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RESUMEN

En el siguiente documento se detalla en su totalidad un proyecto inmobiliario que
se ha planificado para su construccién en la ciudad de Ibarra- provincia de Imbabura. El

cual analizare hasta determinar la viabilidad del mismo.

He detallado este proyecto en todas sus caracteristicas que son las mas
importantes para el analisis de un proyecto inmobiliario tales como: el analisis
macroeconomico, que sera un analisis de los factores externos que afectan al desarrollo
del negocio de la construccion, un andlisis de mercado, que como en la ciudad de Ibarra
no contamos con informacién disponible he realizado un levantamiento de informacién de
la competencia, para determinar el nivel de precios, nivel de vivienda, entre muchos
factores que pueden ser determinantes para la adquisicién de una vivienda, ademas de
un analisis del perfil del cliente, su nivel de ingresos familiares, el nimero de integrantes
de su familia, que nos pueden ayudar a segmentar nuestra oferta, un analisis de como
fue concebido el proyecto arquitectonicamente, de la fachada, de los espacios, un
analisis sobre los costos totales del proyecto, una evaluacion de las ventas o de los
ingresos del proyecto un analisis financiero en el cual evalla la viabilidad financiera del
proyecto con un rendimiento minimo esperado, un andlisis del posible financiamiento del
mismo. Este proyecto fue patrocinado por la empresa en la que actualmente trabajo y de

la cual soy accionista.

Después de haber realizado los analisis descritos anteriormente hemos llegado a
la conclusién de que el proyecto es totalmente viable, ya que el sector de la construccién
se encuentra con varios de los indicadores macroeconémicos a favor, el precio, la
ubicacién, el modelo de la vivienda que se esta ofertando hace que sea un producto
atractivo para cualquier persona, la evaluacién financiera también determina que es
posible que se obtenga un rendimiento de al menos un 25% si es que se cumplen los

cronogramas propuestos. Lo que ha determinado que es un proyecto rentable.
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ABSTRACT

In the following document there is a detailed summary of the totality of the real
state project that I've planned for the execution and construction, in Ibarra city, capital of

Imbabura Province. In which | will analyzed until determinate the viability of the project.

| have detailed the Project in all of its most important characteristics for the correct and
proper analysis of a real estate project such as: the macroeconomic analysis, which will
be the extern factors that affect the development of the construction business; the
merchandizing analysis, which in Ibarra city, we don’'t have many information available,
therefore | have studied the information of the competitors to determinate the level of
prices, the cost of the houses, the costumers profile, level of incomes of its family, number
of the family members, that can help us segment our offer; an analysis of how the project
was conceived arquitectually, the outside look, the spaces; an analysis of the total of the
costs of the project; an evaluation of the sails and incomes of the project; a financial
analysis in which we will evaluate the financial viability of the project with the minimum
profit; an analysis of the possible financing of it. This project was sponsored by the

company | currently work for and I’'m an actionist.

After analyzed all the aspects i described before, i have reached to the conclusion that
this project is completely viable, due that the construction area is now with serious
macroeconomics indicators in its favor. The price, the location, the model of the house
that it will be offering, makes a product attractive to any person. The financial evaluation
also determinates that is possible that in cant obtain at least a 25% of profit if the schedule
gets done perfectly. | have determinate that this project is 100% profitable.
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1 Resumen ejecutivo

1.1 Antecedentes.

El proyecto inmobiliario que se quiere desarrollar es un modelo de negocio de
urbanizacion, sencillo, que se desea construir. Por la parte de la experiencia y la
seriedad tenemos muy buenas referencias. Por ejemplo el MIDUVI, ministerio de
desarrollo urbano y vivienda cede Ibarra, cuenta con nuestro curriculum, puesto que
hemos tenido relaciones laborales ya por mas de 4 afios, al menos desde que yo
ingrese al trabajo de la compafiia.

1.2 Estudio de mercado

El proyecto se encuentra dirigido a un segmento de mercado medio, medio bajo, un
nivel socioecondmico de familias que no superen los $ 1200, $ 1300 délares de
ingresos familiares. Un segmento comdn en la ciudad de Ibarra, en donde la
seguridad, el buen gusto y la funcionalidad juegan un papel importante para llegar a
la toma de decisiones. El entorno macroeconémico marca una ventaja grande para
el sector de la construccién, manteniendo estabilidad sobre la moneda, por
consecuente en los créditos. También unas tasas de intereses para los créditos
hipotecarios bastante bajas en el mercado, y con mucho apoyo por parte de la
banca publica y banca privada en cuanto a periodo del crédito y sus tasas de

interés.

1.3 Analisis arquitectonico y ubicacién

EL proyecto se da en la ciudad de Ibarra, en la provincia de Imbabura
especificamente en el sector de Huertos Familiares de Azaya. La ubicacion del
terreno es centralizada, cuenta con todos los servicios basicos, educacion, salud,
deporte, seguridad. También tenemos que tener en cuenta que es un sector muy
comercial en el tema inmobiliario como podemos ver a continuacion el grafico de la

oferta inmobiliaria del sector junto con el proyecto San Andres.
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Ubicacién de la oferta inmobiliaria del sector

Fotos actualizadas del terreno.
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Fotos del sector:

El disefio de la vivienda tiene caracteristicas modernas, pero siempre funcionales,
tiene un area verde en el centro, en donde tendran una cancha de uso multiple, a

parte de un salén comunal para los beneficiarios del proyecto.
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El area que vamos a manejar es de 50 m2 en las casas de planta baja y en las casas de
dos plantas el &rea de la casa es de 105 m2 El proyecto esta planteado para que se
construyan 18 casas, el tamafio de cada lote es de 108 m2. 9 casas seran
construidas de una planta y 9 de dos plantas

Una vista panordmica del proyecto, con los dos tipos de vivienda.

Segun el estudio de mercado nos encontramos entre la media en cuanto a precio por
metro cuadrado ofertado en el mercado actual. El segmento de mercado no es muy
exigente, y existe un flujo periédico de absorcion de viviendas de este tipo. Por lo
que alienta el desarrollo de este proyecto a avanzar con medidas del presupuesto y
los andlisis correspondientes para determinar la viabilidad del proyecto,
determinando los flujos de Egresos, ingresos, rentabilidad del proyecto, sensibilidad
y la cantidad de inversion requerida para este proyecto.

1.4 Aspectos econémicos.

Después de determinar el presupuesto concluimos que el precio cuadrado de
construccion es de: $521ddlares incluido terreno, costos directos y costos

indirectos.

El precio que tenemos fijado para le venta es de $720 dolares por metro cuadrado de
construccion y segun la estrategia de construccion y la estrategia de venta, que se

encuentran detalladas a continuacion en los capitulos 6 y 7 respectivamente
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obtenemos el siguiente VAN (valor actual neto). En donde se han incluido el VAN
del proyecto puro, VAN del proyecto apalancado, y se ha hecho una serie de
andlisis para estimar los limites del proyecto.

El costo de oportunidad utilizado para los célculos del proyecto es del 30%. Y esta

explicado en el capitulo 8 (Financiero).

1.4.1Proyecto puro

VAN= 66 000.

Para el desarrollo del proyecto con estas caracteristicas los inversionistas tendran que
aportar con la cantidad de $450 000

Costo de oportunidad = 30%

1.4.2Proyecto Apalancado

VAN= 97 200.

Para el desarrollo del proyecto con estas caracteristicas los inversionistas tendran que
aportar con la cantidad de $250 000

De lo cual podemos concluir que aunque se corra mas riesgo al obtener un crédito es

mucho mas rentable y comodo para el accionista.

1.4.3Analisis de sensibilidades.

Después de hacer un andlisis de sensibilidad encontramos que el nivel de precios no
puede reducirse mas del 10% de otra manera el proyecto ya no ofrece la

rentabilidad esperada, que en este caso es del 30%

También determinamos que segun el ritmo de ventas del proyecto, segun la estrategia de

ventas no puede variar mas de cuatro meses.

Y por ultimo asegurar una vez aprobado el proyecto, los contratos para la compra de
materiales. Aunque la Unica manera de afectar al proyecto y la rentabilidad del

mismo en una variacion de precios en los costos directos hasta de un 15%.

23



MDI - Andrés Romo

1.5 Conclusiéon

1.6

1.7

El proyecto es viable desde el punto de vista técnico.

El proyecto es rentable con un costo de oportunidad del 30%

El proyecto es viable desde el punto de vista econémico.

La estrategia de ventas planteada se encuentra en un escenario pesimista.

Tener en cuenta la sensibilidad del proyecto en cuanto a los costos y al nivel de

descuentos de las casas.

Gerencia del Proyecto.

Capitulo en PROCESO

Aspectos Legales
Capitulo en PROCESO
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CAPITULO 2

INFORME MACROECONOMICO

PLAN DE NEGOCIOS

Conjunto Residencia San Andrés
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2  INFORME MACROECONOMICO.

2.1 Antecedentes.

En la ciudad de Ibarra, capital de la provincia de Imbabura, el sector de la construccién ha
crecido sustancialmente, siento éste, por parte de las empresas constructoras,
profesionales de la construcciéon o construccién informal. En décadas anteriores la
construccién en la ciudad mencionada se realizaba de manera privada, es decir,
individuos realizaban contratacién de arquitectos y constructores independientes, sin
embargo, esto ha venido cambiando paulatinamente en los Ultimos afios ya que la
oferta de vivienda para la clase media, ha aumentado de gran manera dentro de la

jurisdiccién de Imbabura.

El proyecto al que este trabajo hace referencia, se soporta en la empresa constructora
MINARETE ARREGLOS Y ACABADOS C.I.A. L.T.D.A., siendo sus principales
clientes las personas pertenecientes a la clase media y media baja, con proyectos de

vivienda popular.

Los proyectos de vivienda que se basan en el interés social, que por lo mismo, en su
mayoria, son auspiciados por el MIDUVI (Ministerio de Desarrollo Urbano y
Vivienda), son el tipo de construcciones que la empresa mencionada ejecuta. Dichas
construcciones han mantenido un ritmo estable en su desarrollo y crecimiento,

MINARETE, ha aportado en cierto porcentaje a dichas estadisticas.

El objetivo de la presente tesis, es la construccion de un conjunto de vivienda, enfocado a
las familias que tengan un ingreso estable $1000 (MIL DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE NOTEAMERICA), grupo social que pertenece a la clase

media y media baja.

Las personas que pertenecen a este grupo econOmico-social, se encuentran en la
preferencia de viviendas de estilo moderno, sin embargo, sus altos costos cohiben a
los potenciales clientes, a adquirir o realizar una construcciéon de dicho modelo. El
proyecto que nos encontramos ejecutando claramente demuestra lo contrario,
proponiendo viviendas comodas, modernas, atractivas y costeables para personas

con ingreso medio.
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El proyecto presenta la factibilidad de construccion de casas de uno y dos pisos, las
cuales tendrian el mismo modelo, lo que permite que a futuro las casas de un piso
tengan proyeccion para una segunda planta. El producto tendria la apariencia como

se presenta en la foto a continuacion.

llustracion 1 Visualizacion Arquitectonica 3D

En la actualidad hay muy pocas viviendas econdmicas de venta, es decir, casas que
bordeen precios de $35.000 (TREINTA Y CINCO ML) a $40.000 (CUARENTA MIL)

dolares, que estén habitables al momento de entrega.

La finalidad de este proyecto es construir viviendas que puedan ser costeadas de manera
mensual y representen un gasto que no afecte de manera bruta a la economia del
cliente. El grupo social al cual apuntamos como mercado, no cuenta, en su mayoria,
con el 30% del valor total de la casa, que representa $10.500 (DIEZ MIL
QUINIENTOS DOLARES). Es este monto, la barrera méas grande para la adquisicion
de viviendas.

Consecuentemente, las casas de dos pisos, tendran un valor de entrada mucha mas alto,
igual se basa en un 30% del total del valor final, por lo que este tipo de viviendas, se
han propuesto para personas con un ingreso mayor.

Ahora bien, existen ciertas ventajas en la actualidad, que permiten la factibilidad de este
tipo de proyectos. Una de ellas es el crédito hipotecario que ofrecen las entidades

bancarias, créditos que se mantienen en un nivel estable. Los establecimientos
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bancarios que mas apoyan este tipo de proyectos, son las cooperativas de ahorro y
crédito, ya que los clientes de clase media y media baja, no cuenta con la capacidad
de endeudamiento requerida por los bancos. A diferencia de éstos, las cooperativa
manejan otro tipo de mercado, en algunos casos, que es el de personas de escasos

recursos, justo el que nosotros nos vamos a enfocar.

Otra ventaja a mencionar es la estabilidad de los créditos hipotecarios debido a la
dolarizacién, lo cual versa de no mas de una década. Las tasas de interés para estos
préstamos, son mucho menores a los intereses que versan en préstamos para otro
tipo de productos. El crédito hipotecario tiene un interés de %10,54, el cual es muy
regular y cabe mencionarse también, que tiene tendencia de disminucion. Por esta
razén, las personas pueden confiar y tener seguridad en la obtencion de estos

créditos.

Siguiendo con los beneficios actuales para la construcciéon, nos encontramos con la
inflacion. Esta medida macroeconémica, en nuestro pais, ha disminuido de gran
manera y actualmente se mantiene en valores promedios buenos. Lo ducho indica

que el Ecuador es un pais con un riesgo de inversion relativamente bajo. (Tabla 1)

En este proyecto analizaremos detenidamente todas las variables econdémicas que
tengan influencia en el desarrollo del sector inmobiliario del Ecuador. Una de las
principales variables econdmicas es la inflacién, primero tenemos que recalcar que
estamos en una economia dolarizada, y que supuestamente la inflacion no deberia
ser un tema de demasiada importancia en un pais con esta caracteristica. Pero
tenemos que analizar desde el punto de vista de la capacidad adquisitiva de los

pobladores.

La inflacion es el aumento del valor de los productos en el mercado. Actualmente en el
Ecuador los precios de los productos han aumentado considerablemente. Con la

elevacion de costos, la capacidad adquisitiva de la poblacion siempre va a disminuir.

En la ciudad de Ibarra las personas de clase social media baja no tienen productos de
calidad a bajo precio, con un diseiio moderno en un buen sector de donde puedan
escoger. Esperamos que el proyecto reduzca su nivel de vida constructiva a través

de las ventas. Desde mi punto de vista es un buen producto a un buen precio,
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ayudandoles desde el punto de vista financiero para pagar cuotas de acuerdo a su
capacidad de pago.

2.2 Andlisis del entorno macroecondémico.

MINARETE arreglos y acabados CIA LTDA, es una empresa que ofrece proyectos con
las caracteristicas anteriormente mencionadas, lo cual demuestra nuestra
experiencia en el desarrollo de este tipo de viviendas y conoce el mercado al cual

nos enfocamos.

La oferta en el sector inmobiliario, se encuentra en estado de crecimiento y a su vez, los
clientes o potenciales consumidores, tienen mas productos de donde escoger. Los
precios razonables y la calidad del bien a adquirir, son las principales herramientas
de competencia. Y son importantes debido a que las viviendas para la clase social
media y media baja no sobresalen por su disefio o tipo de financiamiento, siendo la
empresa MINARETE, una excepcion a la regla.

Para que el proyecto se presente de una manera factible y sin complicaciones, existen
muchos factores que analizar, como por ejemplo: la inflacién del pais, la inflacién en
el sector de la construccion, el riesgo pais, el PIB del pais, el PIB per capita, la
incidencia del sector de la construccién en el PIB, los tipos de créditos, las tasas de
interés, la incidencia del gobierno en el mercado, los acuerdos con el exterior, y
demas factores que afectan de manera positiva 0 negativa al sector de la
construcciéon. Tenemos que tener claro que cualquier aspecto macroeconémico

afecta de manera directa al desarrollo de un proyecto.

A continuacién analizaremos cada factor macroecondmico pertinente para el desarrollo
del proyecto y asi mismo, una pequefia conclusion acerca de los mismos, dividiendo
en oportunidades o amenazas que presente el ambiente macroeconémico al
proyecto.

2.2.1 La Inflacion.

Segun fuentes de la pagina del banco central del ecuador, como podemos ver en la tabla

1, acerca de la inflacibn; nos muestra una cierta tendencia a disminuir. Esto
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demuestra una gran ventaja, ya que podemos saber con mas certeza, qué niveles de
inflacion en los precios ecuatorianos se mantiene o inclusive disminuye.
(&)

)‘{ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

INFLACION ANUAL
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Tabla 1 Fuente (INEC), Banco central del Ecuador. Febrero 2013

La imagen anterior nos ensefia detenidamente las tasas de inflacion porcentuales en
cada afio. Empezando desde el 2006 hasta el 2012 con datos actualizados.
Podemos ver que la tasa de inflacibn del Ecuador con respecto a otros paises

sudamericanos, se encuentra por debajo de la media.

También tenemos que analizar la inflacion en el sector de la construccién, que se refiere
a la inflacién de los precios de materiales de la construccion, y la inflacién de los
precios de venta al pablico. A continuacion en el documento podremos analizar con

datos como la inflacidon ha afectado al sector de la construccion.

En la ciudad de Ibarra hemos observado un incremento desmesurado en los precios de
vivienda en los Ultimos meses. Ponemos como ejemplo un proyecto de construccién
gue no tomd en cuenta la inflaciéon: un afio atras en un proyecto muy conocido,
llamado el “Jordan 2” de la constructora PORTIC, ofrecia en venta una casa de 140
m2 en $52 000 (CINCUENTA Y DOS MIL) ahora se encuentra en $62 000
(SESENTA Y DOS MIL), teniendo un incremento en el precio final de venta del 20%
aproximadamente.

Demuestra este ejemplo que, el aumento del precio final del producto crece de manera

desmesurada en solo un afio, lo cual es absurdo dado a que la inflacion es solo del
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cuatro porciento. Por lo mismo, es muy importante tomar en cuenta a este factor

econdmico para la ejecucion de nuestro proyecto.

El nivel de planificacion de este tipo de proyectos en la ciudad de Ibarra es muy escaso,

por lo cual, el precio se fija de acuerdo con los precios de mercado; como este caso,

hay muchos proyectos de vivienda similares, lo que rige el nivel de precios.

A continuacién presentamos una tabla que nos demuestra el porcentaje de inflacion al

que se han visto expuestos algunos de los productos mas utilizados y de mayor

afluencia dentro de los proyectos de vivienda.

Tabla 2 Variacion de Precios

Sanomiackin indices Variacion porcentual

mar-10  mar-11 Anual
Acero en barra 281,33 295,84 9,16%
Cemento porland fipo | 144,89 148,87 2,19%
Instalaciones eléctricas (vivienda) 203,67 213,92 9,03%
Hormigon premezclado 184,67 166,38 0,93%
Betln de petréleo (asfalto) 7462 7462 0,00%
Griferia y similares 21929 217,62 -0,16%
Instalaciones sanitarias (vivienda) 1947 210,04 7,88%
Emulsiones asfélticas 200,71 200,71 0,00%
Equipo y maquinaria de construccion 12445 127,11 2,14%

Fuente: INEC / Elaboracién PCR — PACIFIC CREDIT RATING

Podemos observar la variacién de precios de algunos de los principales insumos para la

construccion, lo cual nos lleva a concluir que la variacibn mas alta en precios es de

10% como maximo; el precio de la mano de obra no aumento mas alla del 10%

segun el aumento salarial. Por

esta razon,

las empresas constructoras o

profesionales de la construccion fijan sus precios basados en la competencia, mas

no por los aumentos significativos de los precios de los insumos.
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Tabla 3 Variacion de Precios

DENOMINACION indces Varacin
mar-10  mar-11 Anual

Alcantarillado sanitario
Zona rural 240 65 26745  1114%
Zona Urbana 242 21 262 64 8.43%
Sistema de agua potable
Zona rural 2219 229,59 3,47%
Zona Urbana 201,59 2068  258%
Plantas de trafamiento 26h .82 283,36 6,60%
Hospitales
Obra civil 23533 24417 376%
Instalaciones eléciricas 226,88 23878  525%
Instalaciones hidraulicas 186,99 190,77 202%
Construcciones Escolares 207 82 221,57 6,62%
Obra de riego 24572 25456  3,60%
Pequefias centrales hidroeléctricas 21362 22887  714%
Vivienda
Multifarmiliar 200,17 212 26 2,16%
Unifamiliar 230 61 233,75 1,36%

Fuente: PCR-PACIFIC CREDIT RATING. Marzo 2013.

Solo con una aclaracién, que somos el Unico pais de Sudamérica que tiene como
moneda el ddélar, o que no maneja su propia moneda, limitdndolo de cualquier
estrategia de politica monetaria. Aunque la dolarizacion fue un periodo tragico para la
economia ecuatoriana, pero el sector de la construccién se ha visto beneficiado con
este cambio. Por como vemos el aumento de precios en el mercado, podemos decir
gue si tiene un aumento en todos los materiales, lo que demuestra que si hay un tipo
de inflacion en precios constante y debemos considerar esto anualmente, para ver en

qué porcentaje aumentaron los costos en el sector de construccion.
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2.2.2 EIPIB

Analizando el la variacién anual del PIB del Ecuador, siendo una determinacion utdpica
de la realidad econdémica del pais, sin embargo, la analizaremos igualmente. En la

tabla 4 podemos observar la variacion anual del PIB real del caso ecuatoriano desde
el afo de 1995, hasta el afio 2011.

ECUADOR. PIB REAL PER CAPITA, 1950 - 2011
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Tabla 4 PIL REAL PER CAPITA

Fuente: Banco Central del Ecuador. Franklin Maiguashca, MDI — 2012. abril 2013

En esta tabla observamos claramente un crecimiento sostenible. Se ha trazado una linea
de tendencia, que demuestra que los datos del PIB se encuentran en alza. Se
entenderia asi que, el nivel de ingresos de los ecuatorianos ha aumentado, por lo

gue es un panorama alentador para el sector de la construccion en el Ecuador.

La incidencia del sector de la construccion en el PIB también es un dato interesante, pues
se ha visto que en los Ultimos afos el sector de la construccién ha aumentado de una
manera considerable. Si nos enfocamos en la tabla 5, podemos decir que, el sector

de la construccion con respecto al PIB es la tercera fuerza de incidencia. Y su valor
ha aumentado en los ultimos afios.
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Periodo Construccién
2006 1.863.590
2007 1.865.553
2008 2.123.901
2009 2.238.027
2010 2.338.291

Tabla 5 PIB Por Clase de Actividad
Fuente: Banco Central / Elaboraciéon: PCR — Pacific Credit Rating

Lo que demuestra a la vez una oportunidad, y una supuesta amenaza, ya que Si,
tenemos una tendencia por parte del gobierno o estado en este campo, por lo que ha
de haber nuevas reformas que puedan beneficiar a este sector. Y la amenaza
obviamente es la entrada de nuevas ofertas de productos de la construccién por las
facilidades y beneficios que se observe. Esta fuente fue comprobada con el material
analizado por Franklin Maiguashca, y de la fuente principal, que es el Banco Central

del Ecuador.

2.2.3 Elriesgo pais.

El riesgo pais se encuentra en la actualidad, y citando como fuente al Banco Central del
Ecuador, en la actualidad, segun la tabla 6, a continuacién podemos decir que el
riesgo de invertir en Ecuador es muy alto, se supone que como somos dolarizados
no deberiamos tener valores muy altos de inflacién. Incluso para la inversion
extranjera es complicado venir al Ecuador, por tantas barreras que se han puesto en
estos ultimos afos. La principal razén es el impuesto a la salida de divisas del 5%,

convirtiéndolo en un panorama complicado.
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Tabla 6 Variacion de Riesgo Pais en los Gltimos meses

Fuente: Banco Central Del Ecuador.

También podemos observar la variacion del riesgo pais, en el Gltimo periodo mensual, la
variacion demuestra un cambio significativo de 700 a 600 puntos.

