


UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO

Colegio de Postgrados

Plan de negocios
"ZAFIRO”

Silvio Xavier Apolo Vélez

Xavier Castellanos Estrella, MBA, Director de Tesis

Tesis de grado presentada como requisito para la obtencién del titulo de: Master

en Direccion de Empresas Constructoras e Inmobiliarias

Quito, octubre de 2014



UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO

Colegio de Postgrados

HOJA DE APROBACION DE TESIS

PLAN DE NEGOCIOS: ZAFIRO

AUTOR: SILVIO XAVIER APOLO VELEZ

Fernando Romo Proafio, MSc.
Director MDI — USFQ
Miembro del Comité de Tesis = e

Javier de Cérdenas y Chavarri, Dr. Arquitecto
Universidad Politécnica de Madrid
Miembro del Comité de Tesis e

Xavier Castellanos Estrella, MBA
Director de Tesis
Miembro del Comité de Tesis e

Victor Viteri Ph.D.
Decano del Colegio de Postgrados ~ smeeemeemeeeee s

Quito, octubre de 2014



© DERECHOS DE AUTOR

Por medio del presente documento certifico que he leido la Politica de Propiedad
Intelectual de la Universidad San Francisco de Quito y estoy de acuerdo con su
contenido, por lo que los derechos de propiedad intelectual del presente trabajo

de investigacion quedan sujetos a lo dispuesto en la Politica.

Asimismo, autorizo a la USFQ para que realice la digitalizacién y publicaciéon de
este trabajo de investigacion en el repositorio virtual, de conformidad a lo

dispuesto en el Art. 144 de la Ley Organica de Educacion Superior.

Firma: e
Nombre: Silvio Xavier Apolo Vélez
C.l: 1715989438

Fecha: Quito, Octubre 2014



Resumen

El siguiente documento analiza la factibilidad del proyecto de viviendas Zafiro, el
mismo que se ubica en la parroquia de Calderon de la ciudad de Quito. El
proyecto en mencion cuenta con 29 unidades de vivienda a la venta, con un

promedio de 108 m2 en 3 plantas.

El analisis ha abarcado varios componentes, como el econdmico, la ubicacion, el
mercado, la arquitectura, los costos, la comercializacion, el aspecto financiero,

legal y la direccion de proyectos.

El resultado obtenido de los analisis realizados, nos ha permitido concluir que el
proyecto en su totalidad es factible desde los diferentes aspectos estudiados a

través de cada capitulo del documento.



Abstract

This document analyzes the feasibility of the housing project Zafiro, this project is
localized in Calderon inside the City of Quito. The project counts with 29 houses in

sale, with an average of 108 m2 in 3 floors.

The analysis comprehends a number of components, like, the economic, location,
market, architecture, costs, commercialization, financial aspect, legal and project

management.

The outcome of the analysis made, tell us that the project in its whole is feasible
from the different aspects of the project study through the chapters of this

document.
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1. Plan de negocios

El siguiente plan de negocios es desarrollado para el proyecto Zafiro, €l mismo se
desarrolla en la ciudad de Quito en la parroquia de Calderon, el proyecto tiene 29
casas. Las viviendas estan dirigidas para un nivel socio econémico medio, que en
SuU mayoria son personas jovenes, casadas, y con hijos pequefios. El proyecto se
caracteriza por el disefio de fachadas, materiales y en los detalles a los cuales se
les ha prestado mucha atencion. El proyecto se destaca sobre la competencia por

sus calidades.

1.1. Evaluacion entorno macroeconémico

El entorno macroecondmico del pais basandonos en los diferentes indices que se
analizaron, nos dan una visién positiva del futuro inmediato, aunque no todos los

indices son positivos la mayoria lo son.

La economia ecuatoriana en los ultimos afios ha experimentado una estabilidad
gue es beneficiosa para el pais, las bajas y estables tasas de inflacion anual, los
altos precios del petrdleo con su baja variabilidad han permitido tal estabilidad que

es beneficiosa para el desarrollo de proyectos.

La mejoria de la economia se la puede observar en las bajas tasas de desempleo
y en la equiparacion del salario minimo con la canasta familiar, otro ejemplo es el

aumento del crédito en el pais, la estabilidad de la economia por algunos afios ha
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generado el ambiente para el crecimiento del crédito, entre ellos el hipotecario

gue es esencial para el desarrollo de proyectos inmobiliarios.

La baja volatilidad de la mayoria de los indices estudiados, ademas de ser
positivos para la economia, permiten tener una mejor aproximacion del futuro de

la economia y con ello un ambiente propicio para el desarrollo de proyectos.

1.2. Analisis del entorno

El proyecto se desarrolla en Calderén que se encuentra al noreste de la ciudad de
Quito, la parroquia est4 en proceso de consolidacién con un uso principal de
vivienda, el comercio se desarrolla en las vias principales, la industria se ubica al

frente de las vias de mayor envergadura.

La parroquia se encuentra en expansion y varios proyectos de infraestructura se
estan desarrollando en la zona, tanto viales que permiten una mejor conectividad,
como de servicios publicos y privados. Los proyectos tanto en ejecucion como en
proyeccion le dan valor agregado a los barrios ademas de ayudar con su

crecimiento.

Las caracteristicas del entorno del proyecto son las siguientes:

-La ubicacion escogida del proyecto nos permite acceder a dos vias de gran
flujo que se encuentran a muy poca distancia, pero con el beneficio de no verse

afectado negativamente.
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-El entorno inmediato aunque no esti totalmente consolidado, tiene varias
construcciones de vivienda unifamiliar y multifamiliar, ademéas de tener un orden

gracias a la limpieza y cerramiento de los terrenos sin desarrollo.

-ElI comercio de baja densidad genera movimiento en el entorno, creando el

suficiente para tener una percepcion de seguridad.

-El sector se encuentra servido por varias lineas de transporte publico, que
permite a sus pobladores llegar a cualquier parte de la ciudad o a los valles de
forma directa, ademas los nuevos proyectos viales en construccibn como en

proyeccion expandiran las opciones de movilizacion.

-Se ha determinado basandose en visitas de campo que no existe

contaminacion ambiental que afecte al proyecto.

1.3. Estudio de mercado

La demanda de vivienda se ha visto mejorada en los dltimos afios por varios
factores como lo son los créditos hipotecarios, y la situacion econdmica del pais.
Los créditos hipotecarios gracias a las facilidades que prestan, montos y tasas,

han creado un clima que promueve la compra de vivienda.

En el andlisis se pudo determinar que nos encontramos en la parroquia de mayor
crecimiento poblacional de la ciudad, que esta muy por encima de la tasa de
crecimiento del distrito, por lo que la necesidad de vivienda se va a dar en el

sector.
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La oferta de vivienda usada no representa mayor peligro para el proyecto, porque
aunqgue en la mayoria de los casos la vivienda usada se encuentra dentro de los
rangos de lo que la demanda requiere, esta se encuentran a la par o sobre los

precios de lo que la oferta nueva presenta.

Para poder obtener una informacion mas a detalle se realizd varias visitas de
campo al entorno como a los competidores, donde se pudo recolectar la

informacion necesaria para poder crear un estudio de competencia.

La oferta de vivienda en el sector es muy homogénea, aunque en detalle algunos
proyectos tienen algo que lo diferencian, esto se ve disminuido por desventajas
particulares de cada competidor, y al no existir un competidor que domine en el

sector, se crea la posibilidad de competir sin la necesidad de mucha inversién.

Las similitudes que existen en la oferta del sector, como el estudio de la demanda
nos han permitido establecer un perfil de cliente, se trata de personas jovenes de
clase media, con ingresos familiares entre los 1250 a 1500 doélares, en su mayoria
en pareja con hijos pequefios, que estdn en busqueda de una vivienda de 3
dormitorios y por lo menos 2 bafos.

1.4. Componente arquitectonico

El proyecto se ha desarrollado pensando en el cliente, por ello se uso el estudio
de mercado como guia para el desarrollo del programa, ademas el estudio de

mercado nos dio las caracteristicas de la competencia en esta materia.
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La propuesta esta compuesta de 29 viviendas, en las cuales se incluye tanto
patios como un parqueadero, ademas se ofrece 8 parqueos extras para los
clientes que lo requieran. La distribucion de las unidades se da alrededor de los
espacios verdes como de parqueo, las viviendas que se encuentran frente a los

parqueos, tienen un patio frontal que genera un espacio verde de transicion.

El proyecto cumple con todos las normativas establecidas por la municipalidad, se
ha cumplido con todos los elementos establecidos por el IRM y las normas de
arquitectura. El COS alcanzado es del 95%, de esta manera se ha utilizado de la

mejor manera posible el terreno.

El proyecto en su fachada exterior ha sido disefiado para resaltar sobre lo plano
del entorno inmediato, pero lo suficientemente ligero para no afectarlo, de igual
manera en la parte interna se usa elementos similares para crear una

concordancia entre lo interior y exterior.

Los detalles es algo que se le ha puesto mucho cuidado, el uso de materiales que
no se encuentran en la competencia y que van de la mano con el disefio, permiten
que el proyecto sobresalga tanto en exteriores como interiores. Los espacios no
solo son pensados en la parte de disefio, sino en la parte funcional pensando en

el usuario final.

