-proyecto-timbo-54805407.htm| g

3plusv3|ia Comprar v Alquilar v Temporal v Proyectos v m "

Venta Departamentos Cumbayd Proyecto Terra

Lumbisi, Cumbay, Quito, Pichincha

R . . R T L LRI 7 A Desde
g- isvalia > Proyectos > Departamento > Pichincha > o > Cumbaya > VentaDepartamentos Cumbaya Proyecto Timbé < o I

USD 155.000

o H @ w @ B EH O 6C Muynublado A 3 & @) @ 0 S0 O

Figura 11.4 Formato portal inmobiliario.
Fuente: Elaboracion propia.

El segundo medio de promocion a usarse sera la implementacion de una valla
publicitaria ubicada en una de las principales calles de la parroquia de Cumbaya para
lograr impactar de forma gréfica y capturar la atencién de los potenciales clientes.
Estratégicamente se plantea implementar la valla publicitaria para el periodo 17 del
calendario de ventas, mismo que coincide con las fechas en las que ya estaran instalados
en obra la mayoria de los acabados de los departamentos, justamente dos periodos antes
de que cierre el plazo de ventas planificado en 19 meses. El costo de la implementacion
de la valla se ha calculado en USD 3.500 $ por 30 dias. La llustracion 11.2 muestra un

ejemplo del formato.



T E ? ? /\ DEPAR:eAdMOEmSYi SUITS
2

R3C
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DEPARTAMENTOS DE 103 Y109 m2  INFORMACION Y VENTAS: 099 8090394 - 099 8243978 '_"f v
SUITS DE 63 m2 Www.r3c.com.ec
i A A YV

o

R

I

llustracién 11.2 Formato valla publicitaria.
Fuente: Elaboracion propia.
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De igual forma, con el objetivo de potenciar la velocidad de ventas del proyecto,

se ofreceran incentivos en la compra de las unidades disponibles tales como la inclusion

de la linea blanca de la vivienda, presupuestado en $ 1.500 USD por vivienda.

11.9 Incremento en el precio de ventas

Se plantea un incremento en el precio por metro cuadrado de $ 25 USD, para llegar

a $ 1.530 USD/m2. La intencion es generar un escalamiento en precios conforme la fase

de ejecucion del proyecto y el desarrollo de la obra de este. Generando ademas $ 24.479

USD extras en ingresos. De esta forma las unidades adn disponibles para su

comercializacion quedan con los siguientes precios de venta segin muestra la Tabla 11.3.
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AREAUTIL |A. PARQUEADERO | A. BALCON | A. BODEGA | PRECIO/m2 | PRECIO

PISO | DEPARTAMENTO

m2 m2 m2 m2 S TOTAL S

Dpto. 201 103 25 13 3 1.530 158.110

1 Dpto. 202 103 24 13 3 1.530 157.712
Dpto. 204 104 24 15 3 1.530 158.416
Dpto. 301 103 24 13 3 1.530 158.110

2  Dpto. 302 103 24 13 3 1.530 157.712
Dpto. 304 104 24 15 3 1.530 158.416

Tabla 11.3 Precio de venta departamentos disponibles.
Fuente: Elaboracion propia.

11.10 Variacion en costos.

La Tabla 11.4 ilustra los valores a incrementarse segun la propuesta.

ITEM DESCIRPCION INCREQAENTO

1  REFORZAR TIPOLOGIAS (en funcion del Covid 19) $ -
2  CERTIFICACION AMBIENTAL EDGE $ 4.000,00

3.1 Portal inmobiliario Plusvalia $ 1.300,00
3.2 Valla publicitaria $ 3.500,00
3.3 Incentivo linea blanca (6 dptos.) $ 9.000,00

4 ESCALAMIENTO EN PRECIOS $ -

TOTAL '$ 17.80000

Tabla 11.4 Incremento en costos.
Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, la Tabla 11.5 muestra el decremento o ahorro en los costos del

proyecto segun la propuesta planteada, fundamentalmente en los costos indirectos.

ITEM DESCIRPCION CANTIDAD (meses) | DECREMENTO ($)

D1.1 GERENCIA DE PROYECTO 2 $ 4.003
D1.2 RESIDENCIA DE OBRA 2 $ 2.526
D1.3 SEGURIDAD SOCIAL 2 $ 2.652
D14 ARRIENDO 2 $ 1.001
D15 VARIOS 2 $ 1.001
MARKETING Y
D2.1 PUBLICIDAD 2 $ 795
D2.2 VENTAS 2 $ 1.974

L Ttorau___ [CONESEICR

Tabla 11.5 Decremento en costos.
Fuente: Elaboracion propia.
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11.11 Anélisis de Egresos

Se exponen los resultados de la estimacién de los costos del proyecto segun la
propuesta de optimizacion del proyecto. La Tabla 11.6 muestra el resumen de costos
totales del proyecto incluido el incremento por los costos propuestos en optimizacion.

RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO

ITEM | DESCRIPCION COSTO INCIDENCIA

A Costo Terreno $ 300.149 21%
C Costo Directo $ 815.471 58%
B Costo Indirecto $ 287.694 21%

COSTO TOTAL DEL
PROYECTO 100%

Tabla 11.6 Decremento en costos.
Fuente: Elaboracion propia.

El Gréfico 11.6 ilustra el flujo de costos parciales y acumulados del proyecto
incluido los costos financieros del crédito bancario, con énfasis en el costo total
acumulado del proyecto en el periodo 20 y el costo del terreno méas costos indirectos de

la fase de pre-inversion, tomados en consideracion en el periodo 1 del proyecto.

$ 400,000 $ 1,600,000

$ 350,000 $ 1,400,000
$ 300,000 $ 1,200,000
$ 250,000 $ 1,000,000
$ 200,000 $ 800,000
$ 150,000 $ 600,000
$ 100,000 $ 400,000

$ 50,000 I I I I I $ 200,000

. T )

1 2 3 4 5 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

N EGRESOS PARCIALES e F GRESOS ACUMULADOS

Grafico 11.6 Egresos parciales y acumulados.
Fuente: Elaboracion propia.
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11.12 Anélisis de Ingresos

El Grafico 11.7 muestra los ingresos parciales y acumulados del proyecto,
incluyendo el incremento de $ 24.479 USD extras planteados como estrategia de
optimizacion del proyecto. Se observa que en el mes 19 del calendario de ventas se
produce el mayor desembolso del crédito hipotecario. Finalmente se obtienen unos

ingresos de $ 1.784.577 USD.