El siguiente gréafico nos otorga una representacion del comportamiento del riesgo pais del
Ecuador, comparado con el promedio del riesgo pais en américa latina.
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Tabla 7 Comparacién del Comportamiento del Riesgo Pais Ecuatoriano con el
promedio del Riesgo Pais en toda Latinoamérica.

Fuente: Pagina el Hoy, con datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador.
2.2.4 El valor agregado

Un dato importante que tenemos que recalcar es que el sector de la construccién es el
tercer tipo de industria que contiene Valor Agregado Bruto, como lo podemos ver en
la tabla 8

VAB POR INDUSTRIAS — ANO 2011
{Precios constantes de 2007, tasas de variacion anual)

a -10.0 -5.0 0.0 5.0 10.0 15.0 20.0 25.0 30.0 35.0

Electricidad y agua

Acuicultura y pesca de camaron
Construccion

Alojamiento y serv. de comida
Refinacion de Petroleo

Cormree y Comunicaciones

Servicios financieros

Gobierno General

Transporte

Comercio

Activ. profesionales, técnicas y admin.
Pesca [excepto camaron)
Agricultura

Manufactura (except ref. petroleo)
Ctros Servicios (*)

Enzefianza, Serv. sociales y de salud
Petrdleo y minas

Servicio doméstico -5.1

Tabla 8 Valor Agr

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Fuente: Banco Central del Ecuador
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La construccion, aparte de presentar una gran oportunidad de negocio para las personas

interesadas en esta profesion, también contribuye al desarrollo del pais. Segun un
estudio realizado en el Ecuador, las personas que migran del sector rural al urbano,
en su gran mayoria, trabajan en el sector de la construccion. Lo que hace que sea
una de las principales fuentes de trabajo para las personas que no tengan un nivel de
estudio que les permita desempefiarse dentro de otro campo laboral.

2.2.5 Desempleo y lainclusion

La

construccion juega un roll fundamental en cuanto se refiere al desarrollo
socioecondmico de las personas. Segun el estudio de la economista G. Farrell de
titulo “Migracion Temporal Y Articulacion Al Mercado Urbano De Trabajo” en el
gque muestra claramente que la mayor fuente de inclusién social (llamando inclusion
social al hecho de que las personas que viven en el campo salen a buscar nuevas
oportunidades a la ciudad.) lo que hace es que las personas que se encuentran en el
sector rural viene a la ciudad a generar ingresos, lo que hace que su nivel de vida
suba. Esto es de vital importancia cuando lo vemos del punto de vista econdmico, ya
que un mejor nivel de ingresos para personas que son consideradas pobres o de
bajos recursos, es un gran aporte tanto para la economia del pais y de los
constructores. También tenemos que tomar en cuenta que estas personas cuando
vienen no solo se quedan como peones en la construccién, sino que con
capacitacion brindada por parte de las empresas constructoras para generar
destrezas como: administracion de inventario, almacenamiento de inventario,
manufactura de productos (ventanas, puertas, losas.) entre otras actividades que
hacen que exista un progreso en el capital humano. Otra de los grandes aportes con
los que cuenta el sector de la construccion es el nivel de ventas intermedias que el
area de la construccion que se encuentra con un monto considerable con relacion al
PIB. Es por esto que, el sector de la construccion influye en el desarrollo
socioecondmico del Ecuador, tanto como en la inclusién de la mano de obra no
calificada en el sector econémico, la capacitacion o aumento de las destrezas de los
mismos, la cantidad de ventas intermedias, todas estos beneficios son aportados por

la construccion.

2.2.6 Sistema financiero actual.

El sistema financiero actual tiene tres componentes.
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e Publico.
e Privado
e Popular y solidario: cooperativas de ahorro y crédito, entidades asociativas o

solidarias, cajas y bancos comunales, cajas de ahorro.

Segun el articulo 309 de la constitucion.
El panorama para el sector de la construccién es definitivamente alentador en cuanto
a al tipo de financiamiento ya que se ha visto un incremento en la cartera de los

bancos, como podemos observar en la tabla 9 periodos desde el 2002 — 2008

ECUADOR. SISTEMA BANCARIO: ESTRUCTURA DE LA CARTERA,
2002 - 2009
(Porcentajes del total al final del periodo)

Afos Comercial Consumo Vivienda Microem '.I-:-tal .
presa (millones)
2002 61,7 28,4 8a 1,0 3047
2003 63,4 24,9 8,7 3,0 3330
2004 58,0 26,6 10,7 4.7 4260
2005 54,3 28,0 1,2 6,5 5435
2006 32,2 20,1 1,5 72 6790
2007 43,6 29,3 13,5 8,0 7571
20038 45,8 20,2 13,6 8,6 0635

Tabla 9 Estructura de la cartera del sistema bancario ecuatoriano.

Fuente: Banco Central Ecuatoriano
La imagen anterior nos muestra los niveles de carteras de bancos, divididos por
sectores, en donde podemos observar una clara tendencia de crecimiento de la
cartera de créditos asignados para la construccion de vivienda. Esto se debe a las

bajas tasas de interés que manejan para los créditos hipotecarios del mercado.

Si graficaramos estos datos, podriamos ver que hay una clara tendencia por parte de
los bancos a incrementar su nivel de cartera en el segmento inmobiliario, o que
muestra una ventaja, ya que podemos disfrutar de ciertos beneficios debido a la

competitividad de la banca. Sacan productos crediticios de buena calidad para el
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consumidor, lo que permite que obtengan dinero para realizar las entradas
necesarias para la adquisicion de vivienda. Pero a su vez, esto puede provocar una
amenaza, ya que al ver que se dan tantos beneficios para el sector de la
construccién, no hay que descartar la entrada de nuevas empresas constructoras, y
por supuesto que ya no es un mercado produccion, ahora tiene mucho que ver la
calidad, el estilo, el tipo de construccion, los acabados. La competencia se volveria
existente por estos factores, lo que convertiria en el afluente de créditos, en una

amenaza.

Como podemos observar en la tabla 8 los créditos hipotecarios en el mercado actual no
son con tasas de interés elevadas. El promedio de préstamos se encuentra por el
70% del valor total del inmueble. Lo que presenta una gran ventaja para los
constructores, ya que se disminuye la barrera de la entrada para el consumidor.
Conforme se ha venido trabajando en la empresa “MINARETE”, nos hemos dado
cuenta de que nuestro segmento de mercado mantiene bajas referencias financieras,

lo que representa una barrera al querer obtener un crédito de la banca privada.

Con respecto a la banca publica tenemos que presentan también muchos beneficios,
como todos conocemos el BIESS, el banco del IESS, se ha propuesto una gran
inversion en cuanto a créditos hipotecarios, en los que manejan incluso un
financiamiento del 100% del valor total del inmueble. También para el constructor,

gue financia hasta el 60% del valor total del proyecto.

El Unico contratiempo con esta entidad es que los desembolsos de dinero por casas
vendidas se estdn demorando y se resuelven a un paso desfavorable para los
beneficiarios del bono y consecuentemente, la constructura. Estamos hablando de
que se demoran alrededor de 4 meses por un desembolso. Y para dicha entrega de
dinero se requiere, ademas de otras condiciones, que la casa se encuentre acabada
en su totalidad. Pero tendriamos que reconocer que el BIESS es el principal oferente
de productos crediticios hipotecarios colocdndolo como la mayor entidad financiera

otorgando créditos hipotecarios.

Otra contribucion al sector de la construccién por parte del gobierno es el subsidio del
bono de la vivienda que es canalizado por medio de la institucion el ministerio de
desarrollo urbano y vivienda, MIDUVI, que ha sido una gran fuente canalizadora de

recursos en proyectos de interés social. La empresa en la cual trabajo construyé
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alrededor de 200 unidades de vivienda para el MIDUVI, las cuales fueron realizadas
con éxito. El problema es que en el sector rural no se controla la urbanizacion de los
pueblos. Nos lleva a pensar que la ayuda que otorga el gobierno con los bonos de
vivienda, no tienen como finalidad el desarrollo urbano, sino sélo son otorgados con
fines de proselitismo politico. Segun fuentes del MIDUVI se quiere implementar un
nuevo sistema de urbanizacién con el bono de la vivienda, sin embargo, son

proyectos aun no aprobados.

El tipo de clase social al que nosotros estamos enfocando este producto es clase social
media baja, ya hice un breve comentario del segmento al que nosotros enfocaremos
este producto, y mas adelante lo detallaré aiun mas. Considero que es mas accesible
el segmento de las cooperativas, aunque las tasas de interés son un poco mas
elevadas, todas las personas pueden aplicar a un crédito en una cooperativa, las
barreras de ingreso a las solicitudes de crédito son mas bajas, ellos fomentan el
cooperativismo y la ayuda mutua. Estas cooperativas tienen buenas relaciones con el
segmento que estamos analizando. Ejemplo es la Cooperativa 29 de “Octubre”, que
ofrece al publico el crédito vivienda, la tasa de interés real es de 10.77% vy el
financiamiento proviene de fondos propios, es una tasa de interés que se encuentra
no muy arriba del promedio, considerando el nivel de personas con las que trabaja
considero que es un riesgo alto que toma la cooperativa. Ademas que el rango de
precios esta desde 0 — hasta $50 000 que te puede prestar a esa tasa de interés, lo
cual es un buen producto para los clientes. Los requisitos para la solicitud de crédito

son los mismos que en cualquier entidad financiera.

En la cooperativa CACMU (Cooperativa De Ahorro Y Crédito Mujeres Unidas), encontré
un muy buen producto. Ademas de estar trabajado conjuntamente con el gobierno,
van a implementar un nuevo sistema muy interesante. Se basa en un crédito que te
otorgan a un periodo maximo de 15 afios, con una tasa de interés 10.70% casi como
un banco. El Gnico contratiempo es que el monto no debe sobrepasar un valor de
$20 000 (VEINTE MIL). Los fondos previstos para este crédito son proporcionados
por el gobierno, lo que hace que la cooperativa no disminuya otros gastos en
inversion antes previstos. Me es menester mencionar a esta entidad financiera,
debido a que es una oportunidad que no se puede obviar y hay que incentivar su uso

a nuestros clientes.
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2.2.7 Tasas de Interés

Las tasas de interés referenciales que hemos analizado sobre los créditos hipotecarios.
demuestran una cierta tendencia a la baja. Dicha tendencia representa un incentivo
para que las personas adquieran una casa propia con un crédito hipotecario. Estos
datos son tomados de un periodo de 6 afios y demuestran confiabilidad de la
tendencia a la baja en la tasa de interés respecto a créditos destinados a vivienda.
Las estadisticas mencionadas representan estabilidad, un buen panorama para la
construccion y sobre todo, como ya hemos mencionado, confianza en los clientes al
momento de la solicitud de este tipo de créditos. La tabala que se presenta a
continuacion, con fuentes del Banco Central del Ecuador y de la Superintendencia de
Bancos y Seguros, como podemos observar, respaldan lo anteriormente

mencionado.

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES VIGENTES POR SEGMENTOS DE CREDITO,
DICIEMERE 2007 - JULIO 2012

(Porcentajes)
Segmentos 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Dic Dic Dic Dic Dic Julio
1. Productivo corporativo: créditos superioresa §1'. 10,72 914 9,19 8,68 8,17 8,17
2. Productivo empresarial: crédito entre $ 200 mily §1'0 2) - - 9.9 9,54 033 0,33
3. PYMES: créditos inferiores o iguales a § 200 mil 13,15 11,13 1128 113 11,2 11,2
4. Consumo 18 15,76 17,94 15,94 13,91 1391
5. Consumominorista b) 21,23 18,55
6. Vivienda c) 1213 10,87 11,15 10,38 10,64 10,64
7. Microcrédito acumulacion ampliada  d) 235 2291 23,29 2311 22,44 2244
8. Microcrédito acumulacion simple  €) 3155 29,16 27.78 2537 252 252
9. Microcrédito minorista f) 41,47 31,84 30,54 20,04 28,82 2882

Tabla 10 Interés Hipotecario

Fuente: Banco Central del Ecuador y de la Superintendencia de Bancos y Seguros

La tasa de interés que manejan es un poco mas alta de lo normal, pues esta al 14%,
ubicandose 3 puntos porcentuales mas altos que los créditos que te podrian otorgar

los bancos privados.

Los potenciales clientes para un proyecto habitacional como el que se esta tratando en
este trabajo, no tiene una gran posibilidad de acceder a un crédito hipotecario en la
banca privada. Por el contrario, las cooperativas asumen mas riesgos que las

entidades privadas, requieren menos requisitos y responden a menos garantias. El
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bajo costo de las casas permite que los clientes puedan pagar las cuotas mensuales
sin mayores complicaciones.

2.2.8 Capacidad de pago

De acuerdo al grafico de “The Market Watch”, en donde se determina la cantidad de

créditos otorgados y los dividieron por el nivel de pago de cartera, podemos ver

claramente que el segmento que mas créditos han requerido y cumplido es el de
$200 a $400.

GRAFICO 3.8: DMIDENDOS MENSUALES POR ADQUISICION DE VIVIENDA ANO 2008
FUENTE: Market Watch 2008

Tabla 11 Cuotas colocadas en Créditos Inmobiliarios

Con los datos que se muestran arriba, podemos obtener el mercado mas afluente, que es
de $200 a $400 dolares. Esto demuestra que el crédito que mas demanda presenta,

se encuentra dentro del rango de créditos que se requieren para la compra de una
vivienda dentro de nuestro proyecto.
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En la cooperativa CACMU, la cual mencionamos anteriormente, las cuotas son
aproximadamente de $350, en la Cooperativa 29 de Octubre también se encuentran
en ese valor. Recordando que el crédito es del 70% del valor de la casa, el 30% es el

valor de la entrada.

2.3 Conclusiones.
He estructurado un cuadro, en donde podemos determinar como se han comportado los

valores de cada uno de estas variables descritas anteriormente, y de qué manera influyen

en el proyecto.
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CAPITULO 3

INVESTIGACION DE MERCADOS

PLAN DE NEGOCIOS

Conjunto Residencia San Andrés

22/10/2013
MDI
Franklin A. Romo A.
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3 INVESTIGACION DE MERCADO.

3.1 Antecedentes.

En vista de que Ibarra no es una ciudad muy poblada, cuenta con 400 mil habitantes
aproximadamente segun fuentes del INEC, y se cuenta mucho los sectores fuera del
centro de la ciudad, que si bien no pertenecen al sector rural como tal, no pertenecen
tampoco al sector urbano propiamente dicho. La poblacién de la ciudad se divide
también basada en los ingresos de cada persona y en su mayoria, son ingresos de

clase media, media baja.

El Ecuador cuenta con 15.5 millones de habitantes aproximadamente, de los cuales solo
4.6 millones cuentan con vivienda propia. Lo que quiere decir que el 60% de los
ecuatorianos viven arrendando. No hay datos que indiquen en la provincia de
Imbabura cudl es el porcentaje de personas que tienen vivienda propia, pero tiene
gue ser mas o0 menos semejante al de todo el Ecuador. (Fuente: INEC censo 2010).

La tendencia de la vivienda en la provincia de Imbabura es la siguiente para el afio 2010.

VIVIENDA ACTUAL EN IMBABURA

M Propia y totalmente pagada

M Propia y la esta pagando

H Propia(regalada, heredada o
por posesion)

M Prestada o cedida (no pagada)

M Por servicios

W Arrendada

Anticresis

Gréfico 1
Fuente: INEC.

Elaboracion: Andrés Romo

Estos son los datos en porcentaje de la distribucion de vivienda en la provincia de
Imbabura. En donde podemos ver que un 47% de las viviendas que estan habitadas
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es de personas que no adeudan nada por la vivienda, que hayan podido heredar, o

que hayan sido cedidas.

Con el 21% tenemos a las familias que arriendan el lugar donde residen. Este es el rango

de personas que debemos apuntar como potenciales clientes, ya que esas personas

tendrian la posibilidad de pagar un poco mas para su propia vivienda.

3.2 Objetivos.

o Determinar el perfil de cliente para el proyecto “San Andrés”

¢ Determinar la oferta y demanda aspiracional del proyecto.

e Analizar detenidamente a la competencia y su producto.

3.3 Perfil del cliente

3.3.1 Clase social.

Como ya hemos mencionado anteriormente, el segmento de la sociedad al que el

proyecto a tratar esta destinado es para la clase social media, media baja. Uno de los

principales caracteres que debemos analizar es la determinacién del ingreso

continuo que tenga una persona y asi, determinar a qué grupo de la sociedad encaja.

Para esto, mostramos la tabla a continuacion.

NIVEL SOCIO ECONOMICO

INGRESOS MENSUALES FAMILIARES

ALTO $ 2501 O MAS
MEDIO ALTO $ 1201 A § 2500

MEDIO $501AS 1200
MEDIO BAJO $ 301 A %500

BAJO $151 A %300

MUY BAJO

MENOS DE $ 150

Tabla 12 Clase social

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados.

Con estos datos podemos descifrar que se confirma que, nuestro producto esta enfocado

a la clase social media baja. Asi clasificada por un estudio realizado por la empresa
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consultora “Ernesto Gamboa y Asociados” en las que tratan de definir al tipo de clase

social por el nivel de ingresos de las personas.

3.3.2 Ciclo de vida Familiar.

e Personas entre 25-50 afos.
o Posiblemente recién casados, ya que hay un mayor soporte econémico.
e Personas mayores de 40 afios con familia muy reducida o ya inclusive parejas

adultas.

3.3.3 Caracteristicas requeridas percibidas por el cliente

De acuerdo con la experiencia que la empresa ha desarrollado a través de los afios y
una serie de estudios realizados por la misma, los potenciales clientes buscan
seguridad, comodidad, accesibilidad (en cuanto a calles, transporte, etc.), precios
(tipo de financiamiento basicamente), plusvalia, calidad del producto, espacios

recreativos, aungque estos sean minimos.

3.3.4 Posibles consumidores.

Con los renters y con los planos ya se podra empezar el proceso de preventas o de
especulacion. Con el disefio que se expondra a continuacion hemos tenido una gran
aceptacion. Considero que en la Cooperativa de ahorro y crédito CACMU puede ser
un cliente potencial, ya que varias personas estan interesadas en este plan, por las

facilidades de crédito que dicha entidad bancaria otorga basicamente.

Si logramos un 30% de las ventas en este sistema de preventas el resto del producto se

vende en el proceso de construccion.

3.4 Andlisis de la Oferta.

Recientemente se ha visto un aumento significativo en el nivel de oferta de productos
inmobiliarios, sobre todo en el area noroeste de la ciudad de Ibarra, por el sector de
huertos familiares de azaya, que es justo donde se encuentra ubicado el proyecto.
También en el sector de los Ceibos y por el sector de Caranqui, es donde se han

promovido algunos proyectos de vivienda. Me enfocaré en la oferta de vivienda en el
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sector de “Huertos familiares de Azaya”, que como ya dije antes es donde se

encuentra ubicado el proyecto.

Cerca del inmueble donde se realizara el proyecto se hayan en construcciéon un total de 9
proyectos en la zona (alrededor de 4 km a la redonda), y son los siguientes.
(Considerando que Ibarra es pequefio, y ese seria todo el sector de “Huertos

Familiares de Azaya)

CODIGO NOMBRE DEL PROYECTO PROMOTOR INMOBILIARIO
001 Conjunto: Pablo Alejandro Castillo Constructora Castillo

002 Conjunto: Villa Hermosa |l Ing. Fernando Garcia

003 Conjunto: Puerta del Sol Inversion extranjera

004 Conjunto: El Jordan Il Constructora Portic

005 Conjunto: S/N Sr Edgar Bastidas

006 Conjunto: Innova 1 Innova

007 Conjunto: La Foret Verzam Inmobiliaria

008 Conjunto: Maria Isabel Ing. Omar Padilla

009 Conjunto: Jérico Empresarios privados

Tabla 13 Nombres de proyectos y promotores inmobiliarios

3.4.1 Fichas de la competencia.

Se ha revisado todo el sector de huertos familiares de azaya, y hemos encontrado 9
proyectos que se encuentran en la zona que se encuentran ofertando vivienda.
Ahora tenemos que diferenciar entre las ofertas hacia qué mercado o segmento de
personas estd enfocado su producto. Es de este analisis en donde podemos sacar
informacion clave para asi determinar los gustos de los clientes en la adquisicion de

vivienda a nivel semejante.

Los contenidos de las fichas nos van a dar caracteristicas del proyecto, tipo de
vivienda que ofrece, el precio por metro cuadrado de venta, el nivel de ventas, el
tiempo de construccién y desarrollo del proyecto, caracteristicas de disefio, etc.. En

donde podremos hacer unas pequefias comparaciones y observar cuales son las
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ventajas competitivas de nuestro proyecto con respecto a lo que se estan ofertando

por la compafiia.

A continuacion las fichas de las construcciones mencionadas antes, que se encuentran

aldeanas a nuestro proyecto.
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Ficha Nro

DIRECCION:

TIPO:

PROMOTOR:

NOMBRE DEL PROYECTO
AVANCE
HABITABILIDAD

INICIO DE OBRA
UNIDADES:

CANTIDAD

AREA

AREA PROMEDIO

AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO
SERVICIOS

AREA

Calle 13 de Abril y Tulcén

Conjunto habitacional

31%
hace 4 afios
CASA 1 CASA1A
36
120.00 m2
120.00

583.33
70 000.00
4 afios
11 casas
31%
AREAS PISCINA

VERDES
SI -
140 m2

11 casas

CASA 2

SALA
COMUNAL
SI
42 m2

TIPOS DE
JUEGOS
infantiles

pequefios

CASA 2A

GIMNASIO

CASA
MODELO
NO

TOTAL
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FOTOS

Entrada.

Area verde y Vias.

Fachada.
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:
PROMOTOR:
NOMBRE:
AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES
CANTIDAD
AREA

AREA PROMEDIO

AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO
SERVICIOS

AREA

Calle 13 de Abril y Quito
Conjunto habitacional

58%
1 afo 3 meses
CASA 1 CASA1A
19
m2
112.0

112.0

642.8

6
72

000.0

0
4 anos
11 casas
58%
AREAS PISCINA
VERDES

SI -
225 m2 -

11 casas
CASA 2 CASA 2A
SALA TIPOS DE GIMNASIO

COMUNAL JUEGOS

Sl infantiles -
42 m2 pequeios -

TOTAL

CASA
MODELO

NO
Si
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FOTOS

Entrada.

Fachada.
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:
PROMOTOR:

NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD

INICIO DE OBRA
UNIDADES:

CANTIDAD

AREA

AREA PROMEDIO
AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO
SERVICIOS

AREA
PORCENTAJES

Calle 13 de Abril y Quito

Conjunto habitacional

0%
2 afios
CASA 1
7
140.00
140.00

464.29
65 000.00
1 afio
0
0%
AREAS
VERD

ES
Sl

20m2

CASA1A

m2

casas

PISCINA

0 casas

CASA 2

SALA
coMu
NAL

NO

CASA 2A

TIPOS DE GIMNASIO
JUEG
(ON)

TOTAL

CASA
MODE
LO

Sl

Si
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FOTOS
Entrada Fachada

Area Verde Valla publicitaria
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:
PROMOTOR:

NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD
AREA

AREA PROMEDIO

AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2
PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO
SERVICIOS

AREA

Calle Manabi y Guayas
Conjunto habitacional

61%
20%
2 afios

34 casas
11 casas

CASA 1 CASA1A CASA?2

56
m2
120.0
0

120.0
0
63%
25.00
63
000.00
2 afios y medio
50 Casas
20%

AREAS PISCINA

VERDES

SI -
1100 -

SALA

COMUNAL

Sl
Si

JUEGOS

Pequefos

CASA 2A

GIMNASIO

MODELO

TOTAL
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FOTOS:

Entrada.