1.5. Analisis de costos
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Los costos del proyecto han sido comparados con una muestra de proyectos del
entorno que tienen caracteristicas similares, ademas del uso de otras
informaciones del entorno, nos dio la posibilidad de obtener las siguientes

conclusiones:

-Los costos de terreno, los costos directos e indirectos en general se
encuentra dentro de los rangos de la muestra, por lo que la estructura de costos

es la correcta.

-El costo del terreno comparandolo con la informacién del mercado como el
de las muestras, nos indican que el terreno se encuentra acorde el costo
mercado, y del porcentaje de incidencia sobre los costos, por lo que se puede
inferir que el costo del terreno no va a afectar negativamente al proyecto inflando

los costos innecesariamente.

COSTOS DEL PROYECTO

1 COSTO TERRENO 220,000.00 14%
2 COSTOS DIRECTOS 1,030,000.00 67%
3 COSTOS INDIRECTOS 294,500.00 19%

TOTAL 1,544,500.00 100%

Tabla 1-1: Resumen de costos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

-Los costos directos de construcciOn en su estructura se encuentran en

similares circunstancias a la informaciéon obtenida de la muestra.
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-Los costos més importantes se encuentran en la estructura como en los
acabados que son similares a la muestra, por lo que se cree que los costos en
estas variables que son las de mayor incidencia se encuentran dentro de lo

esperado.

-Los costos indirectos a diferencia de los demas costos estan sobre la
muestra, esto se debe al aumento en impuestos y tasas que los proyectos de la

muestra no debieron enfrentar.

INFLUENCIA DE LOS COSTOS SOBRE EL METRO CUADRADO VENDIBLE

1

INFLUENCIA EN EL M2 $69.36 14%
2

INFLUENCIA EN EL M2 $324.72 67%
3

INFLUENCIA EN EL M2 - $9284 19%

TOTAL $486.92

Tabla 1-2: Incidencia de los costos sobre metro cua  drado vendible
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

-La repercusion de los costos sobre el metro cuadrado vendible es de 482

ddlares, que es un valor acorde al sector.
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1.6. Estrategia comercial

La estrategia de comercializacion ha sido desarrollada pensada en la

competencia, y en la vida del proyecto.

La absorcion que se requiere del proyecto estd en los margenes de la
competencia, es por ello que la absorcion impuesta al proyecto es viable.

La necesidad de venta de 2 viviendas al mes se ha obtenido pensando en los 20
meses de vida del proyecto, ademas se ha establecido condiciones como demora
en créditos y tiempos para la entrada, estas condiciones fueron impuestas porque

es lo que sucede en la actualidad y deben ser consideradas.

La absorcion se obtuvo gracias al uso de regresiones lineales, las que nos indican
gue la absorcién se da por varios factores, y uno de ellos es la calidad percibida
por el cliente. La calidad del proyecto se encuentra sobre la competencia lo que

nos permite alcanzar la absorcion deseada.

La forma de comercializacién se ha establecido pensando en la competencia y en
la absorcion, porque se encontré que el monto de reserva influye en la absorcion,
por ello se ha decidido dejar una reserva de 1000 ddlares, y una entrada del 10%

gue es comun en el sector.
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La promocion del proyecto se va a dar en paginas web especializadas, ademas
de tener una pagina web con mayor informacion del proyecto, como de la

experiencia previa de la constructora que esta a cargo del proyecto.

La promocion visual se ubicard en las calles principales que estan cerca del
proyecto con dos objetivos, el primero promocionar al proyecto y segundo

direccionar a los posibles clientes.

La promocién impresa se repartira en varios puntos del sector, primordialmente en
las vias principales como en los lugares de mayor trafico del sector, ademas
cuando exista ferias de la vivienda, o0 momentos donde exista una entrada de

capital extra para los clientes se intensificara la promocion impresa.

La existencia de una entrada principal y pocas entradas secundarias al sector
permite enfocarnos en ciertos puntos para la distribucion de la publicidad impresa

y la colocacion de la promocion visual.

1.7. Analisis financiero

El analisis financiero tiene varios puntos, que nos han ayudado a determinar que

el proyecto es viable financieramente.

-El andlisis estéatico nos dio una utilidad contable de 556’500.00 USD. por
los 20 meses de proyecto. La rentabilidad anual es del 22% con un margen del
26%.
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-Con el andlisis del CAPM se pudo obtener una tasa de descuento del 23%, la

misma se usarda para el analisis dinamico.

-ElI VAN del analisis del proyecto sin apalancamiento es de 278'376.00. USD.,

que al ser positivo se concluye que el proyecto es viable.

-El TIR obtenido del andlisis dinamico es del 67% anualizado, que es superior

a la tasa de descuento.

-El proyecto tiene baja sensibilidad al costo con un 21% de colchon para la

subida de costos.

-La sensibilidad a los precios de ventas es del 17%, lo que permite bajar los
precios en ese porcentaje sin que afecte la viabilidad del proyecto.

-El andlisis financiero apalancado se lo realizé con un préstamo del 32% por
los bajos ingresos que se generan por la entrada y la reserva de las casas, con
este porcentaje de apalancamiento tenemos mejores indices que del analisis

dindmico sin apalancamiento, por lo que tomar el riesgo tiene su recompensa.

1.8. Componente Legal

El componente legal del proyecto se lo puede dividir en dos partes, la primera las
responsabilidades con entes del estado, municipales y con los trabajadores para
estar en regla para poder ejercer una actividad econdémica, y las
responsabilidades ya del proyecto que se deben cumplir para que este se pueda

desarrollar.
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El estado y municipio exigen para el desarrollo de cualquier actividad econémica
el pago de impuestos y tasas que deben ser pagadas a tiempo, ademas de exigir

ciertos documentos que deben ser obtenidos como el RUC o la LUAE.

El proyecto en la actualidad cumple con todos estos requisitos, y se encuentra en
regla en el pago de todas sus obligaciones, ademas de cumplir con todas las
obligaciones con sus trabajadores, lo que permite que el proyecto se desarrolle

con toda normalidad.

Las normas municipales como las diferentes licencias, permisos y la propiedad
horizontal se cumplen a cabalidad y se estd obteniendo cada una de ellas de

forma que no retrasen el proyecto y nos permitan estar dentro del cronograma.

1.9. Gerencia de proyectos

La gerencia de proyectos nos permite el desarrollo del proyecto a través de una
metodologia, que nos ayuda a implementar procesos y control a varios aspectos

del proyecto para tener una mayor posibilidad de éxito.

El proyecto ha sido analizado con la metodologia, que nos ha permitido identificar
los riesgos mas probables y de mayor impacto para su monitoreo, ademas de la
implementacion de planes de accion. La identificacion de los interesados de igual
manera nos ha permite identificarlos y generar planes de comunicacion para la

gestion de sus expectativas.



EVALUACION ENTORNO MACROECONOMICO

35



36

2. Evaluacion entorno macroecondémico

En este capitulo se va a centrar en el andlisis de ciertas variables
macroecondmicas del pais, para poder ver si existe la posibilidad de hacer
negocios, las variables a ser estudiadas nos van a mostrar la situacion actual, y
ademas nos daran la informacion necesaria para tener una forma de

aproximarnos al futuro.

Este capitulo es muy importante, porque sin posibilidades en el pais de tener
rendimientos, ningun negocio podra ser posible. El analisis ademas de darnos
constancia si es factible hacer negocios, también nos dard datos sobre
posibilidades mas concretas, que se pueden aprovechar a la hora de proponer
una idea, y en que parte del negocio debemos de tener cuidado para poder tener

éxito.

2.1. Inflacién y precios de la construccion

La inflaciébn en el Ecuador como se lo puede ver en el Grafico 2-1 tiene un
sobresalto, que se puede observar en el 2008, pero obviando este afio los datos
nos muestran que la inflacion tiende a estar bajo el 5% anual, es mas la
estimacion lineal es casi horizontal, que nos indica que la tendencia aunque es
positiva, es baja, y que la inflacion al ser baja y consistente nos permite tener una
mayor confianza sobre la estimacion de los costos de cualquier proyecto.
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Gréafico 2-1 : Inflacién anual
Fuente: (INEC, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréafico 2-2 : IPCO anual
Fuente: (INEC, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La inflacion del IPCO (indice de Precios de la Construccion) tiene una historia
similar a la de la inflacion, cabe recalcar que la pendiente de la estimacion lineal

es mayor, pero al contrario es mucho mas consistente que la inflacion.

El Grafico 2-2 muestra la consistencia de los efectos de la inflacion sobre los
precios de materiales de construccién, al igual que la inflacién en el 2008 hay un
sobresalto pero este no es mayor. Los datos del IPCO como los de la inflacion
nos permiten tener tranquilidad sobre los costos futuros de un proyecto o negocio

en general.
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Gréfico 2-3: indice de precios de construccion vivienda multif amiliar
Fuente: (INEC, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El indice de precios de construccion para las obras de vivienda multifamiliar tiene
un parecido al IPCO, hay que tener en cuenta que el IPCO son precios de todo
tipo de construccion y que el Grafico 2-3 es enfocado a la construccion en si de la
vivienda, como se puede observar los dos gréficos tienen similitudes, tanto en

consistencia como en la pendiente de la estimacion lineal.
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Profundizando en el tema de costos de la construccién, vamos a ver los indices
de precios de los elementos mas representativos dentro de una obra civil, los
materiales son escogidos por la relevancia que tienen sobre los presupuestos de
un proyecto.