$ 1,200,000 _ 2,000,000

$ 1,800,000
$ 1,000,000 $ 1,600,000
$ 800,000 $ 1,400,000
$ 1,200,000
$ 600,000 $ 1,000,000
$ 800,000
$ 400,000 $ 600,000
$ 200,000 $ 400,000
$ 200,000
$- —— = = m m B 0 I = | I $-

1 2 3 45 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

mmm INGRESOS PARCIALES e INGRESOS ACUMULADOS

Grafico 11.7 Ingresos parciales y acumulados.
Fuente: Elaboracion propia

11.13 Andlisis Financiero
11.13.1Flujo acumulado del proyecto.

El Gréafico 11.8 ilustra la curva de inversion o curva S del proyecto, donde se
incluyen los egresos e ingresos del proyecto, asi como también el capital del
apalancamiento y los costos financieros del mismo. EI monto de la utilidad del proyecto
resulta en $ 381.263 USD, mientras que el punto de maxima inversion es de $ 498.708

USD.
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$ 2,500,000
$ 2,000,000
$ 1,500,000
$ 1,000,000

$ 500,000
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$ (1,000,000) $(as,708)

e INGRESOS ACUMULADOS + FINANCIAMIENTO
e EGRESOS ACUMULADOS + FINANCIAMIENTO
e UTILIDAD

Grafico 11.8 Flujo acumulado.
Fuente: Elaboracion propia.

11.13.2Sensibilidad al incremento de costos del proyecto.

Del Grafico 11.9 se entiende que, cuando existe un incremento de costos mayor
al 14% el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
por tanto, el proyecto no seria rentable. También se observa que por cada punto porcentual

en el aumento de los costos el VAN del proyecto se reduce en un promedio de $ 14.540

USD.

SENSIBILIDAD AL INCREMENTO DE COSTOS

$250,000.00

$200,000.00
$150,000.00 |
$100,000.00
%
$50,000.00 I ‘&
$0.00

0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10%11% 12% 13% 1 4%1?/:

-531 80
-'3,097.04
\I$8,677 65

$-50,000.00

H VAN

$(20,117.5$l|

$(5,727)

Gréafico 11.9 Sensibilidad al incremento de costos.
Fuente: Elaboracion propia.
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11.13.3Sensibilidad a la disminucién del precio de venta.

El Grafico 11.10 expone que, cuando existe un decremento de costos mayor al
15% el proyecto deja de ser financieramente viable, ya que el VAN se vuelve negativo,
por tanto, el proyecto no seria rentable. También se observa que, por cada punto
porcentual en el decremento del precio de venta, el VAN del proyecto se reduce en un

promedio de $ 140.000 USD.

SENSIBILIDAD A LA DISMINUCION DEL PRECIO DE

VENTA
$250,000.00
$200,000.00
$150,000.00
$100,000.00
SIENEURIEE
Slinllg
$50,000.00 H e 8
$0.00 AR e
0% 1% 2% '3% 4% 5% 6% 7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 1634
$-50,000.00

H VAN

$(11,455.6

Gréfico 11.10 Sensibilidad a la diminucion del precio de venta.
Fuente: Elaboracion propia

11.13.4Sensibilidad al periodo de venta del proyecto.

El Grafico 11.11 expone que el proyecto puede soportar un aplazamiento de
méaximo 10 meses mayor al planteado inicialmente, posterior a eso, el VAN se vuelve
negativo, por tanto, el proyecto no seria rentable. Es importante acotar que el VAN
decrece a medida que aumenta el periodo de ventas con respecto al estipulado

inicialmente.
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SENSIBILIDAD AL PERIODO DE VENTA
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Gréfico 11.11 Sensibilidad al periodo de venta.
Fuente: Elaboracion propia.

11.13.5AnAlisis de escenarios.

La Tabla 11.7 representa los cambios que sufre el VAN de acuerdo con las
variaciones porcentuales de estas dos variables. En los puntos mas criticos, el proyecto
aun es financieramente viable en un decremento del 15% del precio de venta y en un
aumento del 0% de los costos del proyecto; por otro lado, el proyecto aln es factible
cuando tiene un incremento del 14% en los costos y un decremento del 0% en el precio

de venta.
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INCREMENTO PORCENTUAL EN COSTOS
7% 8% 9% 10% 11% 12% 13% 14% 15%
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Tabla 11.7 Escenarios.
Fuente: Elaboracion propia
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11.14 Anélisis de sensibilidades del proyecto optimizado vs el proyecto original.

La Tabla 11.8 muestra las variaciones en las sensibilidades del proyecto original
con respecto al optimizado, éste ultimo aumenta en un 4% la sensibilidad al incremento
en costos, en un 5% la sensibilidad a la disminucion del precio de venta y en 3 periodos
la sensibilidad al aumento en el periodo de venta.

PROYECTO PROYECTO a
VARIACION
ORIGINAL OPTIMIZADO

SENSIBILIDADES

INCREMENTO EN COSTOS 10% 14% 4%
DISMINUCION PRECIO DE VENTA 10% 15% 5%
AUMENTO DEL PERIODO DE VENTA 7 10 3

Tabla 11.8 Andlisis financiero comparativo.
Fuente: Elaboracion propia

11.15 Anélisis financiero del proyecto optimizado vs el proyecto original.

La Tabla 11.9 ilustra la variacion en los indicadores financieros del proyecto
respecto al proyecto original en contraposicion con el proyecto optimizado, se observa
que existen variaciones positivas en favor de la optimizacion, asi como una mayor utilidad
en $ 29.974 USD, de igual manera el VAN (Valor Actual Neto) aumenta en $ 65.178
USD, mientras que el valor de la méaxima inversion requerida disminuye en $ 120.632

USD.
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ANALISIS FINANCIERO COMPARATIVO
PROYECTO PROYECTO -
VARIACION
ORIGINAL OPTIMIZADO

ANALISIS ESTATICO

INGRESOS
EGRESOS
UTILIDAD

RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD
RETORNO SOBRE LA INVERSION (ROI)
MAXIMA INVERSION

VAN
TIR

11.16 Detalle de egresos.

s
s
s

$

1.760.098
1.408.808
351.289

21%

17%

57%
619.340

S
S
s

$

ANALISIS DINAMICO
147.058 | $

41%

1.784.577 | $ 24.479
1.403.314 | $ (5.494)
381.263 | $ 29.974
23% 2%
19% 2%
76% 19%
498.708 | $ (120.632)
212.236 | $ 65.178
60% 19%

Tabla 11.9 Analisis financiero comparativo.
Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 11.10 y el Grafico 11.12 muestran la variacion en los egresos del

proyecto junto con la utilidad del proyecto en estado original y optimizado.

PROYECTO PROYECTO
ORIGINAL OPTIMIZADO

DETALLE DE EGRESOS

UTILIDAD

COSTO FINANCIERO
COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS
COSTO TERRENO

$
$
$
$

$

COSTOS TOTALES $

351.289
30.182
815.471
293.188
300.149
1.438.990

Tabla 11.10 Detalle egresos.
Fuente: Elaboracion propia.

381.263
25.311
815.471
287.694
300.149
1.428.625
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DETALLE EGRESOS DEL PROYECTO Y UTILIDAD

$ 2,000,000
$ 1,800,000
$ 1,600,000
$ 1,400,000 B COSTO TERRENO
$ 1,200,000 B COSTOS INDIRECTOS
$ 1,000,000 m COSTOS DIRECTOS
$ 800,000 COSTOS FINANCIEROS
z ESZZZZ = UTILIDAD
$ 200,000
S _

PROYECTO ORIGINAL PROYECTO OPTIMIZADO

Grafico 11.12 Detalle egresos del proyecto y utilidad.
Fuente: Elaboracion propia.