Fachada

Area verde
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:
PROMOTOR;:

NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD
AREA

AREA PROMEDIO

AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO
SERVICIOS

AREA

Calle 13 de Abril y EI Oro

Conjunto habitacional

80%

0%

7 meses
CASA 1
3
132.00

132.00

545.45
72
000.00
7 meses
0

0%
AREAS
VERDES

NO
0

CASA1A

m2

casas

PISCINA

10 casas
CASA 2 CASA 2A
SALA TIPOS GIMNASIO
COMUNAL DE

JUEGOS
SI - -
Si - -

TOTAL

CASA
MODELO

NO
Si
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FOTOS

Entrada.

Mas fotos

Fachada.
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:;

PROMOTOR:
NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD

AREA

AREA PROMEDIO
AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO

SERVICIOS

AREA
PORCENTAJES

Calle 13 de Abril, considerado Huertos Familiares SUR
Conjunto habitacional

23% 16 casas 2 en construccion

3% 2 casas

2 afnos

CASA 1 CASA1A CASA?2 CASA 2A TOTAL

74
go.oo M2
80.00
518.75

41 500.00

2 afios y medio

11 Casas

3%

AREAS SALA TIPOS DE CASA
VERD PISCINA CcCOMU JUEG GIMNASIO MODE
ES NAL ON LO

Si - Si infantiles - NO

1500 - 40 pequefios - Si
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FOTOS

Entrada. Fachada.

Area Verde. Valla publicitaria

61



MDI - Andrés Romo

Ficha Nro.
DIRECCION:
TIPO:

PROMOTOR:
NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD

AREA

AREA PROMEDIO
AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO

SERVICIOS

AREA
PORCENTAJES

7

Calle 13 de Abril y entre calle Pichincha y la calle Imbabura

Conjunto habitacional

Compaiiia: Verzam

Conjunto habitacional: La Foret

0%
2 meses
CASA 1
40

CASA1A

4000 M2

40.00

600.00
24 000.00
2 afnos
0 Casas
0%
AREAS
VERD PISCINA
ES
Sl -
2000 -

0

CASA 2 CASA 2A

65

5400 m2
m2
481.48

26 000.00

0 Casas

0%

SALA TIPOS DE CASA
COMU JUEG GIMNASIO MODE
NAL oS LO

Si Si - NO

Si - Si

TOTAL
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FOTOS

Entrada.
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:;

PROMOTOR:
NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD

AREA

AREA PROMEDIO
AREA TOTAL VENDIBLE
PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO

SERVICIOS

AREA
PORCENTAJES

8

Calle 13 de Abril y Tulcan
Conjunto habitacional
Ing. Omar Padilla

Conjunto habitacional: Maria Isabel

57% 8 casas
2 afnos
CASA 1 CASA1A CASA?2
14
135,00 M2
135.00
481.48
65 000.00
2 afos
12 casas
86%
AREAS SALA TIPOS DE
VERD PISCINA CcCOMU
ES NAL ON
Si - NO infantiles
20 m2 - NO pequefios

CASA 2A

JUEG GIMNASIO

m2

CASA
MODE
LO

Si

TOTAL
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FOTOS

Entrada.

Fachada
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Ficha Nro

DIRECCION:
TIPO:

PROMOTOR:
NOMBRE:

AVANCE
HABITABILIDAD
INICIO DE OBRA
UNIDADES:
CANTIDAD

AREA
AREA PROMEDIO
AREA TOTAL VENDIBLE

PRECIO M2

PRECIO TOTAL

INICIO DE VENTAS
CANTIDAD VENDIDA
PORCENTAJE VENDIDO

SERVICIOS

AREA
PORCENTAJES

9

Calle 13 de Abril y Quito
Conjunto habitacional
Ing. Fernando Garcia

Conjunto habitacional: Jérico

30% 10 casas
2 afnos
CASA 1 CASA1A CASA?2
30
140,00 M2
112.00
625.00
70 000.00
2 afos
11 casas
30%
AREAS SALA TIPOS DE
VERD PISCINA CcCOoOMU
ES NAL ON
Si - Si infantiles
200 m2 - Si pequefios

CASA 2A

JUEG GIMNASIO

m2

CASA
MODE
LO

NO

Si

TOTAL
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FOTOS

Entrada

Fachada.
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3.4.2 Ubicacién de la oferta inmobiliaria en el mapa.

o Proyecto Jordan Il Proyecto Gérico
Proyecto La Foret Proyecto Innova |

) Proyecto SN Proyecto Villa Hermosa Il

) Proyecto Maria Isabel Proyecto Puerta del Sol

() Proyecto Pablo Alejandro Castillo

Grafico 2
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3.4.3 Conclusiones de la competencia.

De los nueve proyectos que se encuentran por la zona, tenemos unos datos importantes.

3.4.3.1 Comparacion metros cuadrados ofertados por vivienda.

El &rea de unidades de vivienda promedio es de 110 m2, son casas de dos pisos, con tres
dormitorios, dos bafios, salay comedor, y un parqueo.

Lo que desde mi punto de vista son casas para estrato social medio, medio alto, como
mencione anteriormente. Todas las casas en promedio cuentan con el mismo nivel
de acabados. Todas tienen porcelanato, griferia de marca, acabados en aluminio o en

definitiva acabados de muy buena calidad, que tienen un costo bastante elevado.

A continuacién una tabla ilustrando el area por casas de oferta en el sector de huertos

familiares de Azaya.

CODIGO NOMBRE DEL PROYECTO AREA

0011 Pablo Alejandro Castillo 120 m2

0021 Villa hermosa Il 112 m2

0031 Puerta del sol 140 m2

0041 El Jordan Il 120 m2

0051 S/IN 132 m2

0061 Innova | 80 m2

0071 La Foret 40 m2 y 54m2
0081 Maria Isabel 135 m2

0091 Jerico 140 m2

Tabla 14 Nombre de proyecto y producto ofertado

Este proyecto quiere tener las mismas caracteristicas, en el sentido de promocionar los
acabados, pero optimizar el espacio, el disefio de las viviendas, también queremos
enfocarnos en el aprovechamiento de las areas verdes para que sean viviendas

atractivas a la vista.
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Hay dos proyectos que se asemejan a las caracteristicas en cuanto a metros cuadrados
ofertados, al proyecto “SAN ANDRES”; los proyectos son LA FORET, que es un
proyecto nuevo, que se estd promocionando por una constructora llamada VERZAM,
gue es una constructora a nivel interprovincial, ya que tiene proyectos en la provincia
de Pichincha, y el otro proyecto est4 promocionado por una segunda empresa llamada
GENOVA, este conjunto habitacional tiene el nombre de Victoria en Ibarra. El proyecto
recién estd comenzando, considero que en un 1%, es decir, casi nada, se encuentra
en la construccion del cerramiento. La ubicacién es medio alejada a la zona céntrica de
la ciudad, las lineas transporte publico son escasas y el camino no estd en buen
estado. No cuentan con nada vendido, la planificacién es de 105 casas, el disefio
arquitecténico esta por concretado, las mezclas que se utilizan es de una divisién del
38% para casas pequefias de 40m2, es decir 40 casas de las 105 que se piensan
construir y la diferencia del 62% son de 50m2. Desde mi punto de vista este proyecto
esta enfocado a la clase social media baja, por la cantidad de metros cuadrados por
vivienda. El sector es alejado, es considerado la parte norte de los huertos familiares

de azaya.

El otro proyecto es INNOVA 1, que esta ubicado en la misma 13 de abril también en el sector
norte, a 2 km del proyecto SAN ANDRES, se encuentra 500m. mas cerca que el
proyecto LA FORET. En este caso ellos ofertan casas de dos pisos en 80 m2, también
son casas de pequefio uso de suelo. Solo tienen casas de dos pisos, la casa comunal
es de 40 m2, lo que hace normal entre los conjuntos en promedio tienen una casa
comunal chica, de un solo piso, con estructura metalica, casi todas.

El conjunto ofrece al mercado 74 casas lo que quiere decir un total de 5920 m2 de

construccion a la venta.

3.4.4 Precios por metro cuadrado en oferta.

El promedio en precios por metro cuadrado de construccién en oferta en la actualidad Es de
540 dolares por metro cuadrado. Dando un promedio de $ 59400 délares en promedio

por vivienda. Dato obtenido sacando el precio por metro cuadrado promedio por el
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namero de metros cuadrados que en promedio se estan ofertando en el sector de

Huertos familiares de Azaya.

A continuacion un cuadro con los precios en oferta por metros cuadrados en cada proyecto;

Tabla 15 Nombre del proyecto y precio por metro cuadrado por oferta

En cuanto a las empresas que asemejan nuestro producto el proyecto LA FORET, a pesar

de vender menos cantidad de metros cuadrados por unidad, tiene un precio de $600

dolares por metro cuadrado de construccién. Y el conjunto de INNOVA vende en dos

plantas 80 m2 a $518.75 el metro cuadrado.

3.4.5 El uso del Suelo.

CODIGO | NOMBRE DEL | VALOR TOTAL POR | VALOR M2
PROYECTO CASA
0012 Pablo Alejandro | $ 70 000 $ 584 m2
Castillo
0022 Villa Hermosa Il $ 72 000 $643 m2
0032 Puerta del Sol $ 65 000 $ 465 m2
0042 El Jordan Il $ 63 000 $ 525 m2
0052 S/IN $ 72 000 $ 545 m2
0062 Innova 1 $ 41500 $519 m2
0072 La Foret $24 000 Y $|$600Mm2 vy $
26 000 481 m2
0082 Maria Isabel $ 65 000 $ 482 m2
0092 Jérico $ 70 000 $ 500 m2

Obtuve informacion verbal de la actual representante de planificacion, la cual me supo

explicar que en afios anteriores el nivel de densidad de poblacién en el sector
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residencial no era funcional. Que la normativa era que no se podia fraccionar los
terrenos en espacios menores a 350 m2 en el sector urbano, limitando el

aprovechamiento del uso de suelo de la ciudad de Ibarra.

En la actualidad, las empresas constructoras utilizan la declaratoria de propiedad horizontal,
lo que hace que se pueda aumentar el nivel de cantidad de poblacion en cualquier
tipo de vivienda. La complicacion es en el tiempo en que las empresas se demoran
en obtener esta declaratoria y de las complicaciones que esto contrae. La
modificacion de cualquier clase en la declaratoria puede demorar mucho tiempo, por

lo que es considerable que el producto sea adecuado para la demanda.

De acuerdo con el andlisis visual en cuanto al espacio, todos los proyectos privados tienen
area verde muy reducida y muy mal ubicada. Ninguno de los proyectos de la zona
tiene un area verde atractiva, por el andlisis realizado no prestan ningun tipo de
mantenimiento lo que hace que el proyecto se vea en construccion, y en definitiva,

son desagradable a la vista de los clientes.

3.4.6 Tiempo y mecanismo de Ventas.

El mecanismo de financiamiento que ofrecen es el de créditos hipotecarios, que como ya
vimos antes financian hasta el 70% del valor total de la vivienda. En casos de que
este crédito sea en alguna entidad financiera privada. Y si es del sector publico, del
80% en entidades financieras comunitarias o cooperativas, o el 100% si es con el
BIESS. Mediante experiencia propia y mediante consultas el financiamiento del
BIESS, es bueno, a una buena tasa de interés, el problema radica en que si se hace
mas de un crédito te proponen los pagos por medio de desembolsos, los cuales estan
saliendo en un plazo de 6 meses. Otros constructores también se quejan de la falta
de liquidez, ya que es dificil que las empresas o profesionales de la construccion

logren estar 6 meses sin un pago.

Teniendo en cuenta que el requisito para la obtencién del crédito por parte de las entidades
financieras.
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De acuerdo con la informacion recopilada, no muestran un panorama alentador. En promedio
la vida util de un proyecto en ese sector es de 2 afios de construccién. Las
empresas constructoras en Ibarra no ocupan estrategias de ventas, muy pocos, tan
solo dos empresas tienen algun tipo de publicidad que no sea la pancarta que se
encuentra ubicada en el proyecto.

Tan solo dos empresas cuentan con algun tipo de publicidad, que son los dos mismos
proyectos que ofrecen el producto semejante al de SAN ANDRES: el proyecto
INNOVA Yy el proyecto LA FORET.

La promocion de estos productos se basa en la calidad de la construccion, la tranquilidad del

sector, la posible plusvalia del bien inmueble.

De acuerdo con el nivel de ventas del proyecto INNOVA que es de 74 viviendas, de las
cuales tiene construidas 16, acabadas en su totalidad: dos casas en construccion en
la etapa de cimentacion. Lo que da un avance del 23% de todo el proyecto. Pero
cuando observamos el nivel de ventas nos damos cuenta de que el proyecto ya tiene
una vida de 2 afios y meses desde el inicio de su construccion y tienen 11 casas
vendidas, que representa casi el 19% de la totalidad. Y sabemos con certeza que tan

solo dos casas se encuentran habitadas.

Observando y analizando el proyecto, hay publicidad de las empresas que ofrecen
financiamiento para el proyecto. Lo importante es que la cuota les alcance y que

tengan oportunidad de obtener un crédito.
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4 UBICACION

4.1 Antecedentes

Este proyecto se encuentra ubicado en la provincia de Imbabura en su capital, la ciudad de
JIbarra en el sector huertos familiares de Azaya. Uno de los sectores en crecimiento

de desarrollo inmobiliario en la actualidad en la ciudad de Ibarra.

El cantén Ibarra se encuentra ubicado politicamente en la provincia de Imbabura, situada en
la sierra norte del Ecuador entre las provincias de Pichincha, Carchi y Esmeraldas.
Los limites del Cantén son al norte con la provincia del Carchi, al noroeste con la
provincia de Esmeraldas, al oeste con los cantones Urcuqi, Antonio Ante y Otavalo, al

este con el cantén Pimampiro y al sur con la provincia de Pichincha.

&!

COLOMBIA

sucumeios -

OCEANO"
PACIFICO

Gréafico 3

Historia de Ibarra

Ibarra es una ciudad con méas de cuatrocientos afios de historia, también conocida como la
capital de la provincia de los lagos, en la que cohabitan variedad de culturas que

enriquecen y hacen Unica a la provincia de Imbabura
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La historia data desde la antigiiedad que fue un lugar de asentamientos de etnias: Imbayas,
Cayambis, Otavalos, Caras y Carangues. En la conquista de estos grupos sociales se
formaron villas y después ciudades.

Grafico 4

Fuente: www.ibarra.gob.ec
FUENTE: Archivo Histérico del Municipio de Ibarra.

La ciudad se construyé entre Quito y Pasto, y cerca al mar. En la época de la colonia los
viajes comerciales entre estas dos ciudades proveian a lbarra de un movimiento
comercial por lo que se la consideraba como un pueblo en progreso continuo. El
intercambio productivo hizo que la ciudad creciera rapidamente y sus caracteristicas
para la agricultura propiciaron el desarrollo de la zona. El asentamiento y la villa de
San Miguel de Ibarra fueron construidos en el valle de los Caranquis, en los
terrenos de Juana Atabalipa, nieta del Inca Atahualpa. Alun se pueden encontrar
restos de construcciones Incas. Los datos histéricos y antropolégicos afirman que en
la conquista espafiola se construyd una ciudad colonial sobre la villa Inca, se usaron

las mismas piedras talladas para construir casas coloniales.

Ahora la construccion se ha distribuido en tres sectores que se encuentran en desarrollo
inmobiliario, que son: El sector de Caranqui, el sector de los Ceibos y el sector de
huertos familiares de azaya, que es donde se encuentran los proyectos de venta en

la actualidad.
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4.2 Plano de Ibarra

Grafico 5

En donde podemos Ubicarnos con la laguna de Yahuarcocha, que se encuentra en la
panamericana norte, que es la via Ibarra — Tulcan. , y el ingreso a la ciudad por el sur
en la via Quito-lbarra.

El area Urbana de Ibarra es la siguiente y se encuentra subdividido en 5 parroquias.

CODIGO PARROQUIA AREA, SUPERFICIE
101 San Francisco 1029

102 El Sagrario 1067

103 Alpachaca 471

104 Caranqui 653

105 La dolorosa de Priorato 946

106 Total Urbano Ibarra 4168

Tabla 16 Parroquias de la ciudad de Ibarra
Fuente: Archivo topografico Municipio de Ibarra Fecha de los datos 2010

El &rea total urbano de Ibarra es de 4 168 000 m2 superficie total.
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4.3 Sectorizacion de la oferta inmobiliaria.

De acuerdo con el andlisis de observacion y un poco conociendo el mercado inmobiliario, he
determinado tres sectores en donde se ha localizado la oferta inmobiliaria.

J N
»
Pd
1
o A
ZONA 2

LA ZONA3 ~
. oA

ity

Gréfico 6

ZONA 1: Huertos Familiares de Azaya
ZONA 2: Caranqui

ZONA 3: El Retorno
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4.4 Ubicacién del proyecto “San Andrés” en el mapa.

Praoyecto
San Andres

v

Grafico 7

Podemos ver que el proyecto se encuentra ubicado en una de las zonas de expansion. Lo
que hace que nuestro producto tenga que competir directamente con todos los
proyectos de construccion que se encuentran en el sector, lo que describimos

anteriormente.

4.5 Entorno

El proyecto a realizar se encuentra ubicado cerca de la ciudad aproximadamente a 3
kilometros del estadio olimpico Atahualpa, situado al norte de la ciudad de Ibarra,
en la Av. Cristobal de Troya, avenida que se conecta con la panamericana norte,

tramo Ibarra- Tulcan.

Es una &rea donde desarrollan nuevo proyectos de vivienda, la cual se estd comercializando,
teniendo altas expectativas ya que por dicho sector, va a pasar la nueva via
perimetral, permitiendo mas desarrollo urbano. EIl lugar del proyecto cuenta con
sus proximidades de todos los servicios para la comodidad de los futuros

compradores.
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A continuacion una fotos del sector para mayor referencia.
Vista Calle 13 de Abril

Vista Calle 13 de Abril
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Foto del Terreno, Vista a la Calle 13 de Abril

Foto del Terreno vista desde la calle 13 de Abril
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Foto de terreno en la calle Guayas

4.6 Servicios

El terreno donde se va a realizar la construccion del proyecto cuenta con los servicios
basicos de agua potable, al alcantarillado y electricidad que se encuentran ubicados

en la calle guayas, es decir frente del proyecto.

Cabe recalcar los diferentes servicios que podemos encontrar en el sector de huertos
familiares de Azaya. Y hemos encontrado los siguientes establecimientos:

e La policia nacional, la cual cuenta con un centro de salud
e Existen 5 centros educativos:

e Fundacion Educativa Lidia Sevilla Ledn

e Escuela infantil el buen vivir Simén Bolivar

e Colegio Nacional Yahuarcocha

e Escuela Ricardo Sanchez

e Centro de desarrollo infantil coquita
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e Areaverde 1

e Centro deportivo estadio UTN

o Jefatura Provincial de la policia judicial de Imbabura

e Centro de internamiento masculino de adolescentes infractores
e MIES

e INFA

En la siguiente imagen, podemos observar la distribucion de los diferentes tipos de servicios
cercanos al proyecto “San Andrés”.

Gréafico 8

Ubicacién de centros de salud y seguridad
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Grafico 9

Ubicacion de centros recreacionales y comerciales

Grafico 10

Ubicacion de centros educativos
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4.6.1 Accesibilidad

La accesibilidad que cuenta el proyecto es muy amplia ya que cuenta con varias lineas de
transportes publicos y privados como cooperativas de taxis y varias lineas de buses,
ya que la densidad de la poblaciébn hace que sea necesario mayor cantidad de

transporte publico.

No esta muy lejos de la ciudad, a comparacién con los dos proyectos que serian la

competencia directa del proyecto SAN ANDRES.

Como anexo tenemos el plano de Ibarra con la ubicacion de los proyectos en el mapa del

sector, y otro con la implantacion de los servicios que podemos encontrar.

4.6.2 Oportunidades del sector.

Segun el municipio de Ibarra se iniciara la ampliaciéon y construccién de la carretera 13 de
abril. La calle que en la actualidad es empedrada, es considerada en la ruta de
desfogue de transito en el sentido Quito-Tulcan. El inicio de esta carretera es a
finales del presente afio 2013. Lo cual influye de manera positiva en el valor de
terreno, ya que va a ser una carretera asfaltada y de muy buena calidad. Obviamente

aumentara el desarrollo de la zona.

Considerar que es un sector de la ciudad de Ibarra que al estar cerca de una via secundaria

gque es importante y que existe una importante oferta para el mercado de Ibarra.

Mas que la comercialidad que posee el sector y las rutas de acceso, transporte y servicios,
que para un constructor son los factores mas importantes a considerar, creemos que
como la empresa a la que representamos, al mercado de la construccion que
estamos explotando, se trata de darle al cliente un ambiente familiar donde pueda
desarrollarse sin mayor complicaciones en su vida diaria. Pues bien, la finalidad de
todo proyecto habitacional, es otorgar una vivienda propia a una familia, es un

otorgarles la facilidad de obtener un lugar al que puedan llamar hogar.
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5 ANALISIS DEL CONCEPTO ARQUITECTONICO.
5.1 Terreno

El terreno tiene una forma casi rectangular, es totalmente plano, es decir, no tiene ningun
desnivel. Cuenta con una pequefia infraestructura que tenemos que demoler para la
construccién del proyecto, pero no representa un gasto significativo. El terreno tiene

2847m2 de superficie.

El terreno cuenta con todos sus haberes cumplidos, y su documentacion, esta al dia.
Posee toda la aprobacién necesaria que se requiere para dar inicio a la aprobaciéon de
anteproyectos por parte de la Municipalidad de lbarra y esta listo para empezar a

ejecutarse.

A continuacion la foto en google earth.
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Proyecto San Andres

Calle Guavas

Gréfico 11. Vista Google Earth del Terreno

Como he mencionado anteriormente, la via principal queda a 50 metros del terreno para el
proyecto San Andrés. Ademds los terrenos aledafios, cuentan con infraestructura
bésica. Que quiero decir con eso, que son terrenos que tienen casas para una familia, y
gue tienen el resto del terreno de uso agricola. La idea es adquirir los terrenos
aledafios para continuar con el desarrollo, y esto depende Unicamente del éxito del

proyecto.
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5.2 EIIRU (indice de reglamentacion urbana.

MUNICIPALIDAD DE SAN MIGUEL DE IBARRA
. DEPARTAMENTO DE PLANIFICACION
__AREA: ADMINISTRACION URBANA

INFORME DE REGLAMENTACION URBANA Ne A 20407

ESPECIE VALORADA

bara,a_| 1 de. DOLNO  del 2o\
Sefior A . L
DIRECTOR DE PLANIFICACION MUNICIPAL
Yo, LR (STOBAL BENAL cazarR, padan/jo solicito se me confiera
INFORME DE REGULACION URBANA PARA:

Edificar f\_-l Cerramiento D Afectacion D Otros fines [:] D

Correspondiente a la propiedad ubicada en: eall= ~

/7 ¥
== Clave catastral No. ©404007 §OO$§

Zona UEDAVA . No. Parmoquia GAN_Fe o No

Calle DE Lol chler 24 . InterseccionADS GALEAIOL No. -

y_ catlE §é/ . Baro {ubanizacion_-L4 DELCIA

Manzana No. Lote__ Superficie ﬁ]S#-ﬁ m Frente 1949:29 m
Espacio sellos EMAPA-| .

e
» d

e

Nombre: 4 0A) 20w @IS TOSDL BEMALAB R o 1)

NOTA: Las dimensiones, areas y finderos del predic deben concordar con lo establecido en las
escrituras. Datos eméneos, dolosos o alterados causaran la anulacion de este documento y del
presente tramite. Este formulario no autoriza ningln tipo de trabajo de construccién, division
enajenacion de lotes ni realizacion de escrituras como tampoco representa titulo legal aigunc que
perjudique a terceros

Llenar el formulario con letra de imprenta
CADUGAALOS 12 MESES TR T A L
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INFORME NUMERO - 078— AU - 2011

Certifico que la propiedad de BENALCAZAR NARANJO GONZALO CRISTOBAL

Cuya solicitud antecede Sl NO se encuentra afectada por el PLAN REGULADOR
de la Ciudad.
SITUACION DE LA PROPIEDAD
Afectado totaimente S| NO  Parciaimente Sl NO
DATOS DE LAS VIAS:
NOMBRE  CALLE |ANCHO EN METROS | REFERENCIA LINEA|LINEA NIVEL
AVENIDA FABRICA
ZONIFICACION B - 302
USOS PERMITIDOS Residencial 1
RETIROS MINIMOS
Frontal  5.00m hacia Avenida Lateral1  000m  Posterior  3.00m
. 3.00m hacia calles Lateral2  3.00m

COos 60 % cos 60 % Ccus 120 %

ALTURA MAXIMA DE,LA CONSTRUCCION.- 2 pisos 6m.