Indice de precios de materiales representativos en la construccién
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Gréafico 2-4: indice de precios de materiales representativos e n la construccion
Fuente: (INEC, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El Grafico 2-4 despliega los indice de precios de varios materiales de
construccién, donde destaca el acero en barra, esencial en el Ecuador por el uso
dominante del hormigdn armado en la mayoria de construcciones, el gréafico
resalta la subida de costos en el 2008, donde hubo un alza del precio de acero
significante por la escasez del material, esto debido a que se importa y en dicha

época hubo gran demanda de los paises asiaticos. (El diario, 2008)
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Los deméas materiales analizados a diferencia del hierro tienen un comportamiento
ma&s consistente y como lo muestra el grafico sus indices no tienden a inflarse,
con esta informacion debemos de tener mucho en cuenta aquellos materiales que
dependen de agentes externos o de importacién, porque como paso en el hierro
pueden tener subidas estrepitosas como en el 2008, y pueden tener efectos muy
negativos sobre los costos de cualquier proyecto.

2.2. Riesgo pais

El riesgo pais en el Ecuador ha sido muy volatil, aunque en los ultimos meses ha
llegado a tener mediciones bajas que son buenas para cualquier economia, ya
sea para poder endeudarse o para tener una mejor perspectiva desde la inversion

extranjera.
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Grafico 2-5: Riesgo pais
Fuente: (Datamarket, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La alta variacion del riesgo pais se ha dado por varias circunstancias tanto
politicas como econdémicas de cada periodo que el pais ha vivido. La volatilidad
del Ecuador es muy palpable, el Grafico 2-5 muestra de forma clara la variacion,

gue ademas ha sido superior al promedio de Latinoamérica.

El riesgo pais es un indice negativo del punto de vista de los emprendimientos, lo
mas preocupante es la alta variabilidad que dificulta la proyeccion del indice, y a
la vez su tendencia al alza no es positivo para el ambiente, aunque se ha llegado

a tener mediciones bajas, estas pierden peso, por su volatilidad.

2.3. Petroleo

El precio del petréleo como es sabido tiene un efecto en la economia del Ecuador,
como muestra se puede observar el Grafico 2-6 donde existe una relacién entre el
crecimiento del PIB del pais con la subida de los precios del petréleo. El Grafico
2-7 nos reafirma la importancia del petréleo en la salud de la economia del pais,

porque en promedio proporciona un tercio del ingreso del estado.

El petréleo como se analiz6 en los graficos anteriores es importante para el pais,
en el Gréafico 2-8 podemos analizar mas a detalle el precio anual del petroleo. El
petréleo ha tenido un crecimiento sostenido en los ultimos afios, la linea de
tendencia nos muestra una clara pendiente positiva, un elemento sobre el gréfico
gue vale destacar es que los precios tienden estar cerca de la linea, por ende

muestran un crecimiento consisten sin mayores variaciones a través de los afnos.
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Comparacion precios petrdleo y PIB
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Gréfico 2-6: Comparacion precios petroleo y PIB
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 2-7 : Relacién ingreso petroleros con el presupuesto ge neral del estado
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los datos analizados sobre el petréleo nos dan una perspectiva positiva, sobre el
rumbo de los precios y como nos afectan positivamente. En los tres gréficos

anteriores se puede observar claramente un desfase de la tendencia en los afos
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de la crisis, que es un ejemplo de como los precios del petréleo son muy
susceptibles a los cambios internacionales que son ajenos a nuestro manejo, es
por ello que hay que estar atentos a los acontecimientos mundiales actuales, pues
son los que tienen la habilidad de cambiar una tendencia sostenida como la actual

y cambiar cualquier prediccion realizada.
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Gréfico 2-8: Precios del petroleo
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

2.4. Remesas

Las remesas de los emigrantes ecuatorianos han sido una entrada de divisas muy
importante para la economia del pais, ademas de ser el sustento para varias
familias ecuatorianas, en el Gréafico 2-9 se puede observar una clara disminucién
de las remesas con una tendencia negativa, esto es de preocupacion, porque
estos ingresos entraban directo a la economia del pais. Las remesas también son
de gran ayuda para mejorar nuestra balanza de pagos, con la que se tiene

problemas para llegar a un equilibrio.
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Gréfico 2-9: Remesas
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

2.5. Tasas y créditos
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Las tasas de interés tanto activas como pasivas se han vuelto horizontales los

Gltimos afos, la tasa activa se ha estabilizado en un 8,17%, mientras la tasa

pasiva lo ha hecho en un 4.53%, concernientes a nuestra area la tasa activa es

muy positiva para que los posibles clientes tengan incentivos para realizar los

créditos a tasas comodas. La horizontalidad de la tasa activa (Grafico 2-10) puede

ser un factor positivo para que los posibles clientes se vean atraidos a realizar un

crédito, pues las tasas permanecen constantes y bajas.
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Gréfico 2-10: Tasas activas y pasivas
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Las tasas pasivas de igual manera al mantener un nivel bajo y constante, pueden
llevar a las personas a buscar otro tipo de inversiones que den mayor rentabilidad
al capital sobre los rendimientos que se ofrecen en las entidades financieras. Este
factor puede ser positivo para el area inmobiliaria si es que se trata de atraer a un

cliente de inversion.

El crédito bancario e hipotecario ha crecido constantemente (Grafico 2-11), en los
altimos afios por la entrada del BIESS, en la actualidad gracias a sus facilidades
para los tramites, su bajo interés y su gran cartera de inversion, este banco de los
afiliados se ha ganado mas del 60% del mercado de los créditos hipotecarios. El
BIESS ademas de ofrecer facilidades a sus afiliados en el trdmite, también ofrece
hasta viviendas de $100.00 ddlares el cien por ciento del valor del inmueble, que
ayuda a que sus afiliados puedan acceder a una vivienda sin requerir un alto nivel

de ahorro.
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Volumen crédito hipotecario
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Grafico 2-11: Volumen crédito hipotecario
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El BIESS desde octubre del 2010 hasta la fecha ha puesto a disposicion mas tres
mil millones de ddlares para créditos hipotecarios, el 2013 cerr6 con un
crecimiento del 13% en este tipo de créditos, que no solo favorecen al cliente o
afiliado, sino que el BIESS ha ingresado una suma importante de dinero a la
economia, impulsando de gran manera a la industria de la construccién, y como

se vera mas adelante tiene beneficios positivos para la economia del pais.

2.6. La construccion y la economia

La industria de la construccién es la que da mayor empleo alrededor del mundo, y
es una industria importante para el crecimiento econdmico de un pais, la
capacidad de emplear a una gran cantidad de recurso humano de varios niveles
socio economicos, ademas de ser una industria que es desarrollada por una gran

cantidad de empresas tanto directas como relacionadas. (INEC, 2012)
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El Gréfico 2-12 nos revela que gran parte de la actividad de la construccion no se
da en la obra, o construccién, si no en las demas ramas que proveen a la
construccién de materiales y servicios. En la parte laboral tiene un efecto positivo,
al ser el cuarta industria que emplea a mas personal en el sector urbano,
alrededor de 7% de la poblacién que trabaja se dedican a la construccién, y si se
toma en cuenta que la construccion puede absorber mano de obra no calificada,
la construccién da posibilidades a personas de niveles socioeconémicos bajos.

Actividad economica sector construccion
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Gréafico 2-12: Actividad econémica sector construccion
Fuente: (INEC, 2012)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La mayoria de establecimientos se encuentran en la provincia de Pichincha con
un 27% del total de 14366 establecimientos, seguido por Guayas. La construccion
estd en auge en el pais, el Gréfico 2-13 nos ensefia que las viviendas
proyectadas tienen un crecimiento importante, principalmente los ultimos afios,
también se puede observar claramente que existe una mayoria de proyectos
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residenciales, y ademas que este tipo de proyectos tienen una mayor pendiente

gue las construcciones no residenciales.

La construccion aporta con alrededor de un 10% del PIB del pais, con una

pendiente positiva llegando en el 2013 a estar cerca de superar al PIB

petrolero(Gréfico 2-14), mostrando su importancia dentro de la economia.
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Gréfico 2-13: La construc cion
Fuente: (INEC, 2012)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

2008

2009

2010

2011

l

2012

e===TOTAL DE PERMISOS DE
CONSTRUCCION

CONSTRUCCIONES
RESIDENCIALES

@m==CONSTRUCCIONES NO
RESIDENCIALES

VIVIENDAS
PROYECTADAS

La importancia de la construccién en la economia como ya fue expuesto, tiene un

efecto positivo, pero a la vez su importancia, y su capacidad de generar empleo,

hace que los gobiernos promuevan he inviertan en este sector como herramienta

econdmica, esto se lo puede ver en la cantidad de inversion estatal en el sector, y

los varios proyectos y beneficios para que la industria de la construccion crezca.
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Los incentivos pueden ser indirectos como los faciles y cdmodos préstamos de
BIESS, o directos como la capacidad de acceder a créditos o convenios con

entidades del estado para la construccion de vivienda popular.
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Grafico 2-14: PIB petrolero y construccion
Fuente: (INEC, 2014), (Banco Central del Ecuador, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

2.7. El empleo y los salarios

Un indice importante para poder ver la salud de una economia es el empleo pleno
dentro de un pais, en el Ecuador el desempleo ha bajado considerablemente los
altimos afios, y no solo el empleo es un signo positivo, sino que ha sido
complementado con un salario minimo que es suficiente para cubrir la canasta
basica de los ciudadanos, hay que ser hincapié que las personas que trabajan
con salario basico o minimo son los que recién han tenido la posibilidad de cubrir

la canasta basica.