11.17 Conclusiones

Los cuatro componentes planteados para la optimizacion producen importantes
beneficios econdmicos para el proyecto. La reduccion de dos meses del plazo general del
proyecto beneficia a los indicadores financieros como el VAN en $ 65.178 USD, del
mismo modo, la reduccion del plazo del proyecto presenta un ahorro en los egresos del
mismo por cerca de $ 14.000 USD.

Por otra parte, la inversion requerida para llevar a cabo la optimizacién se estima
en alrededor de $ 18.000 USD y produce unos beneficios en utilidad de cerca de $ 30.000
USD mas que el proyecto original.

De igual forma el proyecto se vuelve menos vulnerable a la incidencia de un
posible incremento en los costos, una posible disminucién del precio de venta y una

posible extension del periodo de ventas con respecto al proyecto original.
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4 ANEXO A FICHAS DE MERCADO

Ficha No.

Nombre:

Codigo: P-001 /09/06/2021

Auki

Elaborado

Constructor:

Juan David Taipe Gémez

Metroeje Constructora

Ubicacion:

Ruta Viva y Octava Trvsl.

Disefio:

Metroeje Constructora

Promotor:

No. unidades

19 departamentos

Metroeje Constructora

No. pisos 3

Tamarfio prom. 133

No. 3

dormitorios

No. bafios 3

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv Si

Area lavado Si Estatus del proyecto En acabados

Bodeﬁa 1 Pariueaderos/vivienda 2

Sala comunal Si Zona himeda Piscina
Jardin Si Area Gimnasio
comunal deportiva/infantil
Ascensor: Si Sala entretenimiento No
Guardiania Si Zona BBQ Si

| 4 CONSTRUCCION/ACABADOS |
Estructura Hormigon Techo Gypsum
Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV
Pisos Porcelanato Meson cocina Marmol
comunales
Pisos viviendas Chanul Mobiliario Madera/melaminico
Piso cocina/baf Porcelanato Domoética No

Sector En desarrollo Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso No Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Semiformal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Servicios basicos

Precio

Si

$212.00,00

Seguridad en el sector

Cuotas / tiempo

Media

20% x 12 meses

Reserva

Financiamiento / tiempo

70% -

[ERN
3
=

No. unidades 3 Vallas publicitarias Si

disponibles

No. unidades vendidas 16 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Diciembre 2019 Volantes Si

Inicio de obra Enero 2020 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Enero 2022 Sala de ventas No

Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en proyecto Si Tv/radio/prensa escrita No
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Producto: No. 3 Tamafio promedio/m2 133

dormitorios

Unidades totales 19 Precio $ - Pecio/m2 212.000,00
1.593,99

Unidades disponibles 3 Tiempo de venta 16 meses

Unidades vendidas 16

Ficha No.

Codigo: P-002 /09/06/2021

Elaborado

Juan David Taipe Gémez

Nombre: Tulip Constructor: | AE Constructora Inmobiliaria
Ubicacion: Ruta Viva y Octava Trvsl. Disefio: Arg. Alexandra Almeida
Promotor: AE Constructora Inmobiliaria

No. unidades

No. pisos 3

Tamarfio prom. 80

No. 2

dormitorios

No. bafios 25 s

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv No

Area lavado Si Estatus del proyecto En obra muerta
Bodega Si Parqueaderos/vivienda 2

i

Sala comunal Si Zona himeda Jacuzzi
Jardin Si Area Gimnasio
comunal deportiva/infantil
Ascensor: Si Sala entretenimiento Sala de tv
Guardiania Si Zona BBQ Si
. 4 CONSTRUCCION/ACABADOS |
Estructura Hormigon Techo Gypsum
Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV
Pisos Piso flotante Mesbn cocina Granito
comunales
Pisos viviendas Piso flotante Mobiliario Madera
Piso cocina/baf Piso flotante Domoética No

Precio

$146.200,00

Sector Casi consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal No Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Semiformal-informal | Equipamientos Si
educativos

Transporte publico No Parques y areas verdes Si

Servicios basicos Si Seguridad en el sector Media

Cuotas / tiempo

25% x 6al2 meses

Reserva $2.000 Financiamiento / tiemio 75%

No. unidades 12 Vallas publicitarias No
disponibles

No. unidades vendidas 21 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Noviembre 2018 Volantes Si




387

Inicio de obra Noviembre 2018 Comercializadores No
propios

Terminacion de obra Enero 2021 Sala de ventas No

Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en Eroiecto Si Tv/radiolﬁrensa escrita No
2 85

Producto: No. Tamafio promedio/m2

dormitorios

Unidades totales 21 Precio $ Pecio/m2 146.200,00
1720,00

Unidades disponibles 2 Tiempo de venta 31 meses

Unidades vendidas 19

Ficha No. Codigo: P-003 /06/06/2021 Elaborado Juan David Taipe Gomez
ior:

Nombre: Kubel Constructor: | Reyes Rodriguez Constructora

Ubicacion: San Fco. De Pinsha via Lumbisi | Disefio: Reyes Rodriguez Constructora

Promotor: Reies Rodrl’ﬁuez Constructora

No. unidades 18 departamentos

No. pisos 3

Tamafio prom. 123m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv Si

Area lavado Si Estatus del proyecto Terminado

Bodeia Si Pariueaderos/vivienda 2

Sala comunal Si Zona humeda Jacuzzi

Jardin Si Area Gimnasio

comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento No

Guardiania Si Zona BBQ Si

| 4 CONSTRUCCION/ACABADOS |

Estructura Hormig6n armado Techo Gypsum

Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato/losa hormigon Meson cocina Melaminico/ temol.

comunales

Pisos viviendas Porcelanato madera Mobiliario Madera/melaminico

Piso cocina/bafi Porcelanato Domética No

| 5 INFORMACIONDEL CONTEXTO/UBICACION |

Sector En desarrollo Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si
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Servicios basicos Si Seguridad en el sector Alta

Precio $260.000,00 Cuotas / tiempo 20% x 12 meses

Reserva 10% Financiamiento / tiempo 70% Mes 13 -

No. unidades Vallas publicitarias

disponibles

No. unidades vendidas 18 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Octubre 2018 Volantes Si

Inicio de obra Diciembre 2018 Comercializadores Si
propios

Terminacioén de obra Octubre 2020 Sala de ventas No

Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en Eroiecto Tv/radlolﬁrensa escrita

Producto: No. Tamafio promedio/m2 123m2

dormitorios

Unidades totales 18 Precio $ Pecio/m2 260.000,00

2.113,82
Unidades disponibles 3 Tiempo de venta 32 meses
Unidades vendidas 15

Ficha No. Codigo: P-004 / 12/06/2021 Elaborado Juan David Taipe Gomez
ior:

Nombre: Edificio Terra Constructor: R3C

Ubicacion: Ruta Viva y Octava Trvsl. Disefio: R3C

Promotor: R3C
—

No. unidades

No. pisos 3

Tamafio prom. 97 m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 2.5

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv No G -

Area lavado Estatus del proyecto En planos

Bodeia Pariueaderos/vwlenda

Sala comunal Zona humeda

Jardin S| Area Juegos

comunal deportiva/infantil

Ascensor: No Sala entretenimiento No

Guardiania Si Zona BBQ

Estructura Hormigon armado Techo Gypsum

Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato Mesén cocina Melaminico

comunales

Pisos viviendas Porcelanato Mobiliario Madera/melaminico

Piso cocina/baii Porcelanato Domoética No
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|

Sector Consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal No Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso No Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parqgues y areas verdes Si

Servicios basicos

Precio

Si

$146.000,00

Seguridad en el sector

Cuotas / tiempo

Alta

20% x lafo

Reserva

10%

Financiamiento / tiempo

70%

No. unidades 12 Vallas publicitarias No

disponibles

No. unidades vendidas 3 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Abril 2021 Volantes No

Inicio de obra Julio 2021 Comercializadores No
propios

Terminacion de obra Diciembre 2022 Sala de ventas No

Vivienda modelo No Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en proyecto Si Tv/radio/prensa escrita No

Producto: No. 3 Tamafio promedio/m2 97

dormitorios

Unidades totales 12 Precio $ Pecio/m2 146.000,00
1.505,15

Unidades disponibles 9 Tiempo de venta 2 meses

Unidades vendidas 3

Ficha No. Cddigo: E1.001 /11/06/2021 Elaborado Juan David Taipe Gomez
ior:

Nombre: Attiva Constructor: Ripconciv

Ubicacion: Pasaje E y Calle de los Establos | Disefio: Najas Arquitectos

Promotor:

Urbanproyects

No. unidades 66 departamentos

No. pisos 3

Tamafio prom. 107 m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv No

Area lavado Si Estatus del proyecto En planos

Bodega

Parqueaderos/vivienda 2

Sala comunal Si Zona hdmeda Piscina
Jardin Si Area Gimnasio/Juegos
comunal deportiva/infantil
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Ascensor: Si Sala entretenimiento Si

Guardiania Si Zona BBQ Si
|~ 4 CONSTRUCCION/ACABADOS |

Estructura Hormigon Techo Gypsum

Mamposteria Gypsum Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato Meso6n cocina Cuarzo

comunales

Pisos viviendas Porcelanato Mobiliario Madera/melaminico

Piso cocina/baf Porcelanato Domética No

Sector En desarrollo Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Servicios basicos Si Seguridad en el sector Alta

sociales

Precio $187.000,00 Cuotas / tiempo 18%
Reserva 2% Financiamiento / tiemio 80%
No. unidades 59 Vallas publicitarias Si
disponibles

No. unidades vendidas 7 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Enero 2021 Volantes Si
Inicio de obra Septiembre 2018 Comercializadores Si

propios

Terminacion de obra Marzo 2023 Sala de ventas Si
Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si

Valla en proyecto

Si

Tv/radio/prensa escrita

S

Producto: No. Tamafio promedio/m2 107

dormitorios

Unidades totales 66 Precio $ Pecio/m2 187.000,00
1.750,00

Unidades disponibles 59 Tiempo de venta 66

Unidades vendidas 7

Ficha No.

Nombre:

Codigo: E1-002 /11/06/2021

Altamira

Elaborado
0

Constructor:

Juan David Taipe Gomez

Londofio Arquitectos

Ubicacion:

Urbanizacién Visa Hermosa

Disefo:

Londofio Arquitectos

Promotor:

L

ondofio Arquitectos

dormitorios

No. unidades 17 departamentos
No. pisos 3
Tamafio prom. 109

No. 2




391

No. bafios 25

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv Si

Area lavado Si Estatus del proyecto En Construccion

Bodeia 1 Pariueaderos/vivienda 2

Sala comunal Si Zona humeda Piscina

Jardin Si Area Gimnasio

comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento Si

Guardiania Si Zona BBQ Si

Estructura Hormig6n armado Techo Gypsum

Mamposteria Bloque/Gypsum Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato Meson cocina Porcelanato

comunales

Pisos viviendas Porcelanato espafiol Mobiliario Madeval

Piso cocina/bafi Porcelanato Domética No

5 INFORMACIONDEL CONTEXTO/UBICACION |

Sector En desarrollo Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso No Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Semiformal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Servicios basicos Si Sei;uridad en el sector Media

Precio $250.700,00 Cuotas / tiempo 20% x 12 meses

Reserva 20% Financiamiento / tiemio 60%

No. unidades 9 Vallas publicitarias Si

disponibles

No. unidades vendidas 8 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Enero 2021 Volantes Si

Inicio de obra Febrero 2021 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Julio 2022 Sala de ventas No

Vivienda modelo No Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en Eroiecto Si Tv/radiolﬁrensa escrita No

Producto: No. 3 Tamafio promedio/m2 109

dormitorios

Unidades totales 17 Precio $ Pecio/m2 250.700,00

2.300,00
Unidades disponibles 9 Tiempo de venta 5 meses
Unidades vendidas 8
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Ficha No.

Nombre:

Codigo: E2-001 /11/06/2021

Elaborado

Juan David Taipe Gomez

Fiore

Constructor:

RFS Constructora

Ubicacién:

La primavera/iglesia

Disefo:

RFS Constructora

Promotor:

RFS Constructora

No. unidades 69 departamentos

No. pisos 3

Tamafio prom. 117 m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv Si

Area lavado Si Estatus del proyecto En obra muerta

Bodega

1

Pargueaderos/vivienda

Sala comunal Si Zona hdmeda Piscina/hidromasaje
Jardin Si Area Gimnasio/Juegos
comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento Sala de cine
Guardiania Si Zona BBQ Si

Estructura Hormigén armado Techo Gypsum
Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato Meso6n cocina Granito
comunales

Pisos viviendas Porcelanato madera Mobiliario Madera/melaminico
Piso cocina/ba Porcelanato Domoética No

Sector Muy consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal No Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico No Parques y areas verdes Si

Servicios basicos

Precio

Si

$209.157,00

Seguridad en el sector

Cuotas / tiempo

Media

20% x 12 meses

sociales

Reserva 10% Financiamiento / tiemio 70%
No. unidades 12 Vallas publicitarias Si
disponibles

No. unidades vendidas 21 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Septiembre 2018 Volantes Si
Inicio de obra Septiembre 2018 Comercializadores Si

propios

Terminacion de obra Junio 2022 Sala de ventas Si
Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si

Valla en proyecto

Producto: No.
dormitorios

S

Tv/radio/prensa escrita

Tamafio promedio/m2

117
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Unidades totales 69 Precio $ Pecio/m2 209.157,00

1.787,67
Unidades disponibles 41 Tiempo de venta 33 meses
Unidades vendidas 28

Ficha No.