INFORME ADICIONAL. Adosamiento pardado
Mumhmmmmmmmmuwm las losas de garaje
inaccesibles iran adosadas a las medianeras laterales a partir del retiro. Se admite volados hacia el retirn
frontal hasta un maximo de_1.00m; No se autorizan volados hacia los retiros laterales mdm
posterior.- ammmmwdwsmm Caduca a los 12

Estacionamientos: Umpacluwmmmdmmmm Una por ald 5m?2 de oficina.

¥ OT0 |
{A" ‘

| MU‘_.

25 de- dullo 2011

. -
Wabmm%&wmm;q1m
M113delcmlwadalosptooedimnnmml (IRU.)

\\A\ (A

AmMayraSoﬂaPazrmﬁo
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Los datos més importantes son, el indice de ocupacion de suelo, el nivel de pisos maximo

para construccion y obviamente los retiros exigidos.

5.2.1 COs:

Coeficiente de uso de suelo para el terreno del proyecto es de 70%
Que nos dice que podemos construir en un 70% en planta baja para la venta. O que

tenemos que dejar un 30% en areas verdes y areas comunales no vendibles.

5.2.2 CUS:

Coeficiente de uso de suelo. Para este terreno es de 120%

Que es una medida que sefiala el nivel maximo de uso de suelo permitido en base al COS

Su calculo es de la siguiente manera:

5.2.3 Retiros:

Los retiros requeridos son al oeste 3 m.

5.2.4 Pisos maximos:

2 pisos

5.2.5 Informacién adicional:

Adosamiento pareado.

Solicitar permiso de construccion en altura de dos pisos.

5.3 Viabilidad del proyecto:

Cuadro de Areas proyecto San Andrés.

Caddigo Detalle

Area
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001 Construccion en PB total 918 m2

002 Vias, bordillos y garajes de | 612 m2
visitas

003 Area verde 386 m2

004 Garajes y patios posteriores | 931 m2

005 Total area terreno 2847 m2

Tabla 17. Cuadro de Areas de Proyecto San Andrés

Las dividimos de esta manera para comparar los requisitos de construccién segun la linea de

fabrica. Y hacemos la comparacion.

5.3.1 COS:
Segun el cuadro de areas haciendo una operacion simple, en donde tenemos el porcentaje
de metros construibles de vivienda, dividimos para el &rea total del terreno y

obtenemos su porcentaje.

En este caso como el limite de uso de suelo tiene que ser del 60% en planta baja.

CODIGO DETALLE AREA PORCENTAJE
001 Area construible en | 918 m2 32%
PB
002 Area total del terreno | 2847 m2 100%

Tabla 18. Limite del uso de suelo

Si el terreno es de 2847 m2 el 70% es de 1992m2 como maximo debe ser destinado para

las unidades de vivienda. La diferencia es de areas verdes y areas comunales.
En la implantacion general del proyecto el area que planeamos construir de 918 m2 de &rea

vendible, dando un total del 32% de ocupacion de suelo, por lo que en este aspecto si

es viable el proyecto.
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5.3.2 CUS:

El CUS planteado en el proyecto es de la siguiente manera:

CODIGO DETALLE AREA PORCENTAJE
001 Area construible total dos plantas | 1414 47%
m2
002 Area total del terreno 2847 100%
m2
003 CuUsS 47%

Tabla 19. Coeficiente de uso de suelo

El CUS méximo de la zona, segun la linea de fabrica es del 120%, y en el terreno tenemos
un 47%, por lo que podemos decir que también es viable por el CUS.

5.3.3 Retiros y adosamientos.

Y los retiros como podemos ver en el grafico de la implantacion, si cumple con los retiros de

3 metros al oeste y el adosamiento con el cerramiento del terreno aledafio.

5.4 Laldea.

La idea es construir 9 casas de dos pisos, es decir de 104m2, y 9 casas de 50 m2,
de una planta. Entonces priorizando los lotes que tenemos con frente a la calle publica estan
planificadas para que se construyan casas de dos pisos, dando una totalidad de 7 casas. Y
como podemos observar en la parte del fondo, estan planificadas dos casas de dos plantas,

y 6 casas de un piso.

Asi empieza la planificacion, pero dependiendo de los requerimientos de la demanda,

podemos cambiar la distribucién planificada. Y dependiendo del nivel de ventas.
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Como podemos observar en la implantacién la ocupacion uso de suelo estd al maximo. La
l6gica detrds de esta afirmacion es que el terreno se encuentra en una muy buena
ubicacion, aparte de que estd contemplado este proyecto para clase social media,
media baja, en donde los costos no son nada elasticos. Es decir que si eliminamos
una casa para que sera destinado ese terreno para area verde, el precio de ese lote
tiene que ser prorrateado para todas las casas que se van a construir, lo que va a

desencadenar en un encarecimiento notable en el precio de las casas.

Ademas este proyecto cumple con los requisitos planteados en el IRU (indice de
Reglamentacion Urbana). Y ya esta listo para empezar los tramites de aprobacién

municipal.
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Grafico 12. Plano del de la construccion
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A continuacion describiré el proyecto arquitectonico, desde la implantacion en el plano
topogréfico, continuando con el disefio de las casas, tanto la de un piso, como la de
dos plantas. Teniendo en cuenta que la estructura no cambia, ya que la divisién de los
lotes es la misma para todos los lotes. Y también podemos analizar la fachada tanto de
la casa, como del proyecto. A continuacion la descripcion de cada una de ellas.

5.4.1 Levantamiento topogréfico.

Agroindustrias Moro

4977 m 2
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= =]
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pose 4 4904 o WA?’

Calle Guayas

i O

Gréfico 13. Levantamiento topografico
Podemos observar claramente que el terreno casi tiene una forma rectangular. Con una

extension total de 2846.48 m2 de superficie total. Con 50 metros de frente a la calle

Guayas.
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Segun las curvas de nivel el terreno muestra un desnivel de menos de un metro, y tan solo

en una parte, lo que no presenta ninguna dificultad con respecto al desnivel.

5.4.2 Implantacion

De acuerdo con el IRM hemos desarrollado el siguiente esquema de fraccionamiento del

terreno en lotes. A continuacion la implantacion en planta baja.

* i K

Gréfico 14. Fraccionamiento por lotes

Calle Guayas
Como podemos detectar, existe gran funcionalidad en este planteamiento del proyecto. El
ingreso en la parte de la derecha en donde la via forma una figura en forma de “L”

encontrandose un area verde a 15 metros de la entrada. En donde los parqueaderos de
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visita son comodos y espaciosos. La via de acceso es de 8 metros de ancho,
funcionando de maravilla. Como podemos ver se estd aprovechando el espacio de
frente a la calle en su maxima expresion. Es por este motivo que en el frente del
terreno las casas planificadas son de dos pisos, haciendo un total de 7 casas de dos
pisos en la parte frontal. En el sector interno tenemos 9 casas de un piso y 2 casas de
dos pisos. Dando un total de 9 casas de un piso y 9 casas de dos pisos.

El &rea de cada uno de los lotes es de

5.4.3 La Fachada.

Grafico 15. Fachada de la vivienda

Primero que nada podemos observar que la casa tiene una estructura comun. Tiene un estilo
moderno, y a mi consideracion es atractiva.

96



MDI - Andrés Romo

El &rea de construccion total es de 104m2; 50 m2 por planta. En total estan planificadas
hacer 9 casas de dos pisos, y nueve de un piso.

5.4.4 Distribucién interna

Como podemos observar en el cuarto master es el cuarto que tiene balcon. Esta casa cuenta

con una sala, cocina, estudio y un bafio completo en la planta baja. Y en la planta alta

tiene tres dormitorios, y dos bafios completos. En la casa de dos pisos.

ESTUDID

Gréfico 16. Distribucién interna de la vivienda
La construccion es comun, me refiero a que todas las personas estan familiarizadas con el

sistema constructivo.
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El acceso a la terraza es un plus, que le damos a la casa. En cuanto a la casa de un piso, el
area de construccion es de 54 m2. La estructura, es decir el método de construccion de
acuerdo con su respectivo calculo estructural es igual a la casa de dos plantas, por lo
gue la casa si tiene proyeccion a la segunda planta.

CASA DE UN PISO

=F

DCRMITORIO-: COCINA |

ORI ORI

Gréfico 17. Vista de ler piso

4T
i

5.4.5 El proyecto.

Esta es la Fachada frontal vista desde la calle Guayas, no completa por motivo de espacio.
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Esta es la foto que va a estar en la valla publicitaria del proyecto.

Todas las casas que se encuentran a la via estan planificadas para hacerlas de dos pisos, ya
que tenemos que aprovechar ese espacio del terreno parcial.
El juego de colores es de colores muy sobrios, demuestra seriedad, modernismo, buen lugar

para vivir.

Gréfico 18. Vista frontal 3d de la vivienda de dos pisos

Considero que el area verde se encuentra bien distribuida, como podemos ver en plano de

implantacion de las casas.

Fachada interna del proyecto.

El area verde es amplia. En el sector de la derecha se plantea la casa comunal, conjunta con
juegos infantiles.

Para una ocupacion de suelo total, la distribucion de areas verdes se resalta. Teniendo en
cuenta que existe la posibilidad de construirlas en dos pisos todos, todo dependiendo

de la demanda de las viviendas.

Esta es la proyeccion del proyecto en render 3D, se pueden observar las fachadas de las
casas de uno tanto como las de dos pisos, de la misma manera, que se ven las areas

verdes y los espacios de recreacion.
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Gréfico 29. Vista frontal 3d de las viviendas de un piso
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6 Costos.

6.1 Presupuesto.

En el presupuesto veremos el costo total del proyecto “San Andrés”. He dividido los costos
totales del proyecto en sus diferentes componentes, que son los siguientes:
e Costos directos
e Costos indirectos
e Terreno
En donde los costos directos incluyen lo que es materiales y mano de obra que se utilizara
en la construccion. Por otra parte los costos indirectos son los que incurriremos en el
area administrativa del proyecto, conjunto con las areas comunales. Y son las

siguientes.

6.2 COSTOS DEL PROYECTO

DESCRIPCION |VALOR Porcentaje
Costos Directos | $ 558 961.51 | 71%
Costos

Indirectos $ 94000 16%
Terreno $ 100 000.00 |13%
TOTAL $ 711 977.63 |100%

Tabla 20. Costo de Proyecto

Como podemos observar en el cuadro de costos de proyecto, podemos determinar que los
costos directos de construccién equivalen al 71% del valor total del proyecto, también
gue los costos indirectos en la construccién son de un 16% y por ultimo que la

incidencia del terreno en el valor total de los costos del proyecto es de un 13%.

En el siguiente grafico podemos observar de una mejor perspectiva a los porcentajes de

incidencia en los costos del proyecto.
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PORCENTAIJE DE COSTOS DEL
PROYECTO

M Costos Directos M Costos Indirectos 1 Terreno

Grafico 20. Porcentaje de costos

6.2.1 Costos Directos
Los costos directos son los que influyen, cabe la redundancia directamente en la

construccion del proyecto. A continuacion una lista de los factores considerados como

costos directos en el proyecto, los cuales he subdividido en tres grupos importantes:
e Obras de infraestructura
e Construccion de las viviendas

e Imprevistos

Y su influencia en los costos directos del proyecto es de la siguiente manera.
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M Infraestructura

VALOR

M Construccion

4%

Imprevistos

Grafico 21. Distribucion de costos directos

En donde el 86% de los costos directos son destinados a la construccion de cada unidad de

vivienda. El 10% es para la construccion de obras comunales, y el 4% para

imprevistos.

En las siguientes tablas se detallara los rubros de cada uno de estos grupos.

6.2.2 OBRAS DE INFRAESTRUCTURA

DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE

Movimiento de tierras, apertura de calles y vias $ 3611 7%
Calles y pasajes $ 10 304 19%
Cerramientos $ 10253 |18%
Agua potable $ 1978 4%
Alcantarillado $ 9295 17%

Red Eléctrica $ 10 000 18%
OTROS $ 10 000 18%
TOTAL $ 55 440 |100%

Tabla 21. Costo de obras de infraestructura

A continuacion el grafico de los porcentajes de las Obras de Infraestructura.
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PORCENTAIJE

B Mov. De tierras, apertura
de calles y vias

M Calles y pasajes

m Cerramientos
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4% ® Red Eléctrica

OTROS

Gréfico 22. Porcentajes de obras de infraestructura.

6.2.3 COSTOS DE CONSTRUCCION DE VIVIENDAS

DESCRIPCION VALOR PORCENTAJE
Limpieza general $ 4 200 1%
Losa de cimentacion $ 68 200 14%
Mamposteria $ 107 800 22%
Losa de entrepiso $ 98 400 20%
Colocaciéon de acabados $ 142 800 30%
Puertas de madera $ 21 600 4%
Puertas metdlicas $ 4 000 1%
Cerrajeria $ 3400 1%
Ventanas $ 8 700 2%
Personal de planta $ 23 400 5%
TOTAL $ 483 000 100%

Tabla 22. Costo de construccion de viviendas

A continuacion el grafico de los porcentajes de los costos de construccion.
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Gréfico 23. Porcentaje de costos de construccion

6.2.4 Imprevistos.

Los imprevistos planeados equivalen al 5% del valor de los costos directos de construccion,

dando un valor equivalente al 4% en el valor total de los costos directos de construccion, que

en este caso es de $ 35 100. Lo que se espera obtener como beneficios extra al hacer una

buena gerencia de proyecto.

Adjunto los presupuestos impresos como Anexo para una informacion mucho mas detallada.

Con el nombre de Presupuestos.

Anexo 1
6.2.5 Costos Indirectos
DESCRIPCION VALOR Porcentaje
Administracion de Proyecto $ 36 000.00 62%
Direccion Técnica $ 12 000.00 21%
Costos Indirectos $ 10 000.00 17%
Asesoria Juridica $ 5 000.00 9%
Promocioén, Publicidad $ 27 000.00 47%
Casa comunal y areas comunales $ 4 000.00 7%
TOTAL $ 94 000.00 100%

Tabla 23. Costos Indirectos

A continuacion el grafico de los porcentajes de incidencia en los costos indirectos.
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VALOR
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Grafico 24. Valor de los porcentajes de costos indirectos
La administracion del proyecto, que cuenta con una incidencia sobre los costos indirectos es
del 38%. La razon principal tenemos que tener un excelente control sobre las adquisiciones y

el manejo del personal, ya que tenemos que ser excepcionales en la construccion.

6.3 Terreno.

Considerando la Ubicacion del terreno, para la determinacion del precio vamos a ocupar el

método de analisis por observacion y exploracion, y el analisis del método residual.

6.3.1 Analisis de Mercado.

Los dos terrenos que se encuentran al lado del muestro tienen alrededor de la misma
superficie. El terreno de al lado es de 3000 m2 y tiene un precio de 150000. Lo que quiere
decir que su precio de venta es de 50 délares el metro cuadrado.

Algunos terrenos no estan en venta por esos sectores, pero también se tiene un estimado de

50 ddlares el metro cuadrado.

Lo que quiere decir que nuestro terreno segun este método al tener 2846.48 m2 tendria un

valor del 142 000 aproximadamente. Por lo que obtendremos un beneficio para el proyecto.

107



MDI - Andrés Romo

6.3.2 Analisis segun el método residual.

Datos del proyecto

DESCRIPCION VALOR
Superficie del Terreno 2846.48
COS Planta Baja 30%
COS TOTAL 105%
Numero de pisos 2

METODO RESIDUAL

Area vendible 2988.804
precio de venta m2 por la zona |600

valor en Ventas 1793282.4
Valor de incidencia del terreno

10% 179328.24
Valor en m2 de terreno 60

Tabla 24. Analisis segun método residual

Segun el analisis del precio del terreno por el método Residual, podemos llegar a la
conclusién, de que el precio del terreno tiene que ser de 60 doélares por metro

cuadrado. Lo que demuestra nuevamente que el terreno esta barato.

Lo que demuestra que es un beneficio muy grande para el proyecto, porque podemos ser
mucho mas competitivos en el precio, que la incidencia del terreno en el valor total de

la casa se ve beneficiado.

Si hacemos el calculo, tenemos que el valor del terreno, segun el método residual es de
$170 000. Dolares.

6.4 Costos por metro cuadrado construido.

Para obtener el costo de metro cuadrado construido de venta, hemos tomado en cuenta:
e Costos directos de construccion de vivienda

e Costos indirectos
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e Imprevistos

Detallados en la siguiente tabla con sus respectivos valores.

DESCRIPCION VALOR

Costos Directos $ 558 961.51
Costos Indirectos $ 129 100.00
Terreno $ 100 000.00
TOTAL $ 788 061.51
Total de metros construibles de venta 1512 m2

COSTO TOTAL DE METRO CUADRADO 521.21 m2

Tabla 25. Costos de construccion de proyecto

Este es el costo total por metro cuadrado de construccion vendible. Es decir, contemplando

todos los costos del proyecto, contando desde la planificacion, la ejecucion vy la

terminacion del proyecto.

6.5 Cronogramas

El proceso a que debemos realizar es el siguiente:

DESCRIPCION

MES

7| 8

INICIO

PLANIFICACION

ESTIDIOS

EJECUCION

VENTAS

CIERRE

Tabla 26. Cronograma de construccion

e Acta de constitucion del proyecto o inicio.
e Planificacion.

e Estudios.

e Ejecucion.

e Cierre.

Y se observa de la siguiente manera.
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A continuacion el grafico de los costos mensuales.
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Grafico 25. Costos mensuales

En donde demuestra el nivel de costos mensuales, en donde los meses 5 y 6 son donde

mas gasto incurriremos y es de $65 000 aproximadamente.

6.6 Conclusiones.

Como conclusién tenemos es que el costo total por metro cuadrado construido vendible es
de $521.21 ddlares. Lo cual es bueno, ya que si comparamos con el precio de venta en
promedio de la competencia, que es de $ 600 dolares. Entonces tenemos una
rentabilidad del 13% si el precio del metro cuadrado del proyecto san Andrés lo
vendemos en el precio promedio, que en este caso es de $ 600. En el siguiente

capitulo analizaremos los precios y mecanismos de venta.

También que la incidencia del terreno en el proyecto total es del 13% sobre el valor total del

proyecto.

Que los costos de construccion bruta son de $295.2 dolares por metro cuadrado, y que el
valor del costo por metro cuadrado Util es de $521.20 ddlares.
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CAPITULO 7

ESTRATEGIA COMERCIAL Y DE VENTAS

PLAN DE NEGOCIOS

Conjunto Residencial San Andrés
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7 Estrategia comercial y de ventas.

En este capitulo analizaremos y a continuacion exponemos como va a ser el plan de
ventas del proyecto, que fuentes de publicidad podemos explotar para la promocién del
proyecto, para determinar el flujo de ventas que tendra el mismo. Para esto debemos ver lo

siguiente:

Estrategia de Marketing o publicidad.
Estrategia de Ventas.

Estrategia de Precios.

Estrategia del productos

o k~ w0 n P

Cronogramas.

Debemos recordar que el tiempo de ventas en un proyecto inmobiliario es relevante para
el éxito del proyecto, esta afirmacién la podemos comprobar el analisis Financiero en el
capitulo?.

El objetivo es determinar cuél va a ser el esfuerzo de publicidad y nuestra estrategia

comercial y proyectar un estimado de ventas para el proyecto “San Andrés”.
Ademas tenemos que tener en cuenta que los ingresos de ventas que se realicen en

planos son capital de financiamiento del proyecto con ningun costo financiero, lo que

incrementaria la rentabilidad del proyecto.

7.1 Objetivos

Uno de los objetivos es lograr proyectar un cronograma de ventas para el
proyecto.

e Determinar los mecanismos de promocién del proyecto.

e Analizar el incremento de nivel de precios durante la construccion del proyecto.

o Determinar los mecanismos de ventas que van a ser utilizados para el proyecto.

e Explotar las caracteristicas positivas del proyecto.
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7.2 Estrategia Marketing o publicidad.

Para la publicidad del proyecto utilizaremos cuatro tipos de publicidad:

Pancarta publicitaria en el proyecto.
Publicidad escrita. (diarios y papeleria volante)
Publicidad directa.

P O N PR

Reuniones con grupos claves.

Que desde mi punto de vista considero son los mas importantes y que brindan un mayor

beneficio.

7.2.1 Pancarta publicitaria.

Yo considero que la valla publicitaria es uno de los mejores mecanismos de venta. Porque si

es llamativa, las personas se veran interesadas e ingresaran a la obra en donde ya se

puede ofrecer mas informacién. Debe ser considerada al inicio de la obra.

La pancarta debe tener la siguiente informacion:

1.

a s~ b

Nombre del proyecto.

Imagen de la fachada de las viviendas.

Logotipo o informacion del promotor.

Informacion de los bancos o proveedores de crédito.

Numeros de la oficina y personal de venta.

Una de las caracteristicas de la pancarta es que va a tener un poco de configuracion PNL

(Programacion Neuro Lingtistica). Lo que debe hacer mas llamativa la valla publicitaria.

Hay que destacar las caracteristicas sobresalientes del proyecto y explotarlas en la

promocion.
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7.3 Publicidad Escrita.

A la publicidad escrita la podemos hacer mediante papeles volantes (flyers) o en los diarios
de mayor circulacion en la ciudad, en este caso es diario el Norte. Pero también
tenemos dos opciones mas en el Comercio y en la Hora. El Extra queda fuera de

contexto de promocidn, aunque sea el diario mas vendido en todo el pais.

7.3.1 Papeles volantes o Flyers.

El contexto de las hojas volantes debe ser el mismo. Debe tener como requisito todo el
contenido de la valla publicitaria mas la ubicacion del proyecto, mejor un pequefio
croquis, debe tener imagenes de familia, de nifios, que demuestren felicidad.

Debe sefialar algan aspecto en el que el proyecto es sobresaliente con el de la competencia,

con en este caso el uso de las areas verdes, el disefio noderno, la puerta de acceso.

También debemos poner la facilidad de pago, el tipo de financiamiento.

También se manejara conceptos de la Programacion Neuro Linguistica para elaboraciéon de

este flyer.

En cierto punto de la construccion, dependiendo del nivel de ventas previamente

obtenido, se hara la distribucién de los flyers en ciertos puntos estratégicos, tales como:

e El centro comercial la plaza.
e En las afueras de la avenida Jaime Rivadeneira, en donde encontramos
entidades 4 bancarias y venta de productos vehiculares, hay un buen flujo de

vehiculos.
La idea es que la persona que reciba si existe algun interés de comprar una vivienda, por lo

menos hace una llamada telefénica. Es decir hacer la conexién entre el interesado y la

oficina o el departamento de ventas.
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Es ahi en donde se le otorga toda la informacion disponible al cliente para avanzar en el
proceso de adquisicion de vivienda. En donde lo primordial es que el cliente visite la
obra.