50

El bajo desempleo como la subida del sueldo basico es positivo para un pais,
ademas de mostrar una economia saludable, pero teniendo en cuenta que gran
parte de los empleados de la industria de la construccion son mano de obra no
calificada y que ademas es una industria de mano de obra intensiva, estos

incrementos pueden llegar a afectar los costos.

Salario basico unificado y canasta basica
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Gréfico 2-15: SBU y canasta basica
Fuente: (INEC, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El Grafico 2-15 es una comparacion en délares de la canasta basica y el SBU
(Salario Basico unificado), en tal grafico se puede observar como el salario basico

ha subido considerablemente para alcanzar a la canasta basica.

Las razones para el aumento de los salarios tienen como objetivo cumplir con la
constitucién en su articulo 328, que propone que los trabajadores deberian por lo
menos tener un salario que cubra la canasta basica y que el estado esta

encargado de hacer los ajustes para ello. Si tenemos en cuenta el porqué de esta
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subida y que ya se alcanzé el objetivo, se podria concluir que de aqui en adelante
el SBU va a seguir creciendo con la inflacibn, y ya no con subidas tan
significativas cada afo, aliviando los costos por mano de obra dentro de la

construccion.
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Grafico 2-16: Empleo en el Ecuador

Fuente: (INEC, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

2.8. La vivienda

En el Ecuador existe un déficit marcado de vivienda, cuantitativa y
cualitativamente hablando, algunas de las politicas de estado estan enfocadas en
eliminar el déficit, por ello en 4 afios se ha invertido alrededor de setecientos
millones de dolares, y se estima que se necesitaran alrededor del diez mil

millones para poder eliminar el déficit. (AméricaEconomia, 2011)



52

Las inversiones para cumplir esta politica publica vienen de varias formas, con
intervencion del estado, o a través de la parte privada. Para promover y ayudar a
los mas necesitados se ha dado un bono para la vivienda, que depende de
factores socioecondémicos para focalizar tal subsidio. La camara de la
construccion de Quito estima que se necesitan alrededor de unas cincuenta mil

viviendas para cubrir la demanda entrante cada afo. (Acosta, 2011)

2.9. Conclusiones

-El andlisis de la Macroeconomia del pais nos ha dado una mirada a la
actualidad, lo claro de los indices tocados y analizados, ademas de la
consistencia entre los diferentes temas expuestos, permiten tener estimaciones

confiables.

-Los indices macroecondmicos es su mayoria son positivos, y ademas son
consistentes, lo que nos da la seguridad que los cambios en el futuro no van a

tener variaciones muy estrepitosas que pongan en peligro las propuestas.

-Algunos indices como el IPCO o el precio del petréleo, aunque tienen una
similitud con la mayoria de indices, nos han mostrado que ciertos elementos
externos pueden afectarnos, es por ello que se debe estar muy atentos a los

acontecimientos externos al pais y como se desarrollan.

-La economia ecuatoriana se ve saludable, y si se analiza el sector de la
construccion y vivienda se ve alentador, si se toma en cuenta la posibilidad de las
tasas, préstamos y necesidad de vivienda en el pais, ademas de los varios
incentivos del estado para promover la actividad.



Factores del analisis macroecondmico

Factor

Descripcion

Efecto

Inflacién y precios
construccion

Baja volatilidad, que permite proyecciones mas
certeras.

Riesgo pais

Se encuentra al alza con una alta volatilidad.

Precio petrdleo

Es muy importante para la economia del pais
con una tendencia al alza y baja variacién.

Remesas

En algin momentos fueron importantes para la
economia del pais, en la actualidad estan en
detrimento.

Tasas y créditos

Las tasas de interés tienen unos porcentajes
bajos con tendencia a la baja, tendencia
positiva en el crédito hipotecario.

Construccion

La construccién es de alta importancia para el
pais, aporta de forma importante a la
economia, ademas de encontrarse al alza.

Empleo y salarios

Crecimiento del empleo y subida de los salarios,
permiten que mads personas puedan acceder a
vivienda, ademas de impulsar la economia.

Vivienda

Existe un déficit de vivienda en el pais, ademas
de politicas publicas que impulsan satisfacer
esta necesidad

Tabla 2-1: Factores macroeconémicos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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3. Evaluaciéon entorno

En este capitulo se va a estudiar la ubicacion del proyecto, iremos estudiando los
diferentes temas de un nivel general a un nivel especifico, pero siempre con una

relacion hacia el proyecto y como el entorno afecta de forma positiva o negativa.

3.1. Quito

Quito es la capital del Ecuador y se encuentra en el centro norte del pais dentro
de la provincia de Pichincha, se ubica en las faldas del volcan Pichincha, y tiene
una altura promedio de 2850 metros sobre el nivel del mar. Quito por razones
geograficas se ha desarrollado transversalmente partiendo desde el centro

historico al sur y al norte. (Unesco)

Gréfico 3-1: Ecuador Pichincha division politica
Fuente: (INEC, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El Distrito Metropolitano de Quito se divide en 65 parroquias, 32 de las parroquias
se encuentran en la parte urbana y el resto son rurales. Quito agrupa a sus
diferentes parroquias en 9 administraciones zonales, las cuales tienen el manejo

sobre sus parroquias asignadas (DMQ, 2014).

Grafico 3-2: Quito urbano y rural
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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3.2. Calderén

Calderdn es una de las parroquias suburbanas de Quito, se encuentra al noreste
de la ciudad, tiene su propia administracion zonal, que esta encargada de Llano
Chico y de Calderon. Calderdn lleva su nombre en honor a Abdon Calderoén, limita
al norte con Guayllabamba, al sur con Llano Chico, al este con Puembo y al oeste
con Pomasqui y San Antonio. (DMQ, 2014)

3.3. Caracteristicas y entorno

La parroquia de Calderon, topograficamente hablando no tiene elevaciones
pronunciadas, es decir es mayoritariamente plano con pocas pendientes, esta es

una de las razones para que el sector se expanda de forma horizontal.

Las razones de la expansion horizontal son varias, pero como consecuencia
tenemos una alta expansién pero baja consolidacion, por partes del sector se
encuentra terrenos vacios o con una vivienda unifamiliar, algunos de los terrenos
se los sigue usando para cultivo. Los lugares que tienen una mayor consolidacion
se los encuentra en la parte comercial de alto movimiento en las vias principales y

sus alrededores.

Lo horizontal de la topografia se puede también observar en su paisaje urbano
que es muy plano, a excepcidon de ciertos pequefios sectores, las construcciones
no pasan de los 3 pisos de altura, es mas como se puede ver en el Gréafico 3-3 la
mayoria de las hectareas de la parroquia no tiene permiso para tener mas de 3
pisos de altura y solo un uno por ciento puede tener 6 pisos. Esta caracteristica

inherente del sector nos permite tener un paisaje urbano consistente.
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Gréfico 3-3: Uso de suelo
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El Grafico 3-3 es la clasificacion del uso del suelo emitida por el municipio de

Quito, en tal gréafico es evidente que la gran mayoria del sector tiene un uso de
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suelo de vivienda, y que solo por las vias principales se puede encontrar uso
multiple o industria, sumando la baja altura que se permite, en el sector
predominan vivienda de baja altura tanto multifamiliar como unifamiliar.

El estudio del entorno inmediato al terreno nos muestra que en sus inmediaciones
existe una consolidacion importante en el tema de vivienda, aunque todavia existe
vivienda unifamiliar, la mayoria de terrenos se encuentran con vivienda
multifamiliar en las inmediaciones. Los terrenos vacios son varios con variaciones

de dimensiones, pero en su mayoria con cerramiento, ayudando con la estética

del entorno.

)

Industria Vivienda unifamiliar

%g_/ Mixto vivienda y comercio @ Industria Vivienda @ Equipamiento

Gréfico 3-4: Mapeo entorno inmediato
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 3-5: Estudio sector
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El entorno no tan inmediato nos muestra que mientras mas nos alejamos del
terreno hacia las vias principales aumentan el numero de terrenos sin

construcciones, y las industrias en el sector, algo que cabe recalcar es que en la
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visita de campo no se pudo observar ni sentir que la industria afecte de forma
negativa al sector inmediato del proyecto. (Grafico 3-4)

El comercio que se desarrollan en la zona tanto en Carapungo como via a
Marianas se da en edificaciones mixtas, con locales en la parte inferior y vivienda
en la parte superior, aunque si existe edificaciones con el propésito propio de
prestar diferentes servicios, estos no son muy comunes, las edificaciones que
solo tienen el propdsito de servicios 0 equipamiento se dan por medianas y

grandes inversiones en el sector tanto publicas como privadas.

En la parroquia existen varios servicios y equipamientos, principalmente se puede
encontrar canchas deportivas, mercados, centros educativos e iglesias, la falta de
ciertos equipamientos y servicios se ha cubierto al pasar de los afos, como la
llegada de bancos y centros de venta de viveres para complementar los

eguipamientos y servicios ya existentes.