Nombre:

Codigo: E3-001 /09/06/2021

Antara

Elaborado

Constructor:

Juan David Taipe Gomez

Callejas Arquitectos

Ubicacion:

Av. Intervalles lera tvsal.

Disefio:

Callejas Arquitectos

Promotor:

No. unidades

25 departamentos

Callejas Arquitectos

No. pisos 3

Tamafio prom. 160m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3.5

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv Si

Area lavado Si Estatus del proyecto En acabados
Bodega 1 Parqueaderos/vivienda 2

Estructura

Hormig6n armado

Techo

Sala comunal Si Zona humeda Piscina
Jardin Si Area Gimnasio/Juegos
comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento No
Guardiania Si Zona BBQ Si

Gypsum

Mamposteria

Bloque

Griferia y sanitarios

FV

Pisos
comunales

Porcelanato/losa hormigon

Meso6n cocina

Melaminico/ temol.

Pisos viviendas

Porcelanato madera

Mobiliario

Madera/melaminico

Piso cocina/ban

Porcelanato

Dombética

No

Sector Consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Precio

Servicios basicos

Si

$256.00,00

Seguridad en el sector

Cuotas / tiempo

Media

20% x 12 meses

Reserva

5%

Financiamiento / tiempo

75%

No. unidades 11 Vallas publicitarias Si
disponibles

No. unidades vendidas 14 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Enero 2020 Volantes No
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sociales

Inicio de obra Septiembre 2021 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Junio 2021 Sala de ventas No

Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si

Producto: No.
dormitorios

Tamafio promedio/m?2

Valla en Eroiecto Tv/radlolﬁrensa escrita

Unidades totales 25 Precio $ - Pecio/m2 256.000,00

1.600,00
Unidades disponibles 11 Tiempo de venta 17 meses
Unidades vendidas 14

Ficha No.

Nombre:

Codigo: E3-002 /09/06/2021

Aurora

Elaborado

Juan David Taipe Gomez

por:

Constructor:

Uribe Schwarzkopf

Ubicacion:

Ruta Viva km 7.5

Disefio:

Uribe Schwarzkopf

Promotor:

Uribe Schwarzkopf

No. unidades 100 departamentos
No. pisos 6
Tamarfio prom. 113 m2

No. 3
dormitorios

No. bafios 3
Patio/balcon Si
Estudio/sala tv No

Area lavado

Estatus del proyecto

En ejecucmn

odeﬁa Pariueaderos/vwlenda

Sala comunal Zona humeda Piscina

Jardin S| Area Gimnasio/cancha/

comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento Si

Guardiania Zona BBQ
ﬁ

Estructura Hormigén armado Techo Gypsum

Mamposteria Gypsum Griferia y sanitarios FV

Pisos
comunales

Porcelanato

Meson cocina

Melaminico/madera

Pisos viviendas

Porcelanato madera

Mobiliario

Madera

Piso cocina/baii

Porcelanato

Domética

Sector En desarrollo Equipamientos
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Semiformal-regular Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Servicios basicos Si Seguridad en el sector Alta
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Precio

$182.382,00

Cuotas / tiempo

25% x 12 meses

Reserva

5%

Financiamiento / tiempo

70%

sociales

No. unidades 25 Vallas publicitarias Si
disponibles

No. unidades vendidas 85 Ferias de vivienda Si
Inicio preventas/ventas Julio 2018 Volantes Si
Inicio de obra Septiembre 2018 Comercializadores Si

propios

Terminacion de obra Septiembre 2021 Sala de ventas Si
Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si

Valla en proyecto

S

Tv/radio/prensa escrita

|

Producto: No. 3 Tamafio promedio/m2 113

dormitorios

Unidades totales 100 Precio $ Pecio/m2 182.382,00
1.614,00

Unidades disponibles 25 Tiempo de venta 36 meses

Unidades vendidas 75

Ficha No. Céo

digo: E3-003 /06/06/2021

Elaborado
or

Juan David Taipe Gomez

Nombre: Timbé Constructor: | Reyes Rodriguez Constructora
Ubicacion: Ruta Viva y Octava Trvsl. Disefio: Reyes Rodriguez Constructora
Promotor: Reyes Rodriguez Constructora

No. unidades 33 departamentos

No. pisos 3

Tamafio prom. 112 m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv No

Area lavado Si Estatus del proyecto Terminado

Bodeia 1 Pariueaderos/vivienda

Sala comunal Si Zona himeda Piscina

Jardin Si Area Gimnasio

comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento No

Guardiania Si Zona BBQ Si
. 4 CONSTRUCCION/ACABADOS |

Estructura Hormigon Techo Gypsum

Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato/losa hormigon Mesén cocina Melaminico/ temol.

comunales

Pisos viviendas Porcelanato Mobiliario Madera/melaminico

Piso cocina/baii Porcelanato Domoética No




396

Sector En desarrollo Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso No Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Semiformal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Parques y &reas verdes

Servicios basicos Seguridad en el sector Medla
Precio $192.500,00 Cuotas / tiempo 20% x 12 meses
Reserva 10% Financiamiento / tiempo Mes 13 -

No. unidades Vallas publicitarias

disponibles

No. unidades vendidas 21 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Septiembre 2018 Volantes Si

Inicio de obra Septiembre 2018 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Marzo 2021 Sala de ventas No

Vivienda modelo Si Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en proyecto Tv/radio/prensa escrita

;

Producto: No. Tamafio promedio/m2 112m2

dormitorios

Unidades totales 33 Precio $ $192.500,00
Pecio/m2 1.718,75 /Im2

Unidades disponibles 12 Tiempo de venta 33 meses

Unidades vendidas 21

Ficha No.

Elaborado

Codigo: E3-004 /11/06/2021

Juan David Taipe Gomez

i oatosoeLerovecte

Nombre: Atria Constructor: Alvear Brown Arquitectos

Ubicacion: Av. Intervalles OE7-257 y 2da | Disefio: Alvear Brown Arquitectos
transversal

Promotor: Habita

No. unidades 23 departamentos

No. pisos 4

Tamafio prom. 145m2

No. 3

dormitorios

No. bafios 3.5

Patio/balcon Si

Estudio/sala tv No

Area lavado Estatus del proyecto Acabados

odeia Pariueaderos/vmenda

Sala comunal Zona himeda Piscina
Jardin SI Area Gimnasio
comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento Cine
Guardiania Zona BBQ
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Estructura Hormigon armado Techo Gypsum
Mamposteria Bloque/Gypsum Griferia y sanitarios FV
Pisos Porcelanato Meson cocina Porcelanato
comunales

Pisos viviendas Porcelanato espafiol Mobiliario Madeval
Piso cocina/bafi Porcelanato Domética No

Sector Consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso Si Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parqgues y areas verdes Si

Servicios basicos

Si

Seguridad en el sector

Alta

Precio $296.590,90 Cuotas / tiempo 20% x 12 meses

Reserva 10% Financiamiento / tiemio 70%

No. unidades 2 Vallas publicitarias Si

disponibles

No. unidades vendidas 21 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Noviembre 2019 Volantes Si

Inicio de obra Enero 2020 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Diciembre 2021 Sala de ventas No

Vivienda modelo No Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en proyecto Si Tv/radio/prensa escrita No

Producto: No. 3 Tamafio promedio/m2 145

dormitorios

Unidades totales 23 Precio $ Pecio/m2 296.590,90
2.045,00

Unidades disponibles 2 Tiempo de venta 17 meses

Unidades vendidas 21

Ficha No.