7.3.2 Publicidad en Diarios.

Como expligué antes, en la ciudad de Ibarra el diario de mayor circulacion es el diario EL

NORTE. Como segunda opcion seria considerado el diario la HORA.

Yo manejaria en este caso con anuncios pequefos, sin promocionar mucho la compafiia ni
el proyecto, sino mantener un anuncio pequefio pero cada vez cambiando su

contenido.
Los costos del publicidad escrita pequefia como los que yo planteo es de 40$ por fin de

semana, lo que planeo es poner pequefios anuncios de se vende casa por estrenar o

algo por el estilo. Asi que no es tan representativo.

7.4 Publicidad Directa.

Con la experiencia que hemos obtenido a lo largo de varios afios, esta es la publicidad que

mas vede.

7.4.1 Ventas por comision directa.

Como publicidad directa tenemos a grupos de personas que ya tienen una casa en alguno

de los proyectos. Personas que sean lideres en sus grupos.

Un ejemplo es una persona que es policia. Que es un grupo potencial de clientes para
nuestro producto. A esta se le ofrece un porcentaje de comision por ventas. Pues esta
persona va a buscar hacer contacto con alguno de sus amigos, sin que estos

reconozcan que es un elemento de ventas.
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Un trabajador de una cooperativa por ejemplo, que tenga amistades y que pueda vender.

En este caso el costo por comision en ventas es de 500$ por unidad vendida.

Y esta considerado en el presupuesto como comision por ventas.

7.5 Reuniones estratégicas.

Tenemos planeado realizar reuniones con grupos de personas interesadas.
Como por ejemplo tenemos acceso a organizar una reunion con todo el personal de la
cooperativa CACMU. En donde se expondrd el producto, con la forma de

financiamiento.

También podemos organizar una exposicion del proyecto en el cuerpo de bomberos de
Ibarra en donde también puede haber personas que estén interesadas.

7.6 Mecanismo de financiamiento.

Al momento que el cliente este solicitando informacién acerca del proyecto, tenemos que

informarle el siguiente método de financiamiento.

Con nuestro aliado clave del proyecto que va a ser la cooperativa de ahorro y crédito. Pues

si existe trabajadores de la cooperativa que se encuentren interesados en el proyecto.

7.7 Estrategia de precios.

Como hemos analizado antes en capitulo de analisis de mercado, CAP2 en donde podemos
observar que el precio promedio de la competencia en tendencia es de 600 doélares el
metro cuadrado.

Hemos fijado los precios al siguiente valor.
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CODIGO DESCRIPCION VALOR

100 Casa de una planta 54 m2 | $ 35000

200 Cada de dos plantas 105 | $ 65 000
m2

Tabla 27. Estrategias de precios

Creemos conveniente hacer un aumento al total de las viviendas no vendidas en el mes

numero 8

En donde los precios de las casas van a ser de la siguiente manera:

CODIGO DESCRIPCION VALOR
100 Casa de una planta 54 m2 $ 40 000
200 Cada de dos plantas 105 m2 $ 70 000

Tabla 27. Estrategias de precios 2

Es decir un aumento de $ 5 000 ddlares en cada unidad de vivienda.

7.8 Estrategia de producto.

7.8.1 Modernidad y calidad

Tenemos que promocionar el aspecto de que el producto que estamos ofreciendo tiene

un disefio moderno. Y con todos los implementos que cumplan con una cierta calidad

y que la gente perciba esta calidad.

Por ejemplo en lo que se refiere a griferias, tanto de lavamanos, como de cocina, grifo

en exteriores para lavanderia y jardineria tienen que ser de marca Fv. Eso se percibe

de cierta manera por los clientes, y obviamente hay una mejor aceptacion.

7.8.2 Método de financiamiento

Otro beneficio de la adquisicion de vivienda en el proyecto “San Andrés” es el método

de financiamiento, que en este caso seria de la siguiente forma:
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1. Entrada 30%: que en este caso particular es de $ 10 500.
Como hemos dicho antes esta es la principal barrera para algunos clientes.

2. Crédito Hipotecario 70%: Que el valor es la diferencia del valor total de la casa y la
entrada, que en este caso es de $ 24 500.

Nosotros podemos contar con un formato de solicitud de crédito de la cooperativa de ahorro
y crédito CACMU, que mantiene una tasa de interés del 10,65%, es decir casi igual a la
de un banco y con el plazo maximo de 15 afios, lo que es muy bueno para el cliente.
Contamos con la tabla de céalculo del valor de las cuotas mensuales con todos los pasos

y los gastos que se incurririan para solicitar un crédito en la cooperativa.

Al cliente debemos ofrecerle el crédito directo. Claro siempre y cuando cumpla con algunos
de los requisitos basicos, o los que solicitan en cualquier entidad bancaria. Lo que
hacemos es calcular un estimado de cuanto es lo que les puede costar, y si estan

realmente interesados ingresar la solicitud de crédito en la cooperativa.

Entonces estamos presentando confiabilidad, eficiencia, ayudandole al cliente para que no
tenga que hacer ningun tipo de tramite.

7.9 Cronogramade Ventas

De acuerdo con el comportamiento de proyectos con caracteristicas similares, dicen que en

promedio el nivel de ventas mensual es de una casa por mes como minimo.

Considero que si es posible vender mas de una casa al mes en cierto periodo determinado,

pues cuando la obra se encuentre en la etapa de construccion.
Se ha considerado para el flujo de ventas un escenario negativista en el aspecto de las

preventas o ventas en el proceso constructivo del proyecto, que es decir lo minimo que

el proyecto podria vender con el minimo esfuerzo de mercadeo.
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Y esto ha considerado que en los meses iniciales tan solo se vendan una casa mensual. En

el mes numero 3 haremos la primera publicidad del proyecto, empezando con los

métodos antes descritos.

7.9.1 Cronogramas de ventas proyectadas.

CRONDGRAMA DE YENTAS

MES

]

1

VENTAS

CIERRE

Tabla 30. Cronograma de ventas proyectadas

Estimamos la duracion en la etapa de ventas sea uniforme. He considerado el flujo de ventas

de una casa en promedio mensual. Desde el mes nro. 5 Estimamos que con la fuerza

de ventas que incorporaremos que desde este mes se venda en promedio dos casas

mensuales, una casa de un piso y otra de dos pisos.

A su vez estamos considerando que las casas que mas se venden son las de un piso,

entonces desde el mes dos tenemos que empiezan las ventas de esta y consideramos

gue se vendan una casa mensual.

Y los flujos reales son los siguientes:

7.9.2 Cronograma valorado de Ventas

CRONDGRAMA YALORADD DE YENTAS
MES f 2 3 | § } 1 8 i ] f 1t 1l
VENTAS 0.00 | 10500.00 | 35000.00 | 35000.00 | 54 500.00 | 100.000.00 | 101500.00 | 105 000.00 | 106500.00 | 110000.00 | 3300000 | 70000.00 | 70000.00| 43000.00
CIERFE
TOTAL .00 | 10500.00 | 35000.00 | 35000.00 | 54 500.00 | 100 000.00 | 101500.00 | 105 000.00 | 106 500.00 | 110000.00 | 3300000 | 70000.00 | 70000.00 ) 43000.00
TOTAL ACUMULADD .00 | 10500.00( 45500.00) $0500.00) 135 000.00| 235 000.00| 336 500.00| 441500.00) 548 000.00) 658 000.00 756 000.00] 826 000.00) 836 000.00| 945 000.00

Tabla 31. Cronograma valorado de ventas
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7.9.3 Tabla de ingresos por ventas.
Teniendo en cuenta que el valor total de ventas es de $ 945 000 délares y demostrando una

distribucion de la manera siguiente

INGRESOS POR VENTAS

120000

100000

80 000

60 000 m INGRESOS POR VENTAS

40 000

20000

000

1 2 3 45 6 7 8 9 10111213 14

Gréfico 26. Ingresos por ventas

7.10 Conclusioén

Teniendo en cuenta el esfuerzo de mercadeo que vamos a utilizar, mas la informacion de
experiencia en el mercado, podemos llegar a la conclusibn de una tabla de ingresos

proyectados que necesitamos para hacer el flujo de caja real del proyecto.
El metro cuadrado de venta es de $720. Por metro cuadrado.

La parte de ventas es la mas importante del proyecto inmobiliario. Ya que, como he dicho
antes, los ingresos por ventas en planos siempre constituyen un beneficio para el proyecto.

Puesto que interés que nosotros tenemos que pagar por ese dinero es 0%.
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El esfuerzo de mercadeo del producto tiene que ser considerado a medida que se encuentre
la obra en un cierto porcentaje de avance. El motivo es que las personas en general son mas
desconfiadas con las empresas inmobiliarias, motivos como los de la empresa Union
constructora, que se dedicaron a estafar a las personas, lo que hace que las personas
tengan mucho recelo de hacer una compra de vivienda si es que no se entregan los
documentos de escrituracién publica de la vivienda. Es decir, cuando ya se encuentre

totalmente acabada las obras de construccion.

Una de las ventajas que tendremos es que en afios anteriores hemos manejado varias de las
cuentas con la cooperativa de ahorro y crédito CACMU, y como pensamos hacer las
preventas para los trabajadores de la misma cooperativa, pienso que la confianza es mucho

mayor.

La estrategia de precios es competitiva, al aumentar los precios en el mes 8 podemos
decirles a los clientes que los primeros meses de construccion los productos se encuentran
en promocién, es decir una rebaja de hasta el 10%, lo que incentivara a los primeros clientes

a efectuar la compra en los primeros meses.

El método de venta que mas nos enfocaremos es, como mencione anteriormente, el de la
publicidad directa, es decir, por comision a personas claves y con reuniones estratégicas. Ya
gue contamos con tan solo 18 viviendas, considero que si vamos a lograr el objetivo de

ventas planteado, en el tiempo planeado.
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8 . Andlisis Financiero

En el analisis financiero determinaremos la rentabilidad del proyecto, es decir el
rendimiento del dinero de los accionistas en el proyecto. Los calculos seran realizados
en diferentes escenarios para asi relejar el rendimiento y el nivel de confianza de éxito
del proyecto. Los datos para este célculo son obtenidos de los capitulos anteriores en
este plan de negocios, tanto en el capitulo de costos, para determinar los egresos, y de
la estrategia de ventas en el capitulo de comercializacion como los ingresos del
proyecto, determinando el flujo de caja, con el que se procede a realizar el calculo del

valor actual neto en donde determine la rentabilidad del proyecto.

8.1 Analisis estatico.

En este analisis se hara una comparacién simple del rendimiento de la inversién al comparar
el valor total de las ventas con el valor total de los costos y asi determinamos la

rentabilidad estatica del proyecto. Y se vera reflejada en la siguiente tabla

CODIGO DESCRIPCION VALOR
Total egresos, costos de | $ 711 000
00012 construccion
00021 Total ingresos por ventas | $ 945 000
TOTAL GANANCIA
0031 NETA ANTES DE TAX | $ 234000

Tabla 32. Analisis Estatico

Segun el analisis del siguiente cuadro, podemos concluir que haciendo un calculo simple

(calculo estatico), la rentabilidad del proyecto “San Andrés” segun este método es de
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$234000 sobre el capital invertido que seria de $ 711 000 lo que representa el 20% del

rendimiento del dinero.

Asumiendo que se cumplen con todos los requisitos planteados, tanto en el cronograma de
ejecucion del proyecto, en los costos presupuestaos y que se cumplan los cronogramas de
ventas planificados en el capitulo de estrategia comercial y de ventas. Que seran descritos a
continuacion para obtener el flujo de caja necesario para el proyecto.

8.2 Cronograma EGRESOS del proyecto.

En este cronograma estan incluidos todos los costos en los que el proyecto tiene que
afrontar, Incluyendo los costos directos, indirectos, el valor del terreno. Es decir todos los

costos para la conclusién del proyecto.

En el siguiente cuadro podremos ver los datos de cédmo se realizaran los gastos planificados
a traveés del tiempo.

70000

CRONOGRAMA MENSUAL DE EGRESQS | | 80000 f \

MES CANTIDAD 0000 /

1 g 22 380 /

2 |3 46368 | | 40000

RE 54022 / \ —4=MES
1S S50 | 30000 - CANTIDAD
E 54645 / \

6 ]S 64645

RE o | | 20

BE 51 000

9 |3 51 Q| | 10000

0 |3 7519 i

TIRE 25218 04

12 |5 1 850 1 2 3 4 &85 & 7 8§ % 1 1 12

Gréfico 26. Cronograma Egresos
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A continuacion un flujo de egresos divididos mensualmente:

2013 -

2014
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Tabla 33. Flujo de Egresos mensual

Ya contando con todo tipo de inversion, desde la compra del terreno, con la ejecucion de la

obra,

A continuaciéon un grafico en el que se incluye el valor del terreno, y los costos indirectos

acumulados.
I:Mlgn TOTAL OBRA POR EJECUTAR
1 FHIRROS DBRE FOR 203 - 204
EJECUTAR 1 F4 3 i ] 1 7 & ] ] n 1?

RUBADS OE YIYVIENDA

30) Limpieza en Geibial § 4MAR [ § 42m

31|Losa de Cimentagion | 3 602500 ¢ onend | s e ls nenn s nees e ness

37| Manposteria Extiuetusal | § 107300358 § OIBLRLAT R IBBIITI R IBMBIIT)E IEBIAT | VGMBIIT |8 VGMRIT| & IRARIIT (& 1R4ELIT

1| Losa de Entrepiso § s vy vt | s vaos s eansels s s vaes (s vwes|s e

34| Coabpisthon de Aeabados | § W2E70650 § ITERERI|§ I7ANEEI | § (TANEEI|§ (TERSE| | § ITEREE| | § ITERAEI | § ITERSEI | § (17EREAI

15| Puertas de madera § el ¢ o0Enle dosnls qusnls dosnle 1enle doEn[s dusA

16| Piitak metilicas § adhnin § SIEAT|§  SVRAT |4 GVANT | f  STAAT(§  SURAT| & EVANT | OMAAT

17 Cmim'l § 400 0 AMMIE MM E AW MM R MMIE WMIE A

33| Venlanas § AT § 1367|8157 |§ 1MANT | § 1IGT( & IAAAT & 1MANT ) 1MANT

13| Personal de planta g 00 g vsnoo| e veonn s vsam s esn e vsono e vssoinls osaon|s vesiools soon e 0o ls seon s 1000

L1)| Gaktog indiieetos § H00000 (% TENII[E TENN|E TENNE VARG VENN|E VENN|E VENN|S TENN(E TERN[E TERNE TENN|E TEMN

| imprevistos § J5u000 g s

L7 teineng § 000000 | § ¥000000
TOTAL g Tiamed | o mowans | g maonse (e woomnn|s eroensd | ¢ momuns [ moamen s e[ mmne | s e e wmae s e s amal
ACUMULADD § MAM2AR | § BEORIA2 | § N AAT0 | § 30 EI09 [ § ITHAIZ08 | §MATE0TE | § ORTMIY | § MEASATER [ § A2ITOI0A | § AR MIIG | § TO:EMI0 | § THATEI
PORCENTAJE 2 B T i % i i I i i B i
PORCENTAJE ACUMIULADD Fi it pid fixiod L L [ Ths Tz 8 L i il

Tabla 35. Valores y costos indirectos

Este es el flujo de egresos que mantendremos durante el periodo de planificacion,

construccion, y cierre del proceso constructivo. Que en total da la suma de $712 000. Que

seria el costo total del proyecto.
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Egresos Mensuales

$1 60 000

$140000 -

$120000 -

$100000 -

$80000 -
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$60000 -
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$20000 -

S_ i
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Gréfico 28. Egresos mensuales

Para que se demuestre en un plano para mayor comprension, que en el proyecto no habra

flujos mas altos de $150 000, en donde el primer mes esta contemplado el pago del
terreno, que es de $100 000 y se propone que desde el comienzo de la obra se
dispongan de los fondos de imprevistos, que se devolveran al cierre de la obra si es
gue no se ocupo este fondo. De otra forma el egreso maximo seré el mes nimero 5y

6, que no sobrepasan el valor de $ 80 000.

Asi como me parece importante mencionar el cronograma acumulado de las obras de

construccion, y es el siguiente.
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Egresos Mensuales Acumulados

$8 00 000
$7 00 000 /‘4
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$1 00 000
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Gréfico 28. Egresos Mensuales Acumulados

Que nos servira para hacer el célculo del Flujo de caja del proyecto “San Andrés”

8.3 Cronograma de INGRESOS del proyecto.

En este cronograma veremos todos los ingresos del proyecto, que en este caso, como el
producto que vendemos son casas, el ingreso por ventas de dichas casas, sera el

Unico ingreso que el proyecto reciba.
Segun el cronograma de ventas los flujos son de la siguiente manera.
Este es el cronograma valorado de ventas planificado:

Por motivos de espacio, no puedo incluir los rubros unidos, asi que los dividiré por afios,

pero el gréafico esta correctamente realizado. Y estan detallados a continuacion:
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PROYECTO : Conjunto Residencial SAN ANDRES
FORMATO No. 5

FLUJODE VENTAS

L S

VIVIENDA TIPO 34 W2"

Numera deviviendas 100 10 100 100 100 100 10
Precio uniaria 3500000 500000 3500000] 3500000 3500000 3500000 3500000
Incrementa de precia 000 0.0 000 0.0 000 200000 50000
Ingpasas pat Vet 00000 B00000)  B00000| 00000 00000 40000.00| 4Dododn
Ingresazpor cuataderesenva (304] 0500000 050000 0000 05000 0S0000)  w0000)  taodo

Wertas Credio Hipmecario (104) 2450000 J50000)  MB0000]  AMB0000)  MH0000|  Z00nn|  2endnn
VIVIENDA TIPO “117 W2"

Numeo de iviendas 1 100 100
Preciounitaro Ba00000) 6500000 6500000
Incrementa da precio 000 00
Ingpesos por Yentas BRO0000|  ESO00OD  E500000
Ingresazpor cuataderesenva (304] BE000  WSO000)  3%0000)  ws0000
Ventas Credto Hpatecari[T05) 4550000 dSE0000) 550000
OTROS

VENTAS NOMINALES

Ingpess pat cuota de entrada [3014) 00 0o 000 000 10S000)  0s000 ME000]  M50000(  3000000[ 5000|5000 1350000
Ingpess por Crédito Bancaria [707) 000] 2450000 2500001 MS0000]  AM%000) 00000 TaSN0OD| a0
PARCIAL INGRESOS POR VENTAS USD$ 1050000 3500000/ 3500000 3500000 5450000 83.000.00
PARCIALIGRESOS ORVENTAS ‘ G i
AEUMULADCHNGRESDS POR VENTASY i
ACUMULADD-MGRESCS PORVENTAS.3):

Tabla 36. Flujo de ventas con ingresos parciales

En el cuadro anterior podemos ver el ingreso parcial y acumulado detallado. Hay que ver que
solo se encuentra detallado a un afo, es decir justo el nivel de ingresos esperado en el
aflo de construccion, en donde se espera tener $ 469 500 doélares en ventas.
Considerando que las casas se encuentren totalmente construidas, ya que el plan de

construccién se espera que se cierre o se finalice en 12 meses.

Considero que este es un panorama desalentador para el promotor inmobiliario, que para
motivos del calculo es preferible en este escenario para medir la rentabilidad del
proyecto. Es decir que si el nivel de ventas es mayor, los ingresos y el nivel de

rentabilidad del proyecto aumentaran.

A continuacion los meses desde el primer afio del producto hasta su cierre, que se espera
que sea en 18 meses, es decir este cuadro muestra desde los meses 12 — 18 en el

desarrollo total del proyecto.
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PROYECTO : Conjunto Residencial SAN ANDRES

FLUJD DE VENTAS
' MES::

UIUIEHDﬂ TIPD ol M2

Mumera de viviendas 1.00 1.00

Precio unitario 35 000.00 35000.00

Incremento de precio 500000 5000.00

Ingresos por Ventas 40 000,00 40000.00

Ingresos por cuata de reserva (300 1200000 12 000.00

entaz Credito Hipotecario [T0M] 28 000.00 28000.00

VIVIENDA TIPD ™17 M2~

Mumera de viviendas 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Precio unitaria 55 000.00 55 000.00 55 000.00 55 000.00 55 000.00 55 000.00
Incremento de precio 5000.00 500000 5000.00 500000 5000.00
Ingresos por Ventas £5 000.00 7000000 F0000.00 7000000 0 000.00 PO 000.00
Ingresos por cuata de reserva (300 21000.00 2100000 21000.00 21000.00 2100000

\entas Credito Hipatecario [T024] 45 500.00 4300000 43 000.00 4300000 43 000.00 43 000.00
OTROS

VENTAS NOMINALES

Ingresos por cuota de entrada (3002] 2100000 33000.00 33 000.00 Z21000.00 21000.00 0.00
Ingresos por Crédite Bancarico [T03] 45 500.00 4300000 7 000.00 77 000.00 43 000.00 43 000.00
PARCIAL INGRESOS POR VENTAS USD$ 66 500.00 70 UUU UU

QBUUUUU

PARCIALINGRE SOS DOR VENTAS (%)

T.04 |

11000000

ACUMULADO:INGRESOS POR VENTAS USEF$

536 000,00

ACUMULADO:RGRESOS POR VENTAS (%)

s

Tabla 37. Flujo de ventas con ingresos por ventas

Este cuadro demuestra los ingresos del proyecto por ventas de las

incremento al precio de venta de las casas, como estaba planteado

viviendas, con un

en la estrategia de

Comercial y de venta que se encuentra planteado en el capitulo 6. Asi como tambien

estamos conciderando el el producto se va a demorar en vender 20 meses en su

totalidad.

Tenemos que tener en cuenta que la construccién esta basada construir por etapas de

cuatro casas, lo que hace que sea posible esta estrategia planteada para las ventas del

proyecto.

A continuacioén un gréafico con los valores necesarios segun el flujo de ventas planteado.
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INGRESOS MENSUALES

120000

100000

80 000

60 000

® INGRESOS MENSUALES
40 000

20000 -

000 -
1234567 8 9101112131415161718

Grafico 30. Ingresos Mensuales

Como podemaos ver en el cronograma de ingresos del proyecto, se cuenta en que los
primeros tres meses no se tenga ni una sola venta, ni un solo ingreso por ventas. Lo que

€s un escenario un tanto pesimista.

A continuacion un gréfico con los ingresos acumulados del proyecto.

Flujo de Ingresos Acumulados
1000000
8 00 000
6 00 000
== Flujo de Ingresos

4 00 000 Acumulados
2 00 000
000

1234567 8 9101112131415161718

Grafico 31. Flujo de Ingresos Acumulados
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8.4 Flujo de caja

Después de obtener los Egresos del proyecto, 7.2, y los Ingresos del proyecto 7.3 podemos
obtener el valor del flujo de caja real, o el dinero que tendremos que invertir o recibir en

el caso de que asi sea.

El calculo es facil, ya que en cada mes se ha propuesto, tanto en los ingresos, como los

egresos un valor, que para el caso de los ingresos es positivo y en caso de los egresos

es negativo. Solo se hace una simple suma, si es que los valores estan colocados de la

manera antes descrita.

HOMBRE DEL PROYECTC: Conjuno Residenciol SAN ANDRES

FORMATO No.5A
FLUJODE CAIA
NESPREY 1 1 ] | § b ! § ! 10 1l I

Eyess

Totd T 1 4 11 1 A 1 Se B3 il I HE o
Ingrescs

Totd 0 0 0 0f 050 B 35000 000 M| nsoo| %00
FUWDDECAIAMNTESDETAY | 00| -M3W3|  -%%0) @20 G700  -61908) -4l -D3dds|  -236M AR S T B
FUWDDECAIAMCIMULADD | 00| -BG03| -222%63| -27207d| -3243| -DIZ22) -BRTO0) -42SM|  -636R)  -400TOM| 4MSN|  -BG2ED4| 27938

Tabla 38. Flujo de Caja con los casos de ingresos y egresos

A continuacién desde el mes 12 hasta el mes 18, que es considerado el ciclo de vida total del

proyecto:
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13 14 15 16 17 18
Egresos
Total
Ingresos 66 500 82000 110 000 58 000 10000 49000
Total
FLUJO DE CAJA ANTES DE TAX 66 500 82000 10000 38 000 70000 48000
FLUJO DE CAJA ACUMULADD T8 978 531978 16022 11402 184022 23302

Tabla 39. Flujo de ventas con el ciclo de vida

Que podemos ver que en el flujp acumulado se obtiene al final del mes 18 el mismo

resultado que en el andlisis estatico presentado al inicio de este capitulo.