El equipamiento se encuentra focalizado en Carapungo con comercio
principalmente, en la Av. Panamericana Norte con comercio e industria y en la via
a Marianas con comercio. La via a Marianas por razones de espacio se ha
convertido en la zona donde las nuevas edificaciones de servicios se han
construido, y estan siendo construidas, como la unidad de vigilancia de Calderon,
y un hospital para el sector. Los nuevos equipamientos son importantes para el
sector, pues le estan dando servicios que requerian, y al momento alivia la

necesidad de equipamiento.

3.4. Vialidad
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La parroquia de Calderdn esté servida por dos grandes avenidas que la conectan
con Quito Urbano, y con las demas parroquias rurales de la ciudad. La avenida
Panamericana Norte cruza en sentido horizontal a la parroquia, esta via es la
conexion con la ciudad, ademas de ser una de las salidas principales a Quito

urbano.

Grafico 3-6: Calderdn vias
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La Avenida Simon Bolivar que tiene menos afos que la Panamericana norte, se
ha convertido en importante conector de la parroquia de Calderén con Quito
urbano en varios puntos desde norte al sur y ademas se conecta con varias
parroquias rurales de Quito como Nayon, Cumbaya, Tumbaco, y otras que se
encuentran al este de la ciudad, la ventaja de la Av. Simén Bolivar yace en que al
ser una via expresa, permite recorrer grandes distancias en poco tiempo, sin

mucho tréafico.

La calle Luis Vaccari es una de las vias mas importantes de Calderdn, por esta

calle se entra a Carapungo y es una de las calles mas comerciales de la zona,
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esta calle también es la conexién con la via a Marianas®. La via a Marianas es
una via recta que recorre diagonalmente el sector y sirve de conexién con varios

barrios, y desde su ampliacion hace un par de afios se ha vuelto mas importante.
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Gréfico 3-7: Vias e

Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El terreno escogido para el proyecto esta cobijado por dos de las vias mas
importantes como son la via a Marianas por el norte y la Panamericana Norte por
el sur, como se converso las dos vias son de gran importancia y con gran flujo de
vehiculos, pero la Lebnidas Proafio es una via sin trafico y con muy baja
circulacién vehicular, todas estas caracteristicas le dan una ventaja al sitio
escogido, al estar cerca dos grandes vias pero a una distancia suficiente para no

estar afectado por ellas negativamente.

! Se va a usar la denominacion via a Marianas, por lo que ha esta via se la conoce por este
nombre aunque su nomenclatura original de Giovanni Calles.
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3.4.1. Tréafico

El trafico en el sector estad concentrado en 3 partes, la primera parte con trafico es
donde se cruza la Panamericana Norte y la Av. Simon Bolivar, la gran cantidad de
vehiculos que circulan por estas avenidas crea un gran problema en las horas
pico en esta zona. Las dos vias se llenan de vehiculos creando unas filas largas

gue llegan a tener kildmetros.

/ Problemas trafico

Grafico 3-8: Tréfico del sector
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La interseccion entre la Panamericana Norte y la Luis Vaccari (Entrada a
Carapungo), es otro nodo de trafico por la gran cantidad de automéviles que en
horas pico entran a Carapungo, a diferencia del anterior nodo de tréfico este
problema se da en la Luis Vaccari solamente, pues en esta parte la Panamericana

Norte tiene 5 carriles que evitan cualquier problema de trafico.
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El tercer nodo se da en la calle Luis Vaccari en su ultimo tramo, por el cuello de
botella que se crea, pues la via pasa de dos carriles por lado a uno, complicando

el trafico del sector.

El trafico no tiene una afeccién directa de la zona del terreno, aunque si afecta la
movilidad vehicular para llegar al terreno del proyecto, que es un aspecto a tomar
en cuenta, aungue como veremos a continuacion parte de estos problemas

pueden ser resueltos.

3.4.2. Proyectos viales

Los proyectos viales transforman las areas donde estos son implementados y
pueden tener una influencia positiva o0 negativa para un terreno o sector, por ello

hay que analizarlos para ver a futuro que afeccién pueden tener en un proyecto.

La ciudad de Quito los ultimos afios se ha visto agobiada por un tréfico cada vez
mas complicado, la parroquia de Calderdn y el sector analizado no se libran del
problema, la ciudad de Quito tiene un plan vial para aliviar a la ciudad de los

problemas de tréfico, y dos de ellos son muy importantes para el sector.

La prolongacion de la Avenida Simon Bolivar consta de un intercambiador en la
interseccion de la Panamericana Norte y la Simon Bolivar, y se extiende a
Pomasqui con 5 intercambiadores a lo largo de este eje vial, la prolongacién
ademas de permitir que los pobladores de Calderon acortar distancias con
Pomasqui con una via de gran envergadura, la ampliacion crea un intercambiador
gue ayudara sustancialmente al nodo de trafico que se identificG anteriormente.
(Vela, 2011) (Unidad de Estudios; DMPT-MDMQ )
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Gréfico 3-9: Proyectos viales
Fuente: (Vela, Movilidad y conectividad para Quito y los Valles, 2011)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La nueva via que conectara al nuevo aeropuerto Mariscal Sucre de Quito esta en
construccién y se conectara con la Av. Panamericana Norte, la nueva via
permitird que las personas de la zona puedan acceder de forma rapida al
Aeropuerto y de la misma manera a varias parroquias rurales de Quito con una

via de primer orden.

Todos los proyectos viales son de gran aporte para el desarrollo de la zona con
un gran potencial para aliviar el trafico, y de la misma manera permitir a los
pobladores tener una conexion mas directa con el resto de la ciudad. El terreno se
ve favorecido por el alivio del trafico ademas de los beneficios que se adquieren
por los proyectos viales.
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3.4.3. Contaminacioéon

La contaminacion es un problema que afecta a toda la ciudad y el sector
analizado no escapa a la realidad, los diferentes tipos de contaminacion se

pueden encontrar en el sector.

i AL

= Contaminacion aire Contaminacion Auditiva Contaminacion visual‘

Gréfico 3-10: Mapeo contaminacion
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La contaminacion del aire se vuelve evidente en las vias principales por la gran
cantidad de automotores que recorren estas vias. La Av. Panamericana Norte por
su envergadura de hasta 5 carriles por sentido, es uno de los sectores con mayor

contaminacion, la contaminacién no es solo del aire sino que también auditiva.
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La calle Luis Vaccari tiene varios problemas por la cantidad de transporte publico
gue causa contaminacién auditiva como del aire, ademas en esta calle se
encuentra una contaminacion visual por la cantidad de comercios abarrotados en

un espacio tan corto.

La Av. a Marianas tiene un problema aunque no tan grave como en las otras dos
vias analizadas, su importancia en el sector tiene como consecuencia que una

gran cantidad de transporte publico pasa por la avenida y crea contaminacion.

El sector inmediato analizado en el estudio de campo se observdé que tal
contaminacion del aire como auditiva no tienen la suficiente fuerza para afectar

negativamente al proyecto y al entorno inmediato.

3.5. Transporte publico

La parroquia de Calderén tiene varios servicios de transporte publico que circulan
por las vias mas importantes del sector, este transporte publico también conecta a
los pobladores con las parroquias rurales como Guayllabamba, y otras. El
transporte publico interno (transporte publico que funciona dentro de la parroquia
con buses de transporte publico tanto grandes o pequefios dependiendo de la
cantidad de pasajeros en la linea de transporte) del sector ayuda a que se pueda

llegar a mas zonas dentro de la parroquia.

El transporte publico se conecta a los principales corredores centrales de la

ciudad de Quito a través de sus alimentadores, de la misma manera otras lineas
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de transporte publico permiten a las personas que viven dentro de la parroquia
llegar a todos los sectores de Quito.

El terreno del proyecto al estar cerca de dos vias muy importantes como se lo
menciono, tiene la ventaja de acceder a este servicio publico en una distancia que
puede ser cubierta a pie facilmente. Aunque no existe un medio de transporte

publico que pase frente al terreno su corta distancia no representa un problema.

Grafico 3-11: Transporte Publico
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

3.6. Conclusiones




70

-El terreno se alimenta de los principales beneficios del sector, como son la
cercania de vias principales y transporte publico, de igual manera es afectado
positivamente por la capacidad actual y futura de poder conectarse con varios

sectores de la ciudad por las diferentes vias que estan proyectadas.

-Los nuevos equipamientos construidos y que se construyen en el sector
permiten servir adecuadamente al terreno y a los futuros usuarios, ademas de

volverse un agregado para el sector.

-La distancia crea una ventaja y desventaja para el terreno, al estar a
distancia de las vias principales que estan alrededor se favorece, porque se
encuentra cerca de las vias, pero al mismo tiempo los efectos negativos no llegan
a afectar al terreno del proyecto. La distancia para llegar al terreno aunque puede
ser recorrida a pie facilmente, puede representar un obstaculo, que se debe tomar

en cuenta.



Factores de ubicacion

Factor Descripcion Efecto

La contaminacién se da en las vias importantes
gue sirven al proyecto pero la distancia a estas
vias elimina el efecto negativo.

Traficoy
contaminacion

Equipamiento Los nuevos equipamientos impulsan al sector.

Grandes vias en el sector permiten trasladarse a

VIEE varias partes de la ciudad.

Aprovechando las vias el trasporte publico
Transporte Publico | permite llegar a varias partes de la ciudad sin
problema y se encuentran cerca del terreno.