Nombre:

Codigo: E4-001 /09/06/2021

EDIFICIO MIKKELA

Elaborado
or

Constructor:

Juan David Taipe Gomez

Urbaplancorp

Ubicacion:

Calle el Ceibo y Fco. de

Orellana

Disefio:

Urbaplancorp

Promotor:

No. unidades 21 departamentos
No. pisos 3
Tamafio prom. 98m2

No. 2
dormitorios

No. bafios 25
Patio/balcon Si

Estudio/sala tv

No

Urbaplancor




398

Area lavado

Estatus del proyecto

En obra muerta

BodecI;a 1 Pariueaderos/vivienda 2
Sala comunal Si Zona himeda No
Jardin Si Area Gimnasio
comunal deportiva/infantil

Ascensor: Si Sala entretenimiento No
Guardiania Si Zona BBQ Si

Estructura Hormigoén armado Techo Gypsum
Mamposteria Blogque Griferia y sanitarios FV

Pisos Porcelanato/losa hormigon Meson cocina Granito
comunales

Pisos viviendas Porcelanato madera Mobiliario Madera/melaminico
Piso cocina/bafi Porcelanato Domética No

Sector Consolidado Equipamientos Si
comerciales

Cercania via principal Si Equipamientos de salud Si

Alternativas de acceso No Equipamientos Si
financieros

Tipo de constru. Sector Formal- buen estado | Equipamientos Si
educativos

Transporte publico Si Parques y areas verdes Si

Servicios basicos Si Seguridad en el sector Alta

Precio $184.142,00 Cuotas / tiempo 15% x 12 meses
Reserva 5% Financiamiento / tiempo 80%Mes 13 -
7. VENTASYESQUEMADEPROMOCION |

No. unidades 11 Vallas publicitarias Si

disponibles

No. unidades vendidas 10 Ferias de vivienda Si

Inicio preventas/ventas Marzo 2019 Volantes No

Inicio de obra Julio 2019 Comercializadores Si
propios

Terminacion de obra Marzo 2021 Sala de ventas No

Vivienda modelo No Pagina web/ redes Si
sociales

Valla en Eroiecto Si Tv/radio/irensa escrita No

Producto: No. 2 Tamafio promedio/m2 98m?2

dormitorios

Unidades totales 21 Precio $ Pecio/m2 184.142,00

1.879,00
Unidades disponibles 11 Tiempo de venta 27 meses
Unidades vendidas 10




4 ANEXO B RESUMEN GENERAL DE PROYECTOS
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SECTOR NOMBRE DEL PROYECTO UNIDADES LY PROMPET)EI((:)eOTAL PRE(I:’II::.)[I::.L " SOS (%) UNIDADES | COLOCADO EN EL PENEFI,'.\R‘I::CCI)SII:EEN EL TIZ’:‘:;:N Gocon SOA (%) |FACTORRFPM| ROTACION
TOTALES PROM. M2 (USD) (USD/M2) DISPONIBLES MERCADO MERCADO (%) (MESES) (UNIDADES/MES)
ESTRATEGICO1  |EDIFICIO AREZZO CUMBAYA 15 164 S 307.874,00 | $ 1.877,00 2,0% 5 10 66,7% 29 0,34 2,1% 108,3% 14,71
ESTRATEGICO1  |EDIFICIO PANORAMA Il 15 105 $ 160.668,00 | $ 1.536,00 2,0% 5 10 66,7% 53 0,19 1,2% 60,5% 26,32
ESTRATEGICO1 |RAMYA CUMBAYA - DPTOS 17 140 S 220.515,00 | $ 1.585,00 2,2% 6 1 64,7% 22 0,50 3,1% 140,5% 12,00
ESTRATEGICO1  |E1-001 EDIFICIO ATTIVA 66 107 $ 187.000,00 | $ 1.750,00 | 87% 59 7 10,6% 66 0,11 0,7% 7,7% 556,29
ESTRATEGICO1  [ARALIA GREEN LIVING NIRVANA 1 ETAPA 28 106 S 200.329,00 | $ 1.917,00 3,7% 9 19 67,9% 51 0,37 2,3% 63,1% 24,32
ESTRATEGICO1  [ARALIA GREEN LIVING NIRVANA 2 ETAPA 24 102 S 200.704,00 | $ 1.976,00 3,1% 7 17 70,8% 34 0,50 3,1% 99,5% 14,00
ESTRATEGICO1  [E1-002 EDIFICIO ALTAMIRA 17 109 S 250.700,00 | $ 2.300,00 2,2% 9 8 47,1% 5 1,60 10,0% 449,5% 5,63
ESTRATEGICO2  |£2-001 FIORE CUMBAYA TORRE 2 69 117 $ 209.157,00 S 1.787,67 9,0% 41 28 40,6% 33 0,85 5,3% 58,7% 48,32
ESTRATEGICO2  |ST. MARCUS | 53 152 $ 266.302,00 | $ 1.754,00 6,9% 7 46 86,8% 124 0,37 2,3% 33,3% 18,92
ESTRATEGICO2  |ST. MARCUS Il 24 142 $ 174.059,00 | $ 1.366,00 3,1% 5 19 79,2% 106 0,18 1,1% 35,8% 27,78
ESTRATEGICO3  [£3-001 EDIFICIO ANTARA 25 160 $ 256.000,00 S 1.600,00 3,3% 11 14 56,0% 17 0,82 5,2% 157,3% 13,36
ESTRATEGICO3  [E3-003 EDIFICIO TIMBORESIDENCIAS 33 112 $ 192.500,00 | $ 1.718,75 4,3% 12 21 63,6% 33 0,64 4,0% 92,1% 18,86
ESTRATEGICO3  [E3-004 EDIFICIO ATRIA 23 145 $ 296.590,90 S 2.045,00 3,0% 2 21 91,3% 17 1,24 7,7% 256,5% 1,62
ESTRATEGICO 3 [£3-002 TORRES AURORA 100 113 $ 182.382,00 S 1.614,00 | 13,1% 25 75 75,0% 36 2,08 13,0% 99,5% 12,00
ESTRATEGICO4  |E4-001 EDIFICIO MIKKELA APARTS & SUITS 21 98 $ 184.142,00 S 1.879,00 2,8% 11 10 47,6% 27 0,37 2,3% 84,2% 29,70
ESTRATEGICO4  |KIRO CUMBAYA 80 151 $ 287.051,00 | $ 1.999,00 [ 10,5% 5 75 93,8% 441 0,17 1,1% 10,1% 29,41
ESTRATEGICO4  [VERSAILLES SUITES & DEPARTAMENTOS TORRE 1| 20 89 $ 168.588,00 S 1.943,00 2,6% 10 10 50,0% 29 0,35 2,2% 83,6% 28,57
ESTRATEGICO4  [VERSAILLES SUITES & DEPARTAMENTOS TORRE 2| 17 91 $ 169.19,00 | $ 1.908,00 2,2% 5 12 70,6% 23 0,52 3,3% 146,1% 9,62
PERMEABLE KOA DEPARTAMENTOS 19 141 $ 223.849,00 S 1.585,00 2,5% 14 5 26,3% 17 0,29 1,8% 72,9% 48,28
PERMEABLE P-004 EDIFICIO TERRA 12 97 S 146.000,00 S 1.505,00 1,6% 9 3 25,0% 2 1,50 9,4% 597,0% 6,00
PERMEABLE P-001 EDIFICIO AUKI 19 133 $ 212.000,00 S 1.593,99 2,5% 8 16 84,2% 16 1,00 6,3% 251,4% 3,00
PERMEABLE P-002 EDIFICIO TULIP 21 85 S 146.200,00 | $ 1.720,00 2,8% 2 19 90,5% 31 0,61 3,8% 139,4% 3,26
PERMEABLE P-003 PROYECTO KUBEL - DPTOS 18 123 S 260.000,00 | $ 2.113,82 2,4% 3 15 83,3% 32 0,47 2,9% 124,4% 6,40
PERMEABLE ST AUGUSTINE - AREKEI APARTMENTS 27 125 $ 154.016,00 | $ 1.226,00 3,5% 6 21 77,8% 23 0,91 57% 161,0% 6,59
TOTALES 763 100,0% 271 492 15,98 100,0%