Este flujo puede ser representado uniendo los dos gréficos, tanto el de los ingresos, como el

de los egresos, para observar de una manera mas grafica a continuacion:

160000

140000

120000

100000

80 000

60 000

40 000

20000

000

Flujo de caja

B INGRESOS MENSUALES

M Egresos Mensuales

Grafico 32.

Flujo de Caja con el ciclo de vida
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En donde estamos considerando todas las salidas de dinero, y el ingreso del mismo en el
proyecto. Lo que hace posible que no se invierta la totalidad de los costos de produccion
que son $711 000.

Para explicarme mejor, en el mes numero 5 por ejemplo tendremos un egreso de alrededor
de los 80 000, pero a la vez tenemos en el mismo mes un ingreso de la entrada de una
vivienda, en donde ingresa dinero al proyecto. De aqui es donde en vez de poner los
$80000 que son requeridos en un inicio para el desarrollo de la obra, como va a recibir la
cantidad de $10500, el capital requerido es menor ese mes. Es una ventaja porque es

un tipo de apalancamiento libre de costo financiero.

Ahora observaremos en el siguiente cuadro en donde se encontraran los costos acumulados

y los ingresos acumulados.

La inversion

Egresos e Ingresos Acumulados

1000000
9 00 000
8 00 000
7 00 000

6 00 000 == Flujo de Ingresos Mensual
500 000 Acumulado

400 000 == Egresos mensuales
300000 acumulados

2 00 000
100 000
000

123456 7 8 9101112131415161718

Grafico 33. Egresos e Ingresos Acumulados

Y como podemos ver, segun la estrategia de construccion definida, asi como la estrategia de

ventas, pudimos determinar el siguiente gréfico de saldos acumulados, en donde se
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demuestra que en el mes numero 15 llega al punto de equilibrio y empieza a generar
las utilidades del proyecto.

8.5 VAN del proyecto neto

Después de obtener todos los datos del flujo de caja, podemos hacer un célculo llamado el
Valor Actual Neto, que lo que hace es considerar el rendimiento o beneficio en el
tiempo, estimando un nivel de rentabilidad. Lo que nos ayuda a la toma de decisiones.

Supuestos:

Que el costo de oportunidad sea del 30% para este analisis.

VAN, con el 30% anual de costo de oportunidad, para este proyecto es de: $ 66 000.

Que es un muy buen resultado, ya que resuelve que el proyecto si es viable con si le

exigimos al menos el 30% de rentabilidad sobre nuestro dinero

Teniendo en cuenta que la inversion por parte del promotor tiene que ser de $450 000

aproximadamente.

8.6  Andlisis del proyecto apalancado

Supuestos:

Tasa de interés para el constructor: 9.8 % real

Banco: Banco Bolivariano

Valor apalancado: $200 000

Se recibe el dinero en el mes 4 el 50% del valor total del crédito.

Se recibe el dinero en el mes 7 la diferencia del 50% del valor total del crédito.
Segun estos supuestos tenemos los siguientes flujos, tanto de Ingresos, como de Egresos,
para después obtener el flujo de caja y volver a calcular el VAN con los datos que tendremos

a continuacion:

134



MDI - Andrés Romo

8.6.1 Cronograma de Egresos apalancado

Como el presupuesto es definitivo para la construccion, el inico cambio que se puede dar es
el pago de la cuota bancaria, y el pago de los intereses sobre ese capital. Lo que hace

que los inversionistas tengan invertir su dinero, sino que hacen eso pero con el dinero

del banco.
COSTO TOTAL TOTAL OBRA POR EJECUTAR
RUBROS TOTAL DOBRA OBRA POR 2013 - 2014
usDs$ EJECUTADA| EJECUTAR 1 2 3 4 5 [ 7 8 3 10 11 12
RUBROS DE VIVVIENDA
I| Limpieza en General ¥ 4259.52 - $ 425952 | % 4259.52
||Losa de Cil i ¥ BO226.30 - + 6522630 $ 136d5.26 | ¢ 13645.26 | ¢ 1364526 |3 1364526 | ¢ 13645.26
:|Manpaosteria Estructural $ 107 850.96 - + 10785096 $ 134E137 | 4 1348137 [ $ 1348137 [ 3 1348137 | ¢ 1348137 [ ¢ 1343137 ¢ 1348137 [ $ 1348137
i|Losa de Entrepiso £ 3840735 - $ 9540735 $ 1230052 | ¢ 12300352 |4 1230052 | ¢ 12300592 (¢ 12300592 (4 1230092 | ¢ 1230092 | ¢ 1230032
.| Colocacion de Acabados | & 142 870.50 - + 14287050 $ 1T85881|4 1V858.81|¢ 1vB5681[¢ 1785881[+ 1785881+ 1785881 ¢ 17858.81|¢ 1785881
i| Puertas de madera F21600.00 - $ 21600.00 $ 308571 % 308571[% 308514 30854 3085V1|%  3085.71)% 308571
i| Puertas metilicas F 4050.00 - $ 405000 3 57857 # STRST | % STRST | # 57857 | ¥ 57857 % 578.57 | % S7R.T
‘| Cerrajeria $ 343500 - + 343300 3 43114 | $ 43114 [ ¢ 431 [ ¢ 4319 | ¢ 43114 | § 4314 | $ 43114
i| V'entanas ¥ §77%.00 - +  §775.00 4 125357 |% 125357|% 1253574 125357 |4 125357|3% 125357|¢% 125357
I| Personal de planta £ 23400.00 - $ 2340000 | ¢ 1350.00[¢ 15950.00[4 195000 |4 135000 |% 135000|¢ 135000 ¢ 1350.00|% 135000 4% 135000 )¢ 1350.00[¢ 1550.00[% 1350.00
1| Gastos indirectos £ 34 000.00 - $ 9400000 | ¢ 7333.33[¢ 7333334 7333334 T3I3333|$ V3I3333|$ T33333| ¢ T33333| 4 TIIIIZ |4 T3IB33 ¢ T33333[¢ T3IIZI3[ & T3I3ZI3
|| imprevistos F 35100.00 - $ 3510000 | $ 35100.00
! terreno # 100 000,00 - 4 100000.00 | $ 100000.00
i| pago créditel $ 103 800.00 + 109500.00
pago crédito? $ 103 800.00 4 109500.00
TOTAL  331577.63 | ¢ - 4 93157763 | ¢ 14564285 [ ¢ 3640996 [+ 487085 | & B656363 | VIATEE3 | ¢ VIS78.63| & 5833343 |4 5833343 |4 5833343 | ¢ 4485206 [ ¢ 3255114 [+ 523333
ACUMULADO $ 14564285 | ¢ 185052681 $233763.69 | $300333.38 | 4 37231207 | $444 230.76 [ $ 502624.13 [ $560957 63 | & 61323106 | ¢ 664 143.12 | $636694.26 | $705377.53
PORCENTAJE 6% 450 24 T (24 g 524 |24 G o k2 T
PORCENTAJE ACUMULADO 16 20% 25% 32 40 485 o4 GO BEX T 7o B

Tabla 40. Egresos apalancado

Asi mismo esta dividido en dos por motivos de formato, en donde el siguiente cuadro es el

de los egresos de los meses 12- 18:

COETO TOTAL TOTAL
RUBRNS TOTAL (DEHRLA DEHRA, DR
usns | ESECUTADA| ESECUTAR
RUBROS DE WTWWIEND (] ] 5 W T ]
|| Limspiwz s en Geneal (I = |8 4595 1
1| L gt el Chmrvsbinas by § BB 22630 = § EBIZE 0
| Manposieis Estruotun sl & 207 650 56 = |8 0Ta50 5
HLowa de Entrepiss § 38 407.35 = & 3|a07Is
Colooacion de Acabados | § H2ET050 - |8 HIEMED
| Pusstad de mades s § 1 G000 = ¥ ZNE00 00
(| Pugiras metblio s § 405000 s 1 405000
|Conageda § 343800 = ¥ 34300 =
i| Weraanas § BTS00 - i arsid
| Perionasl de planta § 23 300 O = § 2340000
{Ganos indireosos § 3 000 00 = |8 R0 oo |8 o T © oo | TO00 00
|| B e by §  ISW0000 = § ISW000
|r@rEnn § 2000 (001 0 s [T
[pags cosdital } %03 B0 00 ¥ ¥ B0, 00 — R
| pane caddina? § W5 600 00 § W3 500 00 (]
TOTAL P ANSTIE ¢ - | BIMETRER] 0D ¢ A0S0 [ ¢ 1000m] § 0000 8 HOmD0 [ j0an
ACLMLADG [ MEOTIES [ # SEETIES [ s anrarria ]| ¢ amaITEa | 8 USeT S | § S0ETT S
| PORCENTAJE M =3l =2 ml o = [
PORCENTAJE ACUMULADD e [0 ] ] e e

Tabla 39. Egresos en los 12 a 18 meses

Obteniendo un flujo de ingresos de la siguiente manera:
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$1 60 000
$1 40 000
$1 20 000
$1 00 000
$ 80000
$ 60 000
$ 40000
$ 20000
$_

Egresos mensuales apalancado

M Egresos mensuales

123456 7 8 95101112131415161718

apalancado

Grafico 34.

En donde podemos analizar que ahora hay mas flujos que requieren mas de $100 000.

Como lo son en el mes 1, igual al anterior cronograma de egresos, es decir el sin apalancar.
Tan solo que en los meses numero 14 y 17 se procede a hacer el pago de las dos

cuotas del crédito de $200 000 requerido, mas $19000 del pago de los intereses del

Egresos mensuales apalancado

préstamo.

Obteniendo unos ingresos acumulados que son los siguientes:

$1 000 000
$8 00 000
$6 00 000
$4 00 000
$2 00 000

S-

Egresos acumulados mensuales

Apalancado

=¢—Egresos acumulados

mensuales

9 11 13 15 17

Grafico 35. Egresos acumulados mensuales apalancado
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8.6.2 Cronograma de Ingresos Apalancado
Conforme con el aumento del financiamiento apalancado ha existido una variacién en el

cronograma de Ingresos parciales del proyecto y es necesario para el flujo de caja:

Flujo de Ingresos Mensual
Apalancado

150000

100000

B Flujo de Ingresos Mensual
50000 -

000 -
1 3 5 7 9 11 13 15 17

Grafico 36. Flujo de Ingresos Mensual Apalancado

De acuerdo con los datos anteriores, podemos hacer el cuadro de ingresos acumulados, que

es un buen método para explicar la liquidez del proyecto.

Tenemos que observar que el valor de los egresos del valor total del proyecto aumento en
$219000 dolares en su totalidad, la razén mas simple es que se esta considerando el
pago del crédito solicitado mas los intereses que ha generado el banco a la tasa de

interés planteada en los supuestos.
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Flujo de Ingresos Mensual Acumulado
Apalancado

1400000

1200000

1000000

8 00 000

== Flujo de Ingresos Mensual
6 00 000 Acumulado

4 00 000

2 00 000

000 i T T T T T T T T T T T T T T T 1
123456 7 8 9101112131415161718

Grafico 37. Flujo de Ingresos Mensual Acumulado Apalancado

En donde cabe recalcar el valor total de los ingresos en el proyecto si es que el mismo es
apalancado, es de $ 1 145 000. Es decir, aumento el valor de los $ 200 000 ddlares que la

empresa o el proyecto solicitara al banco.

8.7 Flujo de Caja con proyecto Apalancado.

El proyecto apalancado tiene los siguientes flujos mensuales, lo Unico que voy a hacer es
sumar en cada mes lo que se ha recaudado por ingresos del proyecto con los gastos o

egresos del mismo, para asi obtener el flujo de caja del proyecto apalancado.

NOMBRE DEL FROYECTO: Conjunto Residencial SAN ANDRES

FLUJO DE CAJA
5

MES PREVIO 1 2 3 4 | | 6 7 8 s 10 11 12
Total Egresos del proyecto TN 97763 -148 643 -36 410 -48 11 -66570 -f373 -M973 -58 333 -58 333 -58 333 -44 852 -32551 -9 283
Pl de Caja et as02237| 18643 36410 —487M 33430 61479 -36 979 16 667 73333 -3833 56 648 72 449 83717
inereses 1959995 |  -148643| 85053|  —233Tee|  -200333 261812 | 298791 222124 -245 458 -z492m1| 192643 120134 | 36478

FECH# DE ELABORACION: Febrero 2013 FIRMA, DE RESPONSABILIDAD:

Tabla 40. Flujo de caja con proyecto apalancado
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A continuacion desde el mes 12 hasta el mes 18

NOMERE DEL FROYECTO: Conjunto Residencial SAN ANDRES

FLUJO DE CAJA
MES 12 13 14 15 16 | 17 | 18
Total Egresos del proyecto -9283 -1000 -110 800 -1000 -1000] _ -110800 -1000
Flujo de Caja Neto 83 717 65 500 -28 800 103 000 a7 000 -40 800 48 000
intereses -36 478 29022 222 109 222 206 222 165 422 213422

Tabla 41. Flujo de caja con proyecto apalancado de 12 a 18 meses

Como podemos observar en el cuadro anterior, en donde menciona que la liquidez que se
necesita para el proyecto, si se cumplen los pardmetros de construccién y de ventas
planteado es de: $250 000 aproximadamente.

A continuacion una gréfica de los ingresos y egresos acumulados, con el apalancamiento

bancario.
Egresos e Ingresos Acumulados con
Apalancamiento
$14 00 000
$12 00000
$1.0 00000
$8 00 000 == Egresos acumulados
mensuales
$6.00 000 == Flujo de Ingresos Mensual
Acumulado
$4 00 000
$200000 -
s- 1 T T T T T T T T T T T T T T T 1
1234567 8 9101112131415161718

Grafico 42. Flujo de Ingresos Mensual Acumulado Apalancado
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Haciendo el célculo del valor actual neto del proyecto, con el apalancamiento de $200.000 es

el siguiente:

VAN apalancado= 97 200.

La razon por la que el Valor Actual Neto del proyecto apalancado es mayor al del andlisis

realizado en el proyecto sin apalancamiento es porque el costo de oportunidad es mayor a la

casa de interés a la que se obtiene el crédito.

8.8 Costo de oportunidad.

El costo de oportunidad lo podemos obtener por los siguientes mecanismos:

e Método del CAPM
¢ TEMAR

8.8.1 Meétodo del CAPM

FORMULA: reCAPM=rf + (rm-rf) B —rp

rf=tasa libre de riesgo o interes de los Bonos del Tesoro de los Estados Unidos
rm= rendimiento del mercado de Estados Unidos
B= La beta del Mercado Inmobiliario

rp= riesgo pais

Ejercicio:
rf=4.5%
rm=21.3%
B=14
rp=6.3%

(4.5%+(21.3%-4.5%))*1.5 - 6.3% = 23.4%
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Fuentes: del Banco Central del Ecuador, Estimaciones del personal técnico del FMI,

https://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp

8.8.2 Calculo segun el método TEMAR.

La formula nos dice que hay que sumar los riesgos como:

e % inflacion

e 9% tasa pasiva Banco Central del Ecuador
e 9% riesgo pais

¢ % Banco privado

¢ 9% rendimiento requerido por accionistas

Ejercicio:

% inflacion =55%
% tasa banco central del Ecuador = 3%

% Riesgo pais =6.3%
% Prestamo banco privado = 9.7%

% Minimo requerido por los accionistas =_7 %

El resultado de este ejercicio es de 34%

Fuente: Banco Central del Ecuador, Analistas Fondo Monetario Internacional,

https://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes

8.9 Andlisis de la sensibilidad.
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Para analizar cuéales son los factores claves, que afectan directamente al rendimiento Grafico 32.

Egresos e Ingresos Acumulados

del proyecto, tenemos que hacer una revisién de los cambios que se pueden dar, como son

subidas inesperadas de materiales de construcciéon en un 5%, que de ser un rubro alto

tendria una afectacion directa en los costos planificados. Es por esto que realizare un

andlisis de las siguientes variables, que son las méas sensibles a cambios:

e Variacién en el tiempo de ventas

e Variacion en los costos directos de construccion

e Variacién en los precios de Venta

8.9.1 Variacion en los costos directos de construccion.

Sensibilidad con respecto a la
variacion
de los costos de construccion

% variacion VAN
-71% 96163
-6% 91916
-5% 87670
-4% 83423
-3% 79177
-2% 74931
-1% 70684

1% 62191
2% 57945
3% 53699
4% 49452
5% 45206
10% 23974
15% 2742

disminucién en los costos de
construccion

aumento en los costos de
construccion

Tabla 42. Sensibilidad con respecto al a variacion de los costos de construccion

Como podemos ver la influencia de los costos directos de construccion es del 60 %

aproximadamente, y al tener cambios en los costos directos el rendimiento de la inversion

va a ser cada vez que aumente menor, 0sea es decir que la variacion de los costos,
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obviamente es inversamente proporcional al rendimiento del proyecto, que en este caso

esté representado por el VAN.

8.9.2 Variacién en el tiempo de ventas

mes de
alteracion VAN
-3 102 150
-2 84 124
-1 66 000
1 490 180
2 32 350
3 15 900
4 -9 877

Tabla 43. Variacidn en el tiempo de ventas

Para este calculo tomamos todos los flujos de ventas y los recorriamos si es que es positivo,

gue los procesos de las ventas no se han logrado y se amplia la cantidad de meses

hasta culminar la venta.

Este es el calculo consideramos que se demore cuatro meses después de lo planeado, y

resulta que el VAN si es que sucede asi, es un numero negativo. Lo que quiere decir

que el proyecto no soporta el rendimiento esperado que hemos calculado como costo de

oportunidad. Puede que genere utilidad, pero lo que se espera es minimo obtener la

rentabilidad del costo de oportunidad.

8.9.3 Variacion en el precio de venta

% VARIACION VAN

-10% -4 869.08

-5% 28 700

-4% 35414

-3% 42 128

-2% 48 842

-1% 55 556

1% 69 000
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2% 75697
3% 82411
4% 89125
5% 95 839

Tabla 44. Variacidn en el precio de venta

Como podemos ver en el cuadro anterior el nivel de la variacién de la rentabilidad del
proyecto la relacién es, ademas de ser obvio, directamente proporcional a la variacion.
Hay que tener cuidado al ofertar el producto, no podemos hacer el 10% a todo el
producto, si es que lo hacemos el proyecto no cumple con el rendimiento requerido.

8.10 Conclusiones

e EIl proyecto, segun los flujos planteados, en un escenario pesimista realista, si es
rentable a una tasa de interés del 30%.

e Larentabilidad exigida para este proyecto es del 30%, y fue fijada por los accionistas,
después de hacer los calculos del CAPM y TEMAR, en donde se obtuvo un buen
promedio.

e Hay que considerar el apalancamiento como sea. Puesto que si la tasa de interés del
préstamo es menor a la del costo de oportunidad. Ya que el VAN del proyecto
apalancado es mayor al VAN del proyecto no apalancado.

e También tenemos que tomar en cuenta que no solo uno de los beneficios de tener el
proyecto apalancado por el rendimiento, sino que también se requiere una cantidad
considerable menor que la que se necesita para hacer el proyecto sin apalancar.

e Tener en cuenta un buen control sobre las adquisiciones, al momento de hacerlas, el
motivo es que puede impactar drasticamente el resultado del ejercicio, como lo
demostré en este mismo capitulo.

e También tenemos que tomar muy en serio la velocidad de las ventas que, con un
atraso en 4 meses del periodo de las ventas el proyecto ya no va a rendir lo minimo

esperado.
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9 GERENCIA DEL PROYECTO.

9.1 Introduccion

La gerencia del proyecto es un factor determinante en el desarrollo del proyecto. Pues la
gerencia se encarga de utilizar las herramientas, los conocimientos administrativos para

un correcto control del proyecto.

En este proyecto se espera mantener un estandar de calidad en procesos administrativos,
especificamente con el estandar de la organizacion PMI. Que es un organismo

mundialmente reconocido especializado en la direccién exitosa de proyectos.

El desarrollo del proyecto contara con los siguientes pasos:
1.- Inicio.

2.- Planificacion.

3.- Ejecucion.

4.- Seguimiento y control.

5.- cierre.

Para la direccion de proyectos se necesita:

¢ Identificar las necesidades.

e Analizar las caracteristicas, causas, efectos de las actividades.

¢ Analizar los riesgos, el alcance, los presupuestos, la calidad, entre muchos otros factores

que influyen directamente en el desarrollo del proyecto.

Segun PMI existen ciertas areas de conocimiento de la direccion de proyecto que se deben
tomar en cuenta para una correcta ejecucion del proyecto y seran descritos a

continuacion:

1.- Gestion de la integracion del proyecto.
2.- Gestion al alcance del proyecto.

3.- Gestion al tiempo del proyecto.

4.- Gestion del costo del proyecto.

5.- Gestion de la calidad del proyecto.
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6.- Gestion de los recursos humanos del proyecto.
7.- Gestion de las comunicaciones del proyecto.
8.- Gestion de los riesgos del proyecto.

9.- Gestion de las adquisiciones del proyecto.

A continuacién describiremos cuales son los entregables necesarios para cada uno de las

areas del conocimiento que son claves para el proyecto.

Tenemos que tener en cuenta que los pasos descritos anteriormente son aplicables para

cada una de las areas del conocimiento.

9.2 Gestion e integracién del proyecto.

Esta area del conocimiento se encuentra una serie de pasos que son claves para el inicio o
integracion del proyecto. En estos pasos se encuentran procedimientos que hacen que
el control y la formalidad del proyecto sean mucho mejor y de mayor calidad.

Ahora detallaremos todo lo que contiene la gestion e integracion del proyecto.

9.2.1 Actade constitucion del proyecto.

Es un documento que sirve para el inicio del proyecto. En este documento se deben describir
cada uno de los requisitos para cumplir con las necesidades especificas para satisfacer

las expectativas de los interesados.

9.2.2 Plan de direccion del proyecto.

Segun el Project Managment Institute (PMI) el plan de direccion del proyecto documenta las

acciones necesarias para definir, preparar, integrar los planes subsidiarios.
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9.2.3 Dirigir y gestionar la ejecucién del proyecto.

Como su nombre mismo lo indica hay que tener un plan de gestién de la ejecuciéon del
proyecto, que se encuentran previamente en el plan de direccion del proyecto.

9.2.4 Monitorear y controlar el trabajo en el proyecto.

Monitoriear, revisar y regular el avance para cumplir con los objetivos planteados para el

proyecto.

9.2.5 Realizar el control y los cambios.

Como su nombre mismo lo indica, si es que en la ejecucién del proyecto se encuentra alguna
falencia, tenemos que revisar, aprobar y gestionar los cambios de una manera eficiente.

Siempre deben documentarse.

9.2.6 Cierre.

Al completar todas las tareas u objetivos del proyecto.

9.3 Gestion al alcance del proyecto.

Esta gestion al alcance del proyecto incluye todos los procesos y pasos que deben cumplirse

para el correcto desarrollo del proyecto. El alcance del proyecto debe estar descrito en el
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acta de constitucion, en donde, como ya explique anteriormente, se describen cuéles
son los procesos que el cliente o interesado necesita.