Un entorno de vivienda, con cerramientos que

Morfologia i i
' glay le dan buena imagen al sector ademas de una
skl consolidacién cerca del terreno.
. . La distancia a via principal se la puede caminar
Distancia P P P

a pie facilmente, pero puede ser un problema.

Tabla 3-1: Factores ubicacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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4. Estudio de mercado

En este capitulo se va a analizar los componentes de oferta y demanda tanto
enfocados en la ubicacion como en forma general, los siguientes acapites
estudiaran la competencia existente en la ubicacion seleccionada, y las diferentes
circunstancias que pueden afectar positivamente o negativamente a la oferta y la

demanda de vivienda.

El estudio de mercado después del analisis de las diferentes variables, nos
permitira establecer las caracteristicas del cliente objetivo del sector, las mimas

gue se usaran en los siguientes capitulos.

4.1. Demanda

La demanda es la cantidad y calidad de bienes y servicios requeridos, en nuestro
contexto esto seria por vivienda, la demanda como la demanda de cualquier otro
producto o servicio puede crecer o decrecer por varios factores que son parte de
la demanda, tales factores son importantes de analizar porque sus repercusiones
en la demanda pueden llegar a ser altos, un claro ejemplo de ello es el crédito que

sin él la demanda de vivienda seria casi nula.

4.1.1. Crédito hipotecario
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El crédito hipotecario es esencial para la adquisicion de una vivienda, por la alta
inversibn necesaria para poder ser propietario sin importar el nivel
socioeconémico donde uno se encuentre, es por esta razén que cualquier cambio
en las condiciones del crédito afectan directamente en la demanda de vivienda.

Requisitos para crédito BIESS

Para  Para seguir

Solicitante . ..
iniciar proceso

Solicitud de préstamo hipotecario (internet)

Solicitud de avaluo (internet)

Cédula de ciudadania y papeleta votacidn titular

Cédula y papeleta votacion conyugue (si aplica)

Planilla de agua, luz o teléfono

Partida de matrimonio con disolucion de la sociedad
conyugal o capitulacién matrimoniales (si aplica)

Declaracién juramentada de unién libre ante notario (si
aplica)
Vendedor
Escritura vivienda

Escritura de declaratoria de propiedad horizontal (si aplica)

Certificado bancario actualizado de la cuenta del vendedor

Cédula de ciudadania y papeleta de votacion

Cedula de ciudadania y papeleta de votacion conyugue (si
aplica)

Extincidn de patrimonio familiar emitido por el registro de la
propiedad(si aplica)

Certificado de gravamenes actualizado

Escritura de cancelacidn de hipoteca

Impuesto predial en curso

impuesto predial del afio 2005

Formulario de utilidad Municipal del cantén

Certificado de expensas (si aplica)

Acta, nombramiento, cédula y papeleta de votacion del
administrador (si aplica)
Tabla 4-1: Requisitos crédito BIESS

Fuente: (BIESS, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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4.1.2. Las facilidades del crédito en el Ecuador

El crédito hipotecario en el Ecuador ha evolucionado en sus facilidades para la
obtencion, en la actualidad los créditos hipotecarios tienen una facilidad que
nunca se vio en el pais, los afiliados del BIESS tienen un servicio de préstamo en
el que la necesidad de tramites y papeleo es baja, la precalificacion es automatica

e instantdnea via electrénica.

4.1.3. Tasas y montos de crédito

Otro acelerador de la demanda son las tasas de créditos y montos que se
entregan a los clientes, las tasas de interés del crédito hipotecario estan a la baja
con una alta competencia entre las diferentes instituciones financieras, la tasa que
comienzan en 7.90% nominal del BIESS o la tasa desde 7.75% del Banco del

Pacifico, son ejemplos de tasas competitivas en el mercado.

La baja de la tasa de interés permite que los futuros duefios de vivienda puedan
acceder a un mayor monto de préstamo, y por ende crece la cantidad de
personas que pueden acceder a un crédito hipotecario en cualquier segmento de

vivienda.

Otro acelerador importante de la demanda es el monto, como se vio la baja en la
tasa de interés aumenta el monto del crédito y por ende la demanda, en la
actualidad los montos que se llegan a prestar son del 100% del valor de la
vivienda. Los altos porcentajes de préstamos permiten que aumente de gran

forma la demanda, porque no solo se aumenta el monto, si no que la necesidad
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de ahorro previo es baja, en algunas ocasiones dependiendo del segmento y el

promotor hasta nula.

Tasas de interés nominal

Sueldo Cuota 7.90% 8.20% 8.69%
350 140 6,921 11,589 14,474 15,911 17,113
400 160 7,910 13,245 16,542 18,184 19,558
500 200 9,887 16,556 20,678 22,730 24,448
600 240 11,864 19,868 24,813 27,276 29,337
700 280 13,842 23,179 28,949 31,822 34,227
800 320 15,819 26,490 33,084 36,368 39,116
1,000 400 19,774 33,113 41,355 45,460 48,896
1,250 500 24,718 41,391 51,694 56,826 61,119
1,500 600 29,661 49,669 62,033 68,191 73,343
2,000 800 39,548 66,225 82,710 90,921 97,791

Tabla 4-2: Montos y tasas de interés BIESS
Fuente: (BIESS, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

4.1.4.

Crecimiento poblacional

La demanda depende de muchos factores, uno de ellos es el crecimiento de la

poblacion, la que se analiza desde la ciudad como desde el entorno.

El crecimiento poblacional en la ciudad de Quito ha sido constante aunque la tasa
esta decreciendo, se pas6 de 1'388’'000 habitantes en 1990 a 2'239'000
habitantes para el 2010, en porcentajes es un crecimiento de un 61%

aproximadamente de la poblacion en un periodo de 20 afios
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Calderon en 1990 tenia una poblacion de 40°'681 habitantes, y en el 2010 habia
162’584 habitantes, con un crecimiento en 20 afos de casi el 400%, esto es una
medida de como esta poblacion crece de forma acelerada comparada con la del
Distrito.

Poblacion Distrito Calderdn
1990 1,388,500 40,681
2001 1,842,201 93,989
2010 2,239,191 162,584
2001 556,628 30,244
2010 764,180 56,068

2001-1990 2.6% 7.9%

2010-2001 2.2% 6.3%

Tabla 4-3: Datos poblacion Quito y Calderén
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La tasa de crecimiento en ambos casos decrece anualmente, aungue como se
observa en el Gréfico 4-2 la tasa de la ciudad de Quito paso de 2.6% en 1990 a
2.2% en el 2001, mientras Calderon paso 7.9% a 6.3%, como se ve en el grafico
en algn momento estos crecimientos se van a cruzar, pero en un corto y

mediano plazo Calderdn tendra un crecimiento sobre el promedio de la Ciudad.
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POBLACION DE 1990 A 2010
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Gréfico 4-1: Poblacion de 1990 a 2010
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

TASAS DE CRECIMIENTO
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Gréfico 4-2: Tasas de crecimiento
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La tasa de crecimiento de Calderon se encuentra sobre el promedio, pero si

analizamos mas a detalle, se puede ver en el Gréfico 4-3 que Calderdn tiene la
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mayor tasa de crecimiento del Distrito, sobre todas las deméas administraciones

zonales de la ciudad.

TASAS DE CRECIMIENTO DE LAS ADMINISTRACIONES
ZONALES

(= e = S S &) B RN |

Gréafico 4-3: Tasas de crecimiento de las administraciones zona les
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

VIVIENDAS DEL 2001 AL 2010
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Gréfico 4-4: Viviendas del 2001 al 2010
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Los indices de viviendas no son muy distintos, el parque de vivienda dentro de la
ciudad de Quito crecié en un periodo de 10 afios en un 31%, mientras que en
Calderon ese porcentaje es del 85% aproximadamente, dando indicios que tales
tasas de crecimiento si tienen incidencia sobre el parque de vivienda y la

demanda de ella.

El alto crecimiento poblacional de Calderén sobre el resto de la ciudad de Quito,
se traduce en un acelerador de la demanda de viviendas en el sector de
Calderdn, que presupone un alto potencial para propuestas inmobiliarias de

vivienda en el sector.

4.1.5. Estudio de mercado

El estudio de mercado realizado tiene como objetivo establecer el perfil del
cliente, esta informacion sumada a los demas analisis tanto de oferta y demanda

nos diagramaran las caracteristicas del potencial cliente.

La siguiente informacién se obtuvo de una base de datos de clientes que ya
adquirieron viviendas en el sector, la muestra es de 117 datos validos que
tuvieron toda la informacion y pudieron ser procesados y tabulados.

La edad de los participantes de la muestra estd en un 83% distribuida en
personas jovenes de 20 a 40 afios de edad, la demas se divide en un 17% en
personas de 40 a 60 afios. La poblacién que se encuentra encima de los 60 afios

no participo de la compra de viviendas en la muestra.



EDADES DE MUESTRA

Grafico 4-5: Edades de muestra
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Divorciado
3%

Gréfico 4-6: Estado civil de la muestra
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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3 Hijos

9%
2 Hijos
40%

Gréfico 4-7: Namero de hijos en la muestra
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El estado civil de los compradores es primordialmente casado con un 78%, existe
un 19% de solteros y solo un 3% de personas divorciadas que adquirieron

vivienda.