4 ANEXO C SERVICIOS DE LA ZONA DE COMPETENCIA

400

NOMBRE DEL PROYECTO EHERENEY NSRS | e SERVICIOS BASICOS | AREA COMERCIAL | AREA DE SALUD ENTIDADES CENTROS B
PRINCIPAL ACCESO PUBLICO FINANCIERAS EDUCATIVOS AREAS VERDES
EDIFICIO AUKI N N N N N N NI N
EDIFICIO TULIP NO Sl NO Sl Sl Sl Sl Sl N
KUBEL DEPARTAMENTOS N N N N Sl N N NI N
EDIFICIO TERRA NO NO N Sl N Sl N Sl N
EDIFICIO ATTIVA N N N N N N NI N Sl
EDIFICIO ALTAMIRA N NO Sl Sl Sl Sl Sl Sl N
FIORE CUMBAYA TORRE 2 NO N NO N Sl NI N NI N
EDIFICIO ANTARA Sl Sl N N Sl Sl S| Sl N
TORRES AURORA N N N N N N NI Sl N
EDIFICIO TIMBOR
Sl NO Sl Sl Sl Sl Sl Sl N
RESIDENCIAS
EDIFICIO ATRIA N N N N Sl NI N Sl N
EDIFICIO MIKKELA APARTS si NO Si S| S| S| S| S| S|
& SUITS




7 ANEXO A TABLA DE AMORTIZACION

401

VALOR 109105

ENTRADA 0

CAPITAL/ SALDO INICIAL 109105

TASA / INTERES 0,09

CAPITALIZACION r 12

NUMERO DE PERIODOS n 120

. . CAPITAL
n MESES |SALDOINICIAL|  INTEREs | < FT(CaPItal+ | o paGo | PAGO PAGADO SALDO
interés) INTERES
(PPMT)