La importancia de esta gestion de cambios al alcance es grande, ya que la influencia en el
cambio se puede observar en cambios en el tiempo o cambios en el presupuesto, lo que
altera a lo que se tenia planificado para el proyecto.

9.3.1 Recopilar requisitos

Definir y documentar las necesidades de los interesados o de los clientes.

9.3.2 Definir el alcance.

El alcance es nada mas y nada menos que los entregables del proyecto, en donde se debe

hacer una descripcién detallada del producto y del proyecto.

9.3.3 Crear los EDT (estructura de desglose de trabajo)

La estructura de desglose de trabajo divide los rubros grandes del proyecto, en paquetes de
trabajo, lo que hace que el control sea mas eficiente. Cada uno de los grupos de
trabajos tiene ciertas actividades, que si se cumple los pasos planteados por PMI para el
correcto control de las actividades que son los descritos anteriormente y a continuacion:

1.- Inicio.

2.- Planificacion.

3.- Ejecucion.

4.- Seguimiento y control.
5.- cierre.
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En este caso en especifico nos encontramos con el siguiente EDT.

PROYECTO “SAN ANDRES”

FACTIBILIDAD

ESTUDIOC DE MERCADO

W

PLAN DE REGOCIOS

Wy

PLANIFICACION

IRM
|

YENTAS

Y

LANZAMIENTO DEL PROYECTD

PROYECTO ARCUITECTONICD

FLAN ARCUITECTORICO MASA

PRESUPUESTOS Y COSTOS

| REMDERS ¥ FOLLETOS
CALCULD ESTRUCTURAL 4
| PREVENTA
PRESUPUESTO
VENTAS
I !
PLANOS DE COMSTRUCCION DEFINITIVOS FOSTWENTAS

APROBACIONES MUNICIPALES

EJECUCION CIERRE
' |
v
OBRAS DE INFRAESTUCTURA
g k'
EsTRUCTURS || PROPIEDAD HORIZONTAL
AP
ALEARILERIA ESCRITURACICNGD
U '
ACABADOE ENTREGA DE VIVIENDAS
| T
-\.l.'
INSTALACIONES | | ¢\Enne DEL PROYECTO
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9.3.4 Verificar el alcance.

Cuando las tareas se encuentran realzadas hacer el cierre pertinente de las mismas y la
entrega del producto efectuada con satisfaccion. Esta lista de entregables tiene que ser

controlada en base a la lista planteada en el acta de constitucion.

9.3.5 Controlar el alcance.

Segun PMI el control del alcance del proyecto es de gran importancia, ya que si existe un
cambio al alcance este debe ser aprobado Unicamente por el patrocinador o por los
interesados. Ya que si existe un cambio en el alcance o en los entregables del proyecto
este de vera afectado en el tiempo de ejecucion del proyecto o en el costo del mismo.
Entones es de fundamental importancia que la gerencia del proyecto cumpla con
comunicar a los interesados en las implicaciones de cualquier cambio al alcance del

proyecto en cuanto al tiempo y al costo.

9.4 Gestion al tiempo del proyecto.

La gestion del tiempo del proyecto es precisamente para asegurarnos de que el proyecto se

culmine segun lo planeado.

Los pasos que se debe cumplir los siguientes pasos:

9.4.1 Definir las actividades.

Identificar las actividades necesarias a realizarse en el proyecto, estas estan definidas en el

EDT o la estructura de desglose de trabajo.

9.4.2 Secuenciar las actividades.

Identificar las actividades que contienen relacion entre si, para asi determinar cudl es la ruta
critica del proyecto. La ruta critica del proyecto determina cual es el tiempo minimo en el
cual se puede concluir el proyecto cuenta con actividades que deben ser realizadas en

conjunto o actividades que necesitan de otras actividades para realizarse.
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Entonces si es que se manejamos un control sobre las tareas de la ruta critica podemos

saber con certeza el tiempo que va a demorar la ejecucion del proyecto.

9.4.3 Estimar los recursos de las actividades.

Estimar los costos en cuanto a materiales, mano de obra y equipo necesario para la

finalizacion de las actividades con el presupuesto asignado.

9.4.4 Estimar la duracion de las actividades.

Se estima el tiempo de duracion de las actividades, con esto podemos calcular el tiempo de
la ruta critica, lo que quiere decir que podemos estimar cual es el tiempo que se demora

en concluir el proyecto.

9.4.5 Desarrollar el cronograma.

De acuerdo con los datos obtenidos anteriormente, podemos desarrollar un cronograma, que
contara con la ruta critica, los tiempos estimados de cada actividad, en donde podemos
ver especificamente la tarea y en qué tiempo del proyecto nos encontramos y con qué

caracteristica nos debemos encontrar en ese tiempo especifico.

9.4.6 Controlar el cronograma.

El control del cronograma es de suma importancia. Segin PMI hay mecanismos que se
ocupan para controlar el cronograma. Estos son el calculo del Valor ganado, El célculo
del tiempo ganado sobre el presupuesto, que son férmulas que sirven para controlar el
costo, el tiempo de ejecucion del proyecto. Estas férmulas nos dan como resultado el
costo real, sobre el costo presupuestado, y nos van a dar una guia del progreso

existente sobre el presupuestado.

Asi mismo el valor del tiempo existente con el valor presupuestado. Para saber cual es el

progreso actual del proyecto con respecto al tiempo que se tenia presupuestado.
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9.5 Gestion de los costos del proyecto

Esta gestion incluye los procesos de estimar, costear y por Ultimo controlar cual es el costo
total del proyecto para asi controlar que el proyecto se ejecute y se cumplan los costos

presupuestados previamente aprobados por los interesados o el patrocinador.

9.5.1 Estimar los costos.

Determinar mediante un analisis de costos, cual va a ser el costo aproximado del proyecto,
para informar y solicitar a los patrocinadores los recursos financieros requeridos para la

elaboracion del proyecto.

9.5.2 Determinar el presupuesto del proyecto.

Si tenemos un desglose de las actividades segun el EDT el presupuesto es la suma del
costo de todas las actividades a realizarse.

9.5.3 Controlar los costos.

Analizar la situacién de los costos del proyecto y hacer un control al presupuesto con los
valores reales para asi conocer la situacién del proyecto con respecto al costo, para esto
PMI nos otorga la herramienta de control del Valor Ganado, que nos determina cual es

el rendimiento real del proyecto con respecto al costo.

9.6 Gestion de la calidad.

Esta gestidn incluye los procesos de determinacion de responsabilidades, pues hay que
tener en cuenta que la calidad es la carta de presentacidon de cualquier persona, sea
esta juridica o natural. El fin es que las obras se entreguen de la mejor calidad posible

para que asi satisfaga el requerimiento de los accionistas.
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9.6.1 Planificar la calidad del proyecto.

Para esto tenemos que determinar las caracteristicas que debe tener el producto entregable
desde el inicio de la construccién, con esto podremos satisfacer la calidad con la que los

interesados esperan que el proyecto tenga.

9.6.2 Realizar el aseguramiento de la calidad.

Asegurarse mediante auditoria que se estén cumpliendo con todos los requisitos planteados

al comienzo de la obra, para asi asegurar la calidad de la construccién de la obra.

9.6.3 Realizar el control de calidad.

Revision y documentacion de las pruebas de calidad efectuadas para las actividades de

control de calidad.

9.7 Gestiodn de recursos humanos.

Esta gestion de recursos humanos trata de la contratacién, organizacion del equipo o capital
humano necesario para la elaboracion y correcto funcionamiento del equipo del

proyecto.

Los procesos de la gestion de recursos humanos es la siguiente:

9.7.1 Plan de recursos humanos.

En donde se detalla especificamente cual es la labor de cada uno de los participantes o
colaboradores del proyecto. Las habilidades requeridas para ciertas actividades y el roll

gque deben desempenfar cada uno de los trabajadores.
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9.7.2 Contratar el equipo para el proyecto.

Una vez especificadas las habilidades requeridas para las tareas en especifico, debemos
buscar los mejores candidatos para que se desempefien en el trabajo. Es decir la

confirmacion y la conformacién del equipo de trabajo.

9.7.3 Desarrollar el equipo del proyecto.

Una vez en el trabajo, se debe lograr desarrollar las competencias de los trabajadores, asi
como mejorar o mantener un buen ambiente de trabajo, mejorar la interaccion con los

trabajadores para que asi se obtenga el mejor desempefio del equipo de trabajo.

9.7.4 Dirigir el equipo de trabajo.

Controlar el desempefio de los trabajadores, resolver los conflictos y adaptar los

cambios necesarios para obtener el mejor resultado de los mismos.

9.8 Gestion de la comunicacion en el proyecto.

En este proyecto, segun la metodologia PMI tenemos que comunicar la informacién
del 90% o mas. Puede resultar dificil, pero es indispensable que los interesados,

el constructor, los trabajadores tengan conocimiento absoluto de la informacion.

Obviamente la comunicacion a los interesados es la mas importante y la mas completa,
puesto que ellos deben estar al tanto de cualquier movimiento en el proyecto. Por parte
de los trabajadores tienen una informacion un tanto limitada, no en su contenido, sino

que solo de su area en especifico.

9.8.1 Identificar alos interesados.
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El identificar a los interesados del proyecto no solo es a las personas que son los
propietarios o promotores del mismo, sino que también es el de todas las organizaciones

gue se ven involucradas en el proyecto.

9.8.2 Planificar las comunicaciones.

Determinar el tiempo constante en el que hay que comunicar a los interesados, es decir en
este caso tenemos que plantear reuniones constantes para comunicar el proceso y
estado del proyecto. En un inicio las reuniones tienen que ser semanales. Una vez que
los procedimientos se sistematizan se hace mas facil el control del mismo, por lo que

después organizaremos reuniones quincenales con los patrocinadores.

Todas las semanas sin falta, desde el comienzo de la obra, se entregara un informe de

control del presupuesto, de control del tiempo y avance de todo el proyecto.

9.8.3 Distribuir lainformacioén.

La distribucién de la informaciéon es clave para que tanto los interesados, como los
trabajadores tengan conocimiento en todo momento de todos los acontecimientos y

sucesos del proyecto.

9.8.4 Gestionar las expectativas de los patrocinadores.

Comunicacién constante de los patrocinadores con el gerente del proyecto para que el

patrocinador tenga conocimiento del proceso en el que se encuentra el proyecto, para

gue tenga expectativas de cOmo va a resultar el proyecto al cierre del mismo.

9.8.5 Informar el desempeiio.

156



MDI - Andrés Romo

La recopilacién y correcta distribucion del desempefio del proyecto, tanto en costos, en

tiempo del proyecto debe ser concisa y de buena calidad, para que los patrocinadores

confien en el director de proyecto y tengan confianza del mismo.

9.9 Gestion de riesgos del proyecto.

En la gestion de riesgos del proyecto trata de disminuir la posibilidad de que aspectos

negativos afecten al proyecto. Para lo cual debemos tener un plan de gestion de riesgos,

el que consiste en analizar los posibles riesgos, ver cuales serian las consecuencias de

estos dichos riesgos, que parte del proyecto resultaria afectado.

Para lo cual se sugiere analizar detenidamente los siguientes pasos:

9.9.1 Planificar la gestion de riesgos.

Planificar la gestion de riesgos es el plan que debemos seguir para cuando sucedan los

riesgos.

9.9.2 Identificar los riesgos.

Lo primero que debemos hacer es identificar cual es la raiz del problema. Aqui

determinamos cual es la causa que esta afectando al proyecto.

9.9.3 Anadlisis cualitativo de los riesgos.

Analisis detenido de los posibles organismos afectados, la probabilidad de ocurrencia.

9.9.4 Andlisis cuantitativo de los riesgos.
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En este andlisis de los riesgos, cuantificamos cual seria el costo del riesgo si es que este
llegase a suceder.

9.9.5 Respuesta alos riesgos.

Es el desarrollo de cualquier actividad para los posibles riesgos en el caso de que estos
sucedan. Los riesgos estan anteriormente identificados, por lo que se plantea una
posible solucién a los mismos, y deberan contar en la respuesta a los riesgos.

9.9.6 Monitoreo y control del riesgo.

Es el control de los planes o respuesta a los riesgos puestos en accion.

Recordando que los pasos de inicio, planificacion, implementacion, ejecucién, seguimiento y
control y cierre siempre deberan ser considerados, si queremos obtener un correcto

control en la gestion del monitoreo y control de los riesgos.

9.10 Gestidén de las adquisiciones.

En este caso en particular las compras por materiales, el desgaste del equipo y la mano de
obra, son instrumentos que deben ser controlados, ya que son los costos en los que

incurre el proyecto.

Los procedimientos que debemos considerar para la correcta gestion de las adquisiciones

son:

9.10.1 Planificar las adquisiciones.

Una vez obtenido los requerimientos de materiales, mano de obra y equipo para todas las
actividades a realizarse en el proyecto tenemos que hacer una lista de cada uno de

los rubros, para asi tener el volumen total requerido de cada material para el
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proyecto. Esto nos ayuda a obtener el mejor precio, una mejor negociacion de los
materiales, si es que estos son en cantidades grandes.

9.10.2 Concretar las adquisiciones.

Después de haber buscado la lista de materiales en los diferentes proveedores tenemos que
escoger los que cumplan con la calidad requerida por los interesados y el mejor
precio posible. El proceso se culmina cuando los materiales se encuentren en la obra

y registrado su pago.

9.10.3 Administrar las adquisiciones.

Administrar los recursos necesarios para que las actividades se cumplan de acuerdo con el
presupuesto. Monitorear el cumplimiento de los contratos también entra en la gestion

de las adquisiciones.

9.10.4 Cierre de adquisiciones.

Una vez que se cumplen con todos los requisitos, es decir si se compran todos los
materiales necesarios para la elaboracién de todo el proyecto, se hace un cierre en
las compras. Lo que quiere decir que no se efectuaran mas compras después de este

punto.

9.11 Personal necesario y funciones a desempefiar.

Para el proyecto “San Andrés”, ya que no es muy grande, es necesario contratar las
siguientes personas con sus respectivas actividades:

e Gerente de proyecto.
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El gerente de proyecto es el que estd formalmente a cargo de todo el proyecto, por lo
tanto es el encargado de rendir cuentas a los promotores o interesados del proyecto.
Por lo que su deber es coordinar, organizar, planificar, dirigir, organizar, gestionar y
controlar el proyecto en su totalidad.

Esta a cargo del personal de oficina, que son:
e La secretaria.
e Elresidente de obra.
¢ Bodeguero.
e Personal de ventas.

e Control de los subcontratos

Es importante detallar los informes que tiene que presentar al grupo promotor o a los

interesados del proyecto.

¢ Informe de control del presupuesto.

e Gestion de la integracion del proyecto.

e Gestion al alcance del proyecto.

e Gestion al tiempo del proyecto.

e Gestion del costo del proyecto.

e Gestion de la calidad del proyecto.

e Gestion de los recursos humanos del proyecto.
e Gestion de las comunicaciones del proyecto.

e Gestion de los riesgos del proyecto.

e Gestion de las adquisiciones del proyecto.

e Secretaria:

Una secretaria que se encargue de hacer los tramites de logistica, que se encargue de
mantener todo organizado en la oficina, que se encargue de recibir informacion por
parte del residente de obra y del bodeguero, que tenga la informacion actualizada y
en regla. Que comunique en todo momento al director de proyecto para informarle el

proceso en el que se encuentran todas las tareas.
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e Bodeguero/ guardia de seguridad:

Una persona que se encargue de mantener la bodega, hacer los ingresos y egresos de
materiales que debe informar a la secretaria en donde se han ocupado los materiales,
quien los ocupo y en qué lugar fueron utilizados.

Seria ideal que esta persona viva en el lugar, asi también brinda seguridad a la obra y

es el responsable por la misma.

e Residente de obra:

Debe ser necesariamente, para cumplir con el requisito del municipio, un profesional de
la construccion, que sea el responsable de la ejecucion del proyecto. Debe ejercer las
siguientes actividades:

e Debe controlar que la obra se cumpla segun lo especificado en los planos.

e Debe solicitar a la bodega el listado de materiales que sera utilizado cada dia
de trabajo.

e Debe encargarse de reducir en lo posible el nivel de materiales desperdicio.

e Debe realizar informes de avance de obra.

o Debe realizar las planillas de pago los dias que correspondan.

e Maestro mayor

Es el encargado de liderar, dirigir y controlar el equipo de trabajo. Tiene que estar con
comunicacion constante con el residente de obra, ya que él es el encargado de estar

en control de los obreros y del rendimiento de los mismos.
e Contador

Tiene como responsabilidad el llevar las cuentas claras para los accionistas, promotores o
grupo de interesados. Ademas que va a ser el responsable de las cuentas con el SRI

(servicio de rentas internas) debe presentar.

e Estado de pérdidas y ganancias mensual.
e Balance general mensual.

e Rolles de pagos al dia.
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e Pagos de Seguridad social al dia.
e Documentacion de los trabajadores.
e Obreros

Los obreros son los que realizan las actividades de fuerza. Esta programado emplear a 10
maestros y a 5 oficiales, que son personal fijo hasta la culminacién de la obra.

e Abogado

El trabajo para el abogado no tiene que ser obligatoriamente continuo. La razén es que
inicialmente se necesita la constitucion de la compaiiia, la legalizacion de la misma. Los
nombramientos respectivos necesarios y por ultimo el tipo de contratos requeridos para

los trabajadores fijos y para los trabajadores que son subcontratados.

A continuacion el organigrama del proyecto:

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GRUPC PROMOTOR

I AROUITECTO DISENADOR | ,I GENRENTE DE FROYECTO I
T —I
o |
I RESIDENTE DE OBRA I
| SECRETARIA Zi DEPARTAMENTO LEGAL |

-- 4y
ECDEGUERD . I . I -
- CONTADCR SUBCONTRATOS
MAESTRO MAYDR |

I FRESUFUESTOS ¥ COSTOS I
CERERCS
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10 CAPITULO LEGAL:

En este capitulo detallare la estrategia y procedimientos legales que vamos a utilizar para el

desarrollo del proyecto “SAN ANDRES” en cada una de las etapas de desarrollo.

Ademas detallaremos los procedimientos que debemos cumplir ante los organismos de

control para conseguir los respectivos permisos.

10.1 Empresa promotora.

La empresa promotora que construira el proyecto “SAN ANDRES” se llama MINARETE
ARREGLOS Y ACABADOS CIA LTDA, y que ya he mencionado con anterioridad. La
empresa fue constituida en el afio 2008 bajo la partida nam.: 521423 en el registro
mercantil en la ciudad de Ibarra. El domicilio actual es en la misma ciudad. Ha
desarrollado proyectos de diferentes dimensiones, y ha trabajado para el sector publico
como para el sector privado. En sus estatutos cuenta como empresa constructora como
objetivo principal, pero también cuenta con otras razones sociales que se encuentran
ligadas a cualquier actividad del sector inmobiliario.

El representante legal de la compafia es el Eco. Franklin Andrés Romo Arteaga que esta a

su cargo la gerencia general.

La empresa en la actualidad cuenta con dos proyectos inmobiliarios que se estan ejecutando
simultdneamente.

10.2 El terreno.

El terreno se encuentra legalizado a nombre personal del Eco. Franklin Andrés Romo
Arteaga y tiene un valor en el mercado de $100 000 que sera aportado por el socio como
contribucion para la compafiia. Solo de esta manera podemos adquirir el terreno.
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10.3 Tramites legales del proyecto

10.3.1 Fase de planificacion.

Para esta fase de planificacion ya tenemos que tener contratado el arquitecto con un contrato
por prestacion de obra cierta. El cual negociando se puede llegar a un acuerdo en el precio,
la forma de pago etc.

En este caso el arquitecto tiene que hacerse cargo de la aprobacion definitiva del proyecto,
tanto como la parte arquitectonica, como para la parte estructural, hidraulicosanitarias,
disefio de bomberos, etc. Que por medio de reuniones previas ya se ha llegado a este
acuerdo. El proceso legal en este tema es importante en la elaboracién del contrato por obra
cierta que es por la entrega de la aprobacion definitiva de los planos anteriormente descritos.

Tenemos el indice de reglamentacion metropolitana IRM que nos marca la pauta de cémo son

las especificaciones de los trabajos.

Teniendo en cuenta que las tomas para el agua potable, la energia eléctrica estan habilitadas
frente al proyecto, y habiendo solicitado con anterioridad la pre factibilidad nos demuestra

que el proyecto es viable desde este punto de vista.

10.3.2 Trdmite de aprobacidon municipal.

En cuanto trdmite de aprobacién, una vez definido por parte de los patrocinadores y el
arquitecto a cargo se procede a hacer la presentacion del proyecto completo ante las

autoridades de planificacion en municipio.

Una vez aprobado el plan arquitecténico, si es que este se encuentra sus fallas se procede a
hacer el calculo estructural, que debe ser hecho por un ingeniero civil para la aprobacion del

mismo en el colegio de ingenieros.
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10.3.3 Fase de ejecucion

Una vez obtenido la aprobacion de los planos arquitectonicos, estructurales y demas
ingenierias, que son los documentos habilitantes, se procede a hacer la solicitud del permiso
de construccion definitivo, que es el Gnico documento habilitante para el inicio de la obra, de
otra manera entrariamos en contravencion si es que iniciamos la obra anticipandonos al

permiso de construccién definitiva.

10.3.4 Fase de Cierre y entrega del proyecto

Antes de poder empezar con el proceso de las ventas del proyecto tenemos que solicitar el
permiso de habitabilidad, que es otorgado después de hacer una inspeccion, en la cual el
municipio se cerciora de que la construccion real se ha ejecutado de acuerdo con los
planos presentados en la etapa anterior en donde se procede a hacer la devolucion del
fondo de garantia solicitado en el municipio.

El proceso final es la elaboracion de la declaratoria de propiedad horizontal, que es el

mecanismo a utilizarse en este caso.
Y por ultimo se procede a hacer la escritura definitiva a nombre de los consumidores.

10.4 Tipos de contratos.

10.4.1 Contratos para personas de oficina

Los contratos para el personal de oficina seran a plazo fijo de 1 afio, que es el tiempo

estimado para la ejecucién de este proyecto.
10.4.2 Contratos personal de obra.
10.4.2.1 Personal fijo

El personal fijo tendra un contrato semejante al del personal de la oficina, es decir, 1 afio y
con tres meses de prueba.
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10.4.2.2 Contratos para el personal subcontratado.

A continuacion en los anexos tenemos un formato de los contratos para el personal

subcontratado, que seran contratos por obra cierta.

10.5 Seguridad social.

De acuerdo con la reforma a la ley laboral, todos los trabajadores que se encuentren bajo
dependencia, tienen que ser obligatoriamente afiliados al IESS(instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social) Un gasto que esta tomado en cuenta en el presupuesto, que no

podemos dejar pasar.

10.6 Pago de impuestos y regalias.

El pago de los impuestos también tiene que ser un gasto que debe asumir el proyecto en si.

Después de hacer la sumatoria de los gastos en impuestos y demas regalias obligatorias se
acerca a un 35% del valor total de la utilidad. Entonces tenemos que tener

mentalizados que eso es lo que va a tener que cubrir el proyecto.

10.7 Presentacién de estados financieros

También es obligatoria la presentacion de estados financieros al SRI. En este caso, como ya
mencione anteriormente los estados financieros se presentara a la junta general de
socios una vez al mes. Por lo que no hay problema en hacerlo cada vez que nos exija

la ley.