El nimero de hijos a la hora de la compra va de la mano con el estado civil, un
73% de las personas tenia hijos, y un 27% no, las personas con un hijo

representan el 24%, con 2 hijos un 40% y con 3 hijos un 9%.

El estado laboral de los participantes es en su mayoria a través de un patrono, o
en otras palabras como empleado publico o privado, el 69% se encuentro en esta
situacion al momento de adquirir la vivienda, el 31% tenia algin tipo de
emprendimiento personal o de familia. Los empleados publicos representan el 9%

del total de la muestra mientras el otro 60% son empleados del sector privado.
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Propio
31%

Grafico 4-8: Situacion laboral en la muestra
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

4.2. Oferta

La oferta es la cantidad y calidad de bienes y servicios ofrecidos en el mercado,
en nuestro contexto esto seria el ofrecimiento de vivienda, la oferta de vivienda
como se vio en la demanda puede variar positiva o negativamente dependiendo

de varios factores que la componen.

La oferta se la va analizar desde lo general, y se va enfocar en la competencia
directa, aquella que esta cerca de la ubicacion analizada para saber qué es lo que

se ofrece en el mercado.
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4.2.1. Oferta usados

La oferta de unidades de vivienda usada se analiza por dos razones, la primera la
vivienda usada se vuelve un producto sustituto al nuestro y debe ser visto como
competencia, y segundo porque como el estudio de la competencia nos da pautas

de quienes son nuestros potenciales clientes.

La oferta usada se encuentra en sincronia con la oferta nueva como se vera mas
adelante. El parque usado ofrece en promedio tres dormitorios, de dos y medio a

tres bafos, con un parqueadero.

OFERTA DE VIVIENDA USADA

Parqu . . Precio
Pisos Precio Por M2 Antigiied

$80,000.00 | S 661.16

$65,000.00 | $706.52

$80,000.00 | S 683.76

$78,333.33 $661.08

Tabla 4-4: Oferta de vivienda usada
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las areas promedio de la competencia de unidades usadas son superiores a los
100 metros cuadrados, algo que difiere con las casas nuevas que se ofrecen con

un promedio alrededor de los 100 metros cuadrados.

La oferta de vivienda usada analizada como producto sustituto de nuestra
propuesta no representa mayor riesgo, con un promedio de 8 afios de antigtiedad
las viviendas tienen un precio promedio de $661.08 ddlares, un poco inferior a la
oferta nueva pero no lo suficiente para ser una amenaza, es mas dependiendo de

la unidad el precio por metro cuadrado es superior a las de una vivienda nueva.

PRECIOS Y PRECIOS POR METRO CUDRADO DE

VIVIENDA USADA
$120.000,00 $800,00
$100.000,00 \ /A $700,00
\' - $600,00
$80.000,00 — 1 $500,00
$60.000,00 +—— — $400,00 = Precio

$40.000,00 - _  $300,00 e===PrecioPorM2
- $200,00

$20.000,00 ] I l I I I: $100.00
$' T T T T T T L $-

U1 U2 U3 U4 U5 U6

Gréfico 4-9: Precios y precios por metro cuadrado de vivienda usada
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

4.2.2. Analisis de la competencia

En el andlisis de la competencia analizara individualmente una muestra de la
competencia cercana al proyecto, de ahi se ir4 analizando diferentes variables
que deben ser tomadas en cuenta, tanto por su importancia, como para

ayudarnos a definir lo que el mercado esta requiriendo.
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4.2.3. Metodologia

RECOLECCION DATOS COMPETENCIA cODIGO - FECHA DE MUESTRA _

Foto INFORMACION GENERAL I

UBICACION

Foto del proyecto

Rural, En

T Industrial, Tierra /
Dellals srigeid Vivienda, Del1als Dellal5 |adoquinado/| Distancia Distancia Dellals
Consolidado, 7
comercio asfaitade
En cambio
CARACTERISTICAS
DESCRIPCION CASAS
No. DE 3
TIPOLOGIAS
<1 m2 # # # # sI/NO SI/NO 5I/NO #
2
3
1 Del1als Dellals Dellals M2 M2 Del1als Dellals Dellals Dellals
2
3
SI/NO | # SI/NO SI/NO SI/NO SI/NO SI/NO | |

Gréfico 4-10: Ficha competencia
Elaborado: (Apolo & Cajas, 2014)

La metodologia para la recoleccion de las muestras se hizo a través de fichas,
que nos permiten recabar la misma informacion de la competencia para poderlas
comparar. La recoleccion de informacion empez6 visitando el entorno del

competidor, para después visitar al proyecto para recabar el resto de informacion



87

necesaria, por circunstancias propias de cada proyecto ciertos campos no pueden

ser llenados, porque se pueden encontrar vacios.

La ficha comienza con informacion béasica de ubicacion, de contacto y de quienes
construyen y/o promueven el proyecto. La seccion caracteristicas recoge la
informacion sobre las diferentes tipologias que los proyectos ofrecen, con
informacion de los componentes de cada morfologia, ademas de una calificacion

cualitativa de componentes internos como externos de los proyectos.

La seccidon de promocion de la ficha evalla cualitativa y cuantitativamente ciertos
aspectos sobre promocion y publicidad de los competidores, y la seccion ventas
recoge precios y formas de pagos de la oferta analizada, ademas de facilidades

gue puedan ofrecer.

El objetivo de este estudio y la ficha es poder recabar informacion sobre todos los
aspectos de los competidores, para tener una imagen clara de lo que se ofrece, y
como los diferentes factores pueden ser amenazas u oportunidades para nuestra

propuesta.

4.2.3.1. Resumen de competencia

La Finca 4

Cdédigo: N3
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Grafico 4-11: Proyecto N3
Fuente: (Conarq)

Es el dltimo conjunto de una serie de proyectos bajo el mismo nombre, se

desarrollan en la misma zona.
Positivo

-Relativamente cerca de una via con gran cantidad de flujo vehicular y con

servicios de transporte como la via a Marianas.
-Las vias son asfaltadas o adoquinadas hasta llegar a la via de acceso.

-Casa modelo antes de comenzar la construccién sin ninguna inversiéon

gracias a los proyectos predecesores.
-El conocimiento de la zona donde sus proyectos se desarrollan.
-Posibilidad de publicidad en via principal.
-Todos los servicios.

-Precio por metro cuadrado, areas y precio final alrededor del promedio.

Negativo

-Calle de tierra frente al terreno.
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-Falta de publicidad para llegar al proyecto o casa modelo.

-Escuela frente al conjunto, puede ser un aspecto negativo para los

compradores.
-Acabados no destacan.

-Sistema de financiamiento sobre el promedio de la zona.

Monserratt

Cddigo: N4

Grafico 4-12: Proyecto N4
Fuente: (Constructora Ledn quesada y asociados)

Es un conjunto pequefio de 10 casas que llama la atencién por su configuracion
de casas exteriores en su totalidad, es vendida por una inmobiliaria reconocida,

con buenas ventas para los pocos meses que lleva en el mercado.
Positivo
-El nimero de casas.

-Todas las casas tienen acceso privado.
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-Dota de espacios verdes y juegos infantiles.

-Tiene una inmobiliaria reconocida encargada de la venta de las unidades.
-Tiene una via adoquinada.

-Se encuentra cerca de la via principal.

-Ya ha empezado a vender sin tener casa modelo.

Negativo
-Se puede volver dificil llegar al terreno
-Falta de publicidad en via principal
-Es uno de los conjuntos mas alejados

-Tiene un precio por el promedio, superior a conjuntos que se encuentran

mas cerca de la zona céntrica de la parroquia.

-Sistema de financiamiento no muy llamativo.

Verde Campifia

Caodigo: N2
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Gréfico 4-13: Proyecto N2
Fuente: (Guerrero y Cornejo Arquitectos)

Es un conjunto que se destaca por el disefio de fachada como de los espacios
comunales que le ha permitido resolver de cierta manera su terreno de forma

irregular y con poco frente.
Positivo
-Fachada.
-Disefio del conjunto.
-Disefio de las fachadas de casas como de entrada.
-Una constructora de renombre a cargo de la obra.
-Una inmobiliaria de renombre encargada de las ventas.
-Publicidad via principal y en vias secundarias para llegar al conjunto
-Una buena imagen de la obra.

-Un sistema de pago cémodo.

Negativo
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-Se puede volver dificil llegar al terreno.

-Forma de terreno irregular.

-Frente de terreno el méas corto de la muestra.
-Gran parte del camino para llegar en tierra.
-Entrada al conjunto deprimida bajo el nivel de calle.

-Costo x m2 el mas alto de la muestra.

Verdinni

Cédigo: N1

Grafico 4-14: Proyecto N1
Fuente: (Prointegra Inmobiliaria)

Es un conjunto desarrollado por etapas, donde el avance de construccion se da

por hileras cuando estas se venden.
Positivo
-Calle adoquinada

-Gran frente de terreno.
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-Entorno inmediato ordenado y limpio.
-Forma de pago comoda.

-Toda la fachada es parte de la publicidad.

Negativo

-Se encuentra cerca de vias principales, pero no hay publicidad que atraiga
a clientes.

-Distancia hacia el transporte publico.
-Tiempo del conjunto en el mercado.
-Entrada a la casa modelo no por la etapa terminada.

-Costo x m2 alto en la muestra.