1 109105,00 818,29 109923,29 1382,10 818,29 563,81 108541,19
2 108541,19 814,06 109355,25 1382,10 814,06 568,04 107973,15
3 107973,15 809,80 108782,95 1382,10 809,80 572,30 107400,86
4 107400,86 805,51 108206,36 1382,10 805,51 576,59 106824,27
5 106824,27 801,18 107625,45 1382,10 801,18 580,91 106243,35
6 106243,35 796,83 107040,18 1382,10 796,83 585,27 105658,08
7 105658,08 792,44 106450,52 1382,10 792,44 589,66 105068,42
8 105068,42 788,01 105856,44 1382,10 788,01 594,08 104474,34
9 104474,34 783,56 105257,90 1382,10 783,56 598,54 103875,80
10 103875,80 779,07 104654,87 1382,10 779,07 603,03 103272,77
11 103272,77 774,55 104047,32 1382,10 774,55 607,55 102665,22
12 102665,22 769,99 103435,21 1382,10 769,99 612,11 102053,12
13 102053,12 765,40 102818,51 1382,10 765,40 616,70 101436,42
14 101436,42 760,77 102197,19 1382,10 760,77 621,32 100815,10
15 100815,10 756,11 101571,21 1382,10 756,11 625,98 100189,11
16 100189,11 751,42 100940,53 1382,10 751,42 630,68 99558,44
17 99558,44 746,69 100305,12 1382,10 746,69 635,41 98923,03
18 98923,03 741,92 99664,95 1382,10 741,92 640,17 98282,85
19 98282,85 737,12 99019,98 1382,10 737,12 644,97 97637,88
20 97637,88 732,28 98370,16 1382,10 732,28 649,81 96988,07
21 96988,07 727,41 97715,48 1382,10 727,41 654,69 96333,38
22 96333,38 722,50 97055,88 1382,10 722,50 659,60 95673,79
23 95673,79 717,55 96391,34 1382,10 717,55 664,54 95009,24
24 95009,24 712,57 95721,81 1382,10 712,57 669,53 94339,72
25 94339,72 707,55 95047,26 1382,10 707,55 674,55 93665,17
26 93665,17 702,49 94367,66 1382,10 702,49 679,61 92985,56
27 92985,56 697,39 93682,95 1382,10 697,39 684,70 92300,86
28 92300,86 692,26 92993,11 1382,10 692,26 689,84 91611,02
29 91611,02 687,08 92298,10 1382,10 687,08 695,01 90916,00
30 90916,00 681,87 91597,87 1382,10 681,87 700,23 90215,78
31 90215,78 676,62 90892,40 1382,10 676,62 705,48 89510,30
32 89510,30 671,33 90181,63 1382,10 671,33 710,77 88799,53
33 88799,53 666,00 89465,53 1382,10 666,00 716,10 88083,43
34 88083,43 660,63 88744,06 1382,10 660,63 721,47 87361,96
35 87361,96 655,21 83017,18 1382,10 655,21 726,88 86635,08
36 86635,08 649,76 87284,84 1382,10 649,76 732,33 85902,75
37 85902,75 644,27 86547,02 1382,10 644,27 737,83 85164,92
38 85164,92 638,74 85803,66 1382,10 638,74 743,36 84421,56
39 84421,56 633,16 85054,72 1382,10 633,16 748,93 83672,63
40 83672,63 627,54 84300,17 1382,10 627,54 754,55 82918,08
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41 82918,08 621,89 83539,96 1382,10 621,89 760,21 82157,87
42 82157,87 616,18 82774,05 1382,10 616,18 765,91 81391,96
43 81391,96 610,44 82002,39 1382,10 610,44 771,66 80620,30
44 80620,30 604,65 81224,95 1382,10 604,65 777,44 79842,85
45 79842,85 598,82 80441,68 1382,10 598,82 783,27 79059,58
46 79059,58 592,95 79652,53 1382,10 592,95 789,15 78270,43
47 78270,43 587,03 78857,46 1382,10 587,03 795,07 77475,36
48 77475,36 581,07 78056,43 1382,10 581,07 801,03 76674,33
49 76674,33 575,06 77249,39 1382,10 575,06 807,04 75867,29
50 75867,29 569,00 76436,30 1382,10 569,00 813,09 75054,20
51 75054,20 562,91 75617,11 1382,10 562,91 819,19 74235,01
52 74235,01 556,76 74791,78 1382,10 556,76 825,33 73409,68
53 73409,68 550,57 73960,25 1382,10 550,57 831,52 72578,16
54 72578,16 544,34 73122,49 1382,10 544,34 837,76 71740,40
55 71740,40 538,05 72278,45 1382,10 538,05 844,04 70896,35
56 70896,35 531,72 71428,08 1382,10 531,72 850,37 70045,98
57 70045,98 525,34 70571,32 1382,10 525,34 856,75 69189,23
58 69189,23 518,92 69708, 15 1382,10 518,92 863,18 68326,05
59 68326,05 512,45 68838,50 1382,10 512,45 869,65 67456,40
60 67456,40 505,92 67962,32 1382,10 505,92 876,17 66580,23
61 66580,23 499,35 67079,58 1382,10 499,35 882,74 65697,48
62 65697,48 492,73 66190,22 1382,10 492,73 889,36 64808,12
63 64808,12 486,06 65294,18 1382,10 486,06 896,04 63912,08
64 63912,08 479,34 64391,42 1382,10 479,34 902,76 63009,33
65 63009,33 472,57 63481,90 1382,10 472,57 909,53 62099,80
66 62099,80 465,75 62565,55 1382,10 465,75 916,35 61183,45
67 61183,45 458,88 61642,33 1382,10 458,88 923,22 60260,23
68 60260,23 451,95 60712,19 1382,10 451,95 930,14 59330,09
69 59330,09 444,98 59775,07 1382,10 444,98 937,12 58392,97
70 58392,97 437,95 58830,92 1382,10 437,95 944,15 57448,82
71 57448,82 430,87 57879,69 1382,10 430,87 951,23 56497,59
72 56497,59 423,73 56921,32 1382,10 423,73 958,36 55539,23
73 55539,23 416,54 55955,77 1382,10 416,54 965,55 54573,68
74 54573,68 409,30 54982,98 1382,10 409,30 972,79 53600,88
75 53600,88 402,01 54002,89 1382,10 402,01 980,09 52620,79
76 52620,79 394,66 53015,45 1382,10 394,66 987,44 51633,35
77 51633,35 387,25 52020,60 1382,10 387,25 994,85 50638,51
78 50638,51 379,79 51018,30 1382,10 379,79 1002,31 49636,20
79 49636,20 372,27 50008,47 1382,10 372,27 1009,82 48626,38
80 48626,38 364,70 48991,07 1382,10 364,70 1017,40 47608,98
81 47608,98 357,07 47966,04 1382,10 357,07 1025,03 46583,95
82 46583,95 349,38 46933,33 1382,10 349,38 1032,72 45551,23
83 45551,23 341,63 45892,87 1382,10 341,63 1040,46 44510,77
84 44510,77 333,83 4484460 1382,10 333,83 1048,27 43462,50
85 43462,50 325,97 43788,47 1382,10 325,97 1056,13 42406,38
86 42406,38 318,05 42724.43 1382,10 318,05 1064,05 41342,33
87 41342,33 310,07 41652,40 1382,10 310,07 1072,03 40270,30
88 40270,30 302,03 40572,33 1382,10 302,03 1080,07 39190,23
89 39190,23 293,93 39484,16 1382,10 293,93 1088,17 38102,06
90 38102,06 285,77 38387,83 1382,10 285,77 1096,33 37005,73
91 37005,73 277,54 37283,28 1382,10 277,54 1104,55 35901,18
92 35901,18 269,26 36170,44 1382,10 269,26 1112,84 34788,34
93 34788,34 260,91 35049,25 1382,10 260,91 1121,18 33667,16
94 33667,16 252,50 33919,66 1382,10 252,50 1129,59 32537,57
95 32537,57 244,03 32781,60 1382,10 244,03 1138,06 31399,50
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96 31399,50 235,50 31635,00 1382,10 235,50 1146,60 30252,90
97 30252,90 226,90 30479,80 1382,10 226,90 1155,20 29097,70
98 29097,70 218,23 29315,94 1382,10 218,23 1163,86 27933,84
99 27933,84 209,50 28143,34 1382,10 209,50 1172,59 26761,25
100 26761,25 200,71 26961,96 1382,10 200,71 1181,39 25579,86
101 25579,86 191,85 25771,71 1382,10 191,85 1190,25 24389,61
102 24389,61 182,92 24572,54 1382,10 182,92 1199,17 23190,44
103 23190,44 173,93 23364,37 1382,10 173,93 1208,17 21982,27
104 21982,27 164,87 22147,14 1382,10 164,87 1217,23 20765,04
105 20765,04 155,74 20920,78 1382,10 155,74 1226,36 19538,68
106 19538,68 146,54 19685,22 1382,10 146,54 1235,56 18303,13
107 18303,13 137,27 18440,40 1382,10 137,27 1244,82 17058,31
108 17058,31 127,94 17186,24 1382,10 127,94 1254,16 15804,15
109 15804,15 118,53 15922,68 1382,10 118,53 1263,56 14540,58
110 14540,58 109,05 14649,64 1382,10 109,05 1273,04 13267,54
111 13267,54 99,51 13367,05 1382,10 99,51 1282,59 11984,95
112 11984,95 89,89 12074,84 1382,10 89,89 1292,21 10692,74
113 10692,74 80,20 10772,94 1382,10 80,20 1301,90 9390,84
114 9390,84 70,43 9461,27 1382,10 70,43 1311,66 8079,18
115 8079,18 60,59 8139,77 1382,10 60,59 1321,50 6757,68
116 6757,68 50,68 6808,36 1382,10 50,68 1331,41 5426,26
117 5426,26 40,70 5466,96 1382,10 40,70 1341,40 4084,86
118 4084,86 30,64 4115,50 1382,10 30,64 1351,46 2733,40
119 2733,40 20,50 2753,90 1382,10 20,50 1361,60 1371,81
120 1371,81 10,29 1382,10 1382,10 10,29 1371,81 0,00
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