10.8 Juntas generales.
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Las juntas generales las realizaremos una vez cada quince dias normalmente. En el inicio
del proyecto las juntas seran cada semana, para informar el proceso en el que se
encuentra el proyecto, hasta que se regularice, debe ser alrededor de un mes y medio
para cambiar las reuniones para que estas sean de menor periodicidad.
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PRESUPUESTO TECNICO DE INFRAESTRUCTURA

FORMATO T.3
NOMBRE DEL PROYECTO: SAN ANDRES "NO IMPRIMIR"
Precio Precio
Descripcion Unidad Cantidad Unitario Total
2.0 Mov. De tierras, apertura de calles y vias $ -
Desbroce y desalojo m3 580.00 | $ 1.83 $ 1064.29
Replanteo y nivelacion m2 2900.00 | $ 0.10 $ 300.00
Mov. De tierras y apertura de calles m3 22840 | $ 1.83 $ 419.11
Movimiento de tierras y relleno m3 22840 | $ 3.00 $ 685.20
Relleno y compactado lastre m3 22840 | $ 5.00 $ 1 142.00
Sub total 3610.59
2.1 Calles y pasajes
Bordillo de hormigén ml 184.00 | $ 11.26 $ 2071.84
Acabado de vias (Adoguinado) m2 571.00 | $ 12.12 $ 6917.67
Aceras m2 100.00 $ 13.14 $ 1314.00
Sub total Calles y Pasajes 10 303.51
2.2 | Cerramientos - $ - $ -
Cerramiento exterior m2 164.00 | $ 55.20 $ 9 052.80
Puerta de ingreso vehicular y peatonal u 1.00 | $ 1200.00 $ 1200.00
Caseta Guardiania u - $ - $ -
Sub total Cerramientos 10 252.80
2.3 Agua potable
Tuberia PVC m 92.00 | $ 13.35 $ 1228.20
Fabricacion e inst. piezas especiales u 18.00 | $ 25.00 $ 450.00
Movimiento de tierras h 8.00 | $ 25.00 $ 200.00
Uniones y recubrimientos u 1.00 | $ 100.00 $ 100.00
Sub Total Agua Potable $ 1978.20
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2.4 Alcantarillado

Tuberia 90.00 | $ 9.71 873.90
Pozos de revision 3.00 | $ 551.00 1 653.00
Conexiones domiciliarias (medidores) 18.00 | $ 360.00 6 480.00
Sumideros 2.00 | $ 144.00 288.00
Sub Total Alcantarillado 9294.90
25 Red Eléctrica
Lineas de alta tension 1.00 | $ 2700.00 2 700.00
Lineas de baja tensién 1.00 | $ 2000.00 2 000.00
Transformacion 1.00 | $ 3500.00 3500.00
Alumbrado publico 400 | $ 450.00 1 800.00
Sub Total Red Eléctrica 10 000.00
2.6 OTROS -
Total Otros 10 000.00 10 000.00
Total 55 440.00
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PRESUPUESTO TECNICO DE VIVIENDA
FORMATO T.3.A
NOMBRE DEL PROYECTO: Conjunto Residencial "SAN ANDRES" TIPO 54M2
| Unidad | Cantidad Prec. Unit. Total 1 casa
3 LIMPIEZA EN GENERAL
Limpieza del terreno m2 102.00 | $ 095|$ 96.90
Desalojo de material m3 20.40 | $ 6.85 | $ 139.74
Subtotal Limpieza en General $ 236.64
3.1 LOSA DE CONTRAPISO
Trazado y replanteo m2 66.00 | $ 152 ($ 100.32
Preparacion del terreno m2 66.00 | $ 050 |$ 33.00
hormigon armado en cadenas 0,20x0,20 fc=210 kg/cm2 + hormigion en plintos m3 450 | $ 250.00 | $ 1125.00
Excavacion de cimientos m3 480 | $ 280 1% 7.53
Hormigén ciclopeo 180 kg/cm2 en cimientos + replantillo m3 6.07 [ $ 180.00 [ $ 1092.60
Instalaciones eléctricas ml 30.00 | $ 083|% 24.90
contrapiso con Hormigén armado de 180kg/cm2 con malla electro soldada 15x15 e=0,06m m3 360 | $ 21000 | $ 756.00
Puntos de aguas servidas PVC 110 mm. pto 7.00 | $ 16.00 [ $ 112.00
Punto salida de agua fria pto 1300 | $ 29.00 | $ 377.00
masillado de piso m2 54| $ 3.00|$ 162.00
Subtotal LOSA DE CIMENTACION $ 3 790.35
3.2 MAMPOSTERIA
Columnas20x30 hormigon 210 kg/cm2 m3 2521 $ 250.00 | $ 630.00
Mamposteria de bloque de 15 cm m2 121.50 | $ 11.00 [ $ 1336.50
Hierro de 12mm para cadenas kg 206.00 | $ 193 [$ 397.58
Hierro para estribos de cadenas de 8 kg 142.00 | $ 193 [$ 274.06
Hierro de 12 para columnas kg 260.00 | $ 20018 520.00
Hierro para estribos de columnas de 8 kg 126.00 | $ 193 ($ 243.18
Tomacorriente doble pto 1200 | $ 25.00 [ $ 300.00
Tablero de control dos breakers Unidad 1.00 | $ 50.00 [ $ 50.00
Punto de iluminacién pto 9.00 | $ 21.00 [ $ 189.00
Tomacorriente interruptor pto 200 $ 21.00 [ $ 42.00
Dinteles ml 12.00 | $ 12.00 [ $ 144.00
Subtotal MAMPOSTERIA ESTRUCTURAL 4126.32
[ 33 [LosA DEENTREPISO
Hormigén simple de 210 kg/cm2 incluye encofrado m3 550 | $ 180.00 [ $ 990.00
Hierro de 12" kg 910.00 | $ 195 ($ 1774.50
hierro de 8 kg 137.00 | $ 195 [ $ 267.15
Bloque alivianador und 480.00 | $ 028 | $ 134.40
Tapa Grada (Loseta de Hormigon) m2 5.00 | $ 34.00 [ $ 170.00
Punto de agua servidas PVC pto 200 $ 16.00 [ $ 32.00
masillado de losa m2 54 3
Subtotal LOSA DE ENTREPISO 3 368.05
3.4 COLOCACION ACABADOS
Inodoro tanque bajo Unidad 1.00 | $ 95.00 [ $ 95.00
Bordillo de tineta de bafio Unidad 1.00 | $ 2500 [ $ 25.00
Fregadero de cocina Unidad 1.00 | $ 55.00 [ $ 55.00
Griferia de cocina Unidad 1.00] $ 3500 [ $ 35.00
Griferia de lavamanos Unidad 1.00 | $ 20.00 [ $ 20.00
Caja de revision aguas servidas y lluvias Unidad 2.00 | $ 60.00 | $ 120.00
Lavamanos Unidad 1.00 | $ 45.00 | $ 45.00
Textura de techo blanca m2 60.00 | $ 400 ([$ 240.00
Ducha Unidad 1.00 | $ 25.00 [ $ 25.00
Enlucido Vertical y pintura m2 243.00 | $ 10.00 [ $ 2 430.00
Meson de cocina ml 250 | $ 24.00 [ $ 60.00
Ceramica de piso m2 54.00 | $ 2500 [ $ 1350.00
Ceramica de bafio pared m2 10.00 | $ 1850 [ $ 185.00
ceramica en meson de cocina m2 250 | $ 1850 [ $ 46.25
Pasto en jardin m2 12.00 | $ 25.00 [ $ 300.00
Bajantes de agua potable de 110mm ml 1200 | $ 450 | $ 54.00
Bajantes de agua servidas de 110mm ml 1200 | $ 450 [ $ 54.00
Lavanderia Unidad 1.00 | $ 150.00 | $ 150.00
Subtotal COLOCACION DE ACABADOS 5 289.25
3.5 PUERTAS DE MADERA
Puerta tamborada 0.87 m Unidad 400 | $ 200.00 | $ 800.00
Puerta tamborada 0.77 m Unidad 1.00 | $ 200.00 | $ 200.00
Subtotal puertas de madera 1 000.00
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3.6 PUERTAS METALICAS
Puerta de hierro posterior 0.87 m Unidad 1.00 | $ 150.00 | $ 150.00
Subtotal puertas metalicas 150.00
3.7 CERRAJERIA
Cerradura de dormitorio Unidad 3.00 | $ 24.00 [ $ 72.00
Cerradura principal Unidad 1.00 | $ 35.00 | $ 35.00
Cerradura de bafio Unidad 1.00 | $ 24.00 | $ 24.00
Subtotal cerrajeria 131.00
3.8 [VENTANAS
Ventana de aluminio m2 5.00 | $ 50.00 [ $ 250.00
Vidrio de tres lineas m2 5.00 | $ 15.00 | $ 75.00
Subtotal ventanas 325.00
3.9 PERSONAL DE PLANTA
Guardian Glb $ 400.00 | $ 400.00
Residente de obra Glb $ 500.00 | $ 500.00
Bodeguero Glb $ 400.00 | $ 400.00
Subtotal personal de planta 1 300.00
TOTAL $ 19 716.61
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PRESUPUESTO TECNICO DE VIVIENDA

FORMATO T.3.A
NOMBRE DEL PROYECTO: Conjunto Residencial "SANTA ANDRES" TIPO 117 M2
| Unidad | Cantidad Prec. Unit. Total 1 casa
3 LIMPIEZA EN GENERAL
Limpieza del terreno m2 102.00 | $ 095|$%$ 96.90
Desalojo de material m3 2040 | $ 6.85 | $ 139.74
Subtotal Limpiezaen General $ 236.64
3.1 LOSA DE CONTRAPISO
Trazado y replanteo m2 66.00 [ $ 152 ($ 100.32
Preparacion del terreno m2 66.00 [ $ 050 |$ 33.00
hormigon simple en cadenas 0,20x0,20 fc=210 kg/cm2 + hormigion en plintos m3 450 [ $ 250.00 | $ 1125.00
Excavacion de cimientos m3 480 [$ 280 1% 7.53
Hormigén ciclopeo 180 kg/cm2 en cimientos + replantillo m3 607 | $ 180.00 | $ 1092.60
Instalaciones eléctricas ml 30.00 | $ 083]8% 24.90
contrapiso con Hormigén armado de 180kg/cm2 con malla electro soldada 15x15 e=0,06m m3 3.60 | $ 210.00 | $ 756.00
Puntos de aguas servidas PVC 110 mm. pto 7.00 | $ 16.00 | $ 112.00
Punto salida de agua fria pto 13.00 | $ 29.00 [ $ 377.00
masillado de piso m2 54| $ 3.00|$ 162.00
Subtotal LOSA DE CIMENTACION $ 3790.35
3.2 MAMPOSTERIA
Columnas20x30 hormigon 210 kg/cm2 m3 252 | $ 250.00 [ $ 630.00
Mamposteria de bloque de 15 cm m2 12150 | $ 11.00 | $ 1 336.50
Hierro de 12mm para cadenas kg 206.00 | $ 193 ($ 397.58
Hierro para estribos de cadenas de 8 kg 142.00 [ $ 193 [ $ 274.06
Hierro de 12 para columnas kg 260.00 | $ 200 | $ 520.00
Hierro para estribos de columnas de 8 kg 126.00 | $ 193 ($ 243.18
Tomacorriente doble pto 12.00 | $ 25.00 [ $ 300.00
Tablero de control dos breakers Unidad 1.00 | $ 50.00 | $ 50.00
Punto de iluminacién pto 9.00 | $ 21.00 | $ 189.00
Tomacorriente interruptor pto 200 | $ 21.00 [ $ 42.00
Dinteles ml 12.00 | $ 12.00 | $ 144.00
Subtotal MAMPOSTERIA ESTRUCTURAL 4126.32
3.3 LOSA DE ENTREPISO
Hormigén simple de 210 kg/cm2 incluye encofrado m3 550 | $ 180.00 | $ 990.00
Hierro de 12" kg 910.00 | $ 195($ 1774.50
hierro de 8 kg 137.00 | $ 195($ 267.15
Bloque alivianador und 480.00 | $ 028 | $ 134.40
Grada de hormigon und 1.00 | $ 1000.00 | $ 1000.00
Punto de agua servidas PVC pto 2.00 | $ 16.00 | $ 32.00
Subtotal LOSA DE ENTREPISO 4 198.05
3.4 COLOCACION ACABADOS
Inodoro tanque bajo Unidad 1.00 | $ 95.00 | $ 95.00
Bordillo de tineta de bafio Unidad 1.00 | $ 25.00 | $ 25.00
Fregadero de cocina Unidad 1.00 | $ 55.00 | $ 55.00
Griferia de cocina Unidad 100 | $ 35.00 [ $ 35.00
Griferia de lavamanos Unidad 1.00 | $ 20.00 | $ 20.00
Caja de revision aguas servidas y lluvias Unidad 2.00 | $ 60.00 | $ 120.00
Lavamanos Unidad 1.00 | $ 45.00 | $ 45.00
Textura de techo blanca m2 60.00 | $ 4.00|$ 240.00
Ducha Unidad 100 | $ 25.00 [ $ 25.00
Enlucido Vertical y pintura m2 243.00 | $ 10.00 | $ 2430.00
Meson de cocina ml 250 | $ 24.00 | $ 60.00
Ceramica de piso m2 54.00 | $ 25.00 [ $ 1350.00
Ceramica de bafio pared m2 10.00 | $ 18.50 | $ 185.00
ceramica en meson de cocina m2 250 | $ 1850 | $ 46.25
Pasto en jardin m2 12.00 | $ 25.00 [ $ 300.00
Lavanderia Unidad 1.00 | $ 150.00 | $ 150.00
Subtotal COLOCACION DE ACABADOS 5181.25
3.5 PUERTAS DE MADERA
Puerta tamborada 0.87 m Unidad 1.00 | $ 200.00 | $ 200.00
Puerta tamborada 0.77 m Unidad 1.00 | $ 200.00 | $ 200.00
Subtotal puertas de madera 400.00
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3.6 PUERTAS METALICAS
Puerta de hierro posterior 0.87 m Unidad 1.00 | $ 150.00 | $ 150.00
Subtotal puertas metalicas 150.00
3.7 CERRAJERIA
Cerradura de dormitorio Unidad 3.00|$ 24.00 [ $ 72.00
Cerradura principal Unidad 1.00 | $ 35.00 | $ 35.00
Cerradura de bafio Unidad 1.00 | $ 24.00 | $ 24.00
Subtotal cerrajeria 131.00
3.8 VENTANAS
Ventana de aluminio m2 5.00 | $ 50.00 | $ 250.00
Vidrio de tres lineas m2 5.00 | $ 15.00 | $ 75.00
Subtotal ventanas 325.00
3.9 PERSONAL DE PLANTA
Guardian Glb 1 $ 400.00 | $ 400.00
Residente de obra Glb 1 $ 500.00 | $ 500.00
Bodeguero Glb 1 $ 400.00 | $ 400.00
Subtotal personal de planta 1 300.00
4 |2DA PLANTA
4.1 MAMPOSTERIA 2DA PLANTA
Columnas20x30 hormigon 210 kg/cm2 m3 252 | $ 250.00 [ $ 630.00
Mamposteria de bloque de 15 cm m2 14580 | $ 1100 | $ 1603.80
Hierro de 12 para columnas kg 260.00 | $ 200 | $ 520.00
Hierro para estribos de columnas de 8 kg 126.00 | $ 200|$ 252.00
Tomacorriente doble pto 12.00 | $ 25.00 [ $ 300.00
Tablero de control dos breakers Unidad 1.00 | $ 50.00 | $ 50.00
Punto de iluminacién pto 9.00 | $ 21.00 | $ 189.00
Tomacorriente interruptor pto 2.00 | $ 21.00 | $ 42.00
Dinteles ml 12.00 | $ 12.00 | $ 144.00
Subtotal MAMPOSTERIA ESTRUCTURAL 3730.80
4.2 LOSA DE ENTREPISO 2DA PLANTA
Hormigon simple de 210 kg/cm2 incluye encodrado m3 550 | $ 180.00 | $ 990.00
Hierro de 12" kg 910.00 | $ 195 [ $ 1774.50
hierro de 8 kg 137.00 | $ 195 ($ 267.15
Blogue alivianador und 480.00 | $ 028 1% 134.40
Tapa Grada (Loseta de Hormigon) m2 500 | $ 34.00 [ $ 170.00
Punto de agua servidas PVC pto 2.00 | $ 16.00 | $ 32.00
subtotal losade entrepiso 2DA PLANTA $ 3 368.05
4.3 COLOCACION ACABADOS 2DA PLANTA
Inodoro tanque bajo Unidad 200 | $ 95.00 | $ 190.00
Bordillo de tineta de bafio Unidad 2.00 | $ 25.00 | $ 50.00
Griferia de lavamanos Unidad 2.00 | $ 20.00 | $ 40.00
Lavamanos Unidad 2.00 | $ 45.00 | $ 90.00
Textura de techo blanca m2 60.00 | $ 4.00|$ 240.00
Ducha Unidad 200 | $ 25.00 [ $ 50.00
Enlucido Vertical y pintura m2 291.60 | $ 10.00 | $ 2916.00
Ceramica de piso m2 54.00 | $ 25.00 [ $ 1 350.00
Bajantes de agua potable de 110mm ml 12.00 | $ 450 | $ 54.00
Bajantes de agua servidas de 110mm ml 12.00 | $ 4501 $ 54.00
Ceramica de bafio pared m2 20.00 | $ 18.50 | $ 370.00
subtotal colocacion de acabados 2DA PLANTA $ 5 404.00
3.5 PUERTAS DE MADERA 2DA PLANTA
Puerta tamborada 0.87 m Unidad 3.00 | $ 200.00 | $ 600.00
Puerta tamborada 0.77 m Unidad 2.00 | $ 200.00 | $ 400.00
Subtotal puertas de madera 1 000.00
3.6 PUERTAS METALICAS 2DA PLANTA
Puerta de hierro posterior 0.87 m Unidad 1.00 | $ 150.00 | $ 150.00
Subtotal puertas metalicas 2DA PLANTA 150.00
3.7 CERRAJERIA
Cerradura de dormitorio Unidad 3.00|$ 24.00 [ $ 72.00
Cerradura de bafio Unidad 2.00 | $ 24.00 [ $ 48.00
Subtotal cerrajeria 120.00
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3.8 VENTANAS 2DA PLANTA
Ventana de aluminio 500 $ 50.00 [ $ 250.00
Vidrio de tres lineas 5.00 | $ 15.00 | $ 75.00
Subtotal ventanas 325.00
TOTAL $ 33 936.46
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RESUMEN GENERAL DE INFRAESTRUCTURA'Y VIVIENDA

NOMBRE DEL PROYECTO: Conjunto Residencial "SAN ANDRES"

FORMATO T.3.B
RESUMEN FORMATOS 3 + 3A

Descripcion Unidad Cantidad Precio total
1 COSTE DEL PROYECTO
2 RUBROS DE INFRAESTRUCTURA
2.0 Movimiento de tierras $ 3610.59
2.1 Calles y pasajes $ 10 303.51
22 Cerramientos $ 10 252.80
23 Agua Potable $ 1978.20
24 Alcantarilldo $ 9 294.90
2.5 Red eléctrica y teléfonos $ 10 000.00
2.6 Otros $ 10 000.00
Total Rubros de Infraestructura $ 55 440.00
3 RUBROS DE VIVIENDA
3.0 Limpieza general $ 4 259.52
3.1 Losa de Cimentacion $ 68 226.30
3.2 Mamposterias $ 107 850.96
3.3 Losa de Entrepiso $ 98 407.35
3.4 Colocacion de acabados $ 142 870.50
3.5 Puertas de Madera $ 21 600.00
3.6 Puertas metalicas $ 4 050.00
3.7 Cerrajeria $ 3 438.00
3.8 Ventanas $ 8 775.00
3.9 Personal de planta $ 23 400.00
Total Rubros de Viviendas $ 482 877.63
TOTAL PRESUPUESTO GENERAL $ 538 317.63

177




MDI - Andrés Romo

CRONOGRAMA VALORADO DE OBRAS DE INFRAESTRUCTURA
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CRONOGRAMA VALORADO DE OBRAS DE CONSTRUCCION

CRONOGRAMA VALORADO DE "OBRAS DE CONSTRUCCION"
Cédigo COSTO TOTAL TOTAL OBRA POR EJECUTAR
3 RUBROS TOTAL OBRA OBRA POR |2013 - 2014
USD$ EJECUTADA EJECUTAR 1 3 5 6
RUBROS DE VIVVIENDA
3.0[Limpiezaen General $  4259.52 $ 425952 |$ 425952
3.1|Losade Cimentacion $ 68226.30 $ 68226.30 $ 1364526 [$ 1364526 [$ 1364526 [ $ 1364526 [ $ 13 645.26
3.2|Manposteria Estructural $ 107 850.96 $ 107 850.96 $ 1348137 [$ 1348137 [$ 1348137 [$ 1348137 [$ 13481.37
3.3|Losade Entrepiso $ 98407.35 - $ 98 407.35 $ 1230092 [ $ 1230092 |$ 12300.92 | $ 12300.92
3.4|Colocacion de Acabados $ 142 870.50 - $ 142 870.50 $ 1785881 |$ 17858.81 (% 17858.81
3.5|Puertas de madera $ 21 600.00 - $ 21 600.00 $ 308571|$ 308571
3.6|Puertas metalicas $  4050.00 = $  4050.00 $ 57857 | $ 578.57
3.7|Cerrajeria $  3438.00 - $  3438.00 $ 491.14 | $ 491.14
3.8|Ventanas $ 8775.00 - $ 8775.00 $ 125357 |$ 125357
3.9|Personal de planta $ 23400.00 - $ 2340000 |$ 195000 |$ 195000 $ 195000 |$% 1950.00|$% 1950.00|$ 1950.00
4.0[{Gastos indirectos $ 94 .000.00 - $ 9400000 |$ 733333 |$ 733333 [$ 733333 [$ 733333($ 733333[$ 733333
4.1|imprevistos $ 35100.00 - $ 35100.00 | $ 35100.00
4.2|terreno $ 100 000.00 - $ 100 000.00 | $ 100 000.00
4.3|pago créditol $ $ -
4.4|pago crédito2 $ - $ -
TOTAL $ 71197763 | $ - $ 71197763 | $ 14864285 | $ 3640996 [$ 4871088 [$ 66569.69 [$ 71978.69 [ $ 71978.69
ACUMULADO $ 148642.85 | $ 185052.81 [ $ 233763.69 [ $ 300333.38 | $ 372312.07 | $ 444 290.76
OBRA POR EJECUTAR
2013 - 2014
7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
$ 1348137 |$ 1348137 |$ 1348137
$ 1230092 [$ 12300.92 |$ 1230092 [$ 12300.92
$ 1785881 ($ 1785881 |$ 1785881 ($ 1785881 |$ 1785881
$ 308571|$ 308571|$ 3085.71[$ 308571|$% 308571
$ 57857 | $ 57857 | $ 57857 | $ 57857 [ $ 578.57
$ 49114 | $ 491.14 | $ 491.14 | $ 491.14 | $ 491.14
$ 125357 |$ 125357 [$ 125357 |$ 125357 |$ 125357
$ 1950.00|$ 195000 [$ 1950.00|$ 1950.00 |$ 1950.00 |$ 1950.00
$ 733333|$ 733333[$ 733333|$ 733333|$ 733333|$% 733333([$ 1000.00 | $ 1000.00 1000{ $ 1 000.00 1000 1000
$ -
$
$ 5833343 |$ 5833343 [$ 5833343 |$ 4485206 | $ 3255114 |$ 928333 ($ 1000.00 [$ 100000 ($ 1000.00|$ 1000.00$ 1000.00|$ 1000.00
$ 502624.19 | $ 560957.63 [ $ 619291.06 | $ 664143.12 | $ 696 694.26 | $ 705977.59 [ $ 706977.59 | $ 707977.59 | $ 708 977.59 | $ 709977.59 [ $ 710977.59 | $ 711977.59
8% 8% 8% 6% 5% 1% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
71% 79% 87% 93% 98% 99% 99% 99% 100% 100% 100% 100%
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CAPITULO 12

BIBLIOGRAFIA

PLAN DE NEGOCIOS

Conjunto Residencial San Andrés

22/10/2013
MDI
Franklin A. Romo A.
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