Pedregal 2

Cddigo: S1

Gréfico 4-15: Proyecto S1
Fuente: (Macconstrucciones S.A.)

Es un proyecto con una constructora de renombre encargada de él.
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Positivo:
-El proyecto se localiza en terreno esquinero con vias adoquinadas.
-Se encuentra cerca de una via principal del sector.
-Servicio de transporte publico frente al proyecto
-Usa fachada completa como parte de la publicidad.

-Precios bajo el promedio.

Negativo:

-Al estar cerca de una via de gran circulacion parte de la contaminacion

tanto auditiva como del aire se transmite.
-Existe contaminacion auditiva y del aire por el paso del transporte publico.
-Las areas se encuentran bajo del promedio.
-Tiempo de ventas alto como el de construccién.

-Acabados bajo del promedio.

Bonanza

Cddigo: S2
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Grafico 4-16: Proyecto S2
Fuente: (Fiallios Inmobiliaria)

El proyecto es el mas grande de la muestra con 55 unidades, todas ellas tienen
precios y dimensiones similares, se encuentra en una via principal pero sin mucha

circulacion.

Positivo:
-Buenos acabados con flexibilidad para los clientes.
-Se encuentra cerca de la via principal y mas cerca de transporte publico.
-El frente del proyecto es grande.
-La calle que sirve al proyecto es adoquinada.
Negativo:
-Tiene la mayor cantidad de unidades de vivienda.
-Falta de publicidad en la via principal

-La fachada del conjunto y entrada tienen una imagen pobre por no estar
acabadas en su totalidad.

Portal del Cielo
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Cddigo: S3

Grafico 4-17: Proyecto S3
Fuente: (Portal del Cielo)

Proyecto de 27 casas con diferentes tipologias pero mismo disefio en las
unidades, las areas comunales se encuentran sin terminar, pero las casas ya

estan en fase final.
Positivo:

-El proyecto se encuentra emplazado en terreno esquinero, con calles

adoquinados.

-Entorno alejado con bosques da sensacion de paz, y por su distancia a

vias poca contaminacién auditiva.
Negativo:
-Calle secundaria de tierra.
-Hay casas que estan sin retiro a la via principal.
-Tiempo del conjunto en el mercado.
-No cuenta con publicidad.

-Lejos del transporte publico.
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4.2.3.2. Competidores

Analizando a los competidores en la Tabla 4-5, resaltan en la columna de
promotor los proyectos N4 y N2, que usan la misma compafiia, que tiene un
renombre en el mercado y lleva toda experiencia y recursos a la hora de promover
los conjuntos, el resto de la competencia permanece pareja con constructores y

promotores sin mucho renombre.

COMPETIDORES

Conocimiento

Proyecto Cddigo Promotor  Evaluacion Constructor Evaluacion Jona

CONSTARQ CONSTARQ

CONSTRUCTORA
LEON QUESADA
Y ASOCIADOS

GUERRERO 'Y

2 N4 | PROINMOBILI
ARIA

3 N2 PROINMOBILI CORNEJO

ARIA ARQUITECTOS
4 N1 INPRO 2 INPRO 2
5 S1 Macconstrucc 3 Macconstruccio 3

iones nes
6 S2 FIALLOSINMO 2 - -

BILIARIA

7 S3 - - - - -
8 A ASSET 3 ASSET 3

Tabla 4-5: Competidores
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La constructora con mas renombre es la del proyecto N2, por lo que este proyecto
tiene una ventaja por las compafiias que auspician este conjunto, lo puede ser
contrarrestado a través de otras estrategias, el uso de la publicidad puede ser

muy efectiva para superar esta fortaleza de la competencia.

El conocimiento de la zona es otro punto muy importante, pues permite tener un
conocimiento mas profundo tanto geograficamente como del cliente, el proyecto
N3 tiene un puntaje alto al ser el cuarto proyecto de una serie de 3 con
caracteristicas similares, que les permite tener varias ventajas, como casa modelo

sin tener gque intervenir en el terreno.

MATRIZ COMPETIDORES

- N3

~ N\ N

- N2

o N1

- 51

\ o 52

- T T T — 1 53

PROMOTOR CONSTRUCTOR CONOCIMIENTO ZONA

Ll S B 'S B — SR & ) B o

Gréfico 4-18: Matriz competidores
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

4.2.3.3. Localizacion
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La localizacion es parte fundamental de un negocio inmobiliario, la cercania a
servicios, transporte publico, o el entorno pueden hacer una gran diferencia a la
hora de tomar una decision de parte del cliente.

En el andlisis de competencia podemos encontrar que como es comun en
Calderdn, exceptuando la zona de Carapungo por su via principal y ciertas vias
principales de la zona, la mayoria de barrios estan en desarrollo, es dificil
encontrar un sector totalmente consolidado, también se pudo observar que la
mayoria de terrenos estaban localizados en entornos con un uso primordial de
vivienda, que como se estudié en localizacidbn es comun si uno se aleja de las

vias principales.

Distancia
Via
Principal

— .

Proye Cddig Calidad Desarrollo Uso Del Facilidad  Accesib Calle De
cto o] Entorno Barrio Barrio De Llegar ilidad Ingreso

Transport Percepcion
e Publico Seguridad

En desarrollo | Vivienda

En desarrollo | Vivienda 3 4

En desarrollo | Vivienda

En desarrollo | Vivienda

En desarrollo | Vivienda

En desarrollo | Vivienda

En desarrollo | Vivienda 4 4

En desarrollo | Vivienda 3 4

Tabla 4-6: Estudio localizacion competencia
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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En la competencia podemos encontrar diferencias en la calidad de los entornos,
aunque se habl6é de una similitud en el uso y desarrollo de ellos. La calidad de
este difiere de cada competidor, los terrenos sin cerrar, falta de limpieza, y otros
factores, afectan la calidad del entorno, quitando lucidez al proyecto, la propuesta

tiene una ventaja al ubicarse en un entorno muy favorable.

La facilidad de llegar tiene dos ventajas, la primera permite al potencial cliente
visitar el proyecto con facilidad, y segundo es parte de la decisiéon de compra, el
competidor N2 es el que se encuentra en una situacion negativa en este tema, lo

gue afecta su posicion ganada como competidor.
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Gréfico 4-19: Matriz localizacién
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La accesibilidad, trata de como se encuentran los caminos o vias y entornos para
llegar al proyecto, en este punto del andlisis encontramos una similitud en la
mayoria de proyectos, excepto en el N2 que a diferencia de la mayoria tiene
entornos no muy favorables para llegar al proyecto, con lo que se infiere que su
estrategias de publicidad y otras ventajas son usadas para mitigar estos

problemas con la localizacion.

Una corta distancia o estar en vias principales con transporte publico es
importante, como para la decision de ventas como para la parte de promocion

facilitando de gran manera la estrategia de ventas.
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Gréfico 4-20: Ubicacion de la competencia
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Existe una alta variacion con lo que respecta a la distancia a vias principales y
transporte puablico, como se analizé el proyecto N2 es el més afectado por la
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localizacion, aunque en este punto si hay otros proyectos afectados. La propuesta
se ve afectado por esta circunstancia, la que debera compensar en alguna otra

area.

4.2.3.4. Caracteristicas del proyecto

El terreno es la base donde se desarrolla el proyecto, y tiene una influencia
directa en varias de las decisiones, en la competencia existe varias diferencias y
similitudes a lo que terreno se refiere, el tamafio del terreno de los competidores
es muy variado desde unos 1700 metros cuadrados hasta unos 8000 metros
cuadrados de terreno, que permite de la misma forma tener una variedad en la

cantidad de viviendas y espacios verdes de cada proyecto.

Las formas de los terrenos y las pendientes en casi toda la muestra son similares,
con pendientes relativamente bajas que no afectan negativamente los proyectos,
excepto por el proyecto N2 que tiene una pendiente negativa, que obliga a
enterrar la entrada del conjunto, que no lo hace atractivo, al igual que la forma del
terreno mientras la mayoria en la muestra tiene terrenos cuadrados o
rectangulares, mientras el proyecto N2 se ve desfavorecido con un terreno muy

delgado que se vuelve mas ancho en la parte posterior.

En el analisis del frente de terreno tenemos 2 proyectos que destacan, el N2 con
el frente mas pequefio, que le afecta en su imagen y el proyecto N4, que es el
terreno mas pequefio en area pero con un frente amplio, que le permite realizar su
propuestas de viviendas con accesos individuales. Los demas proyectos de la

muestran se encuentran es similares circunstancias, en lo que terreno se refiere.
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El nimero de viviendas por proyecto es muy variable, de 55 a 10 unidades,
mientras las areas se las encuentra de 77 a 114 metros cuadrados con un
promedio de 93 metros cuadrados, la informacion de la Tabla 4-7 nos muestra
gue un rango aceptable estaria entre 100 110 metros cuadrados hasta los 85

metros cuadrados, todo dependera del terreno y otras circunstancias.

MATRIZ ANALISIS DEL TERRENO
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- N3

o N2

// 3 N1

N

S3

/ L=

Area Terreno Forma Terreno Pendiente Terreno

Gréfico 4-21: Matriz andlisis del terreno
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El disefio de la fachada del proyecto es muy importantes para el cliente, porque
es un elemento visual, en las fachadas hay una similitud en la mayoria de la
muestra, aunque el proyecto N2 es el que resalta, este proyecto se caracteriza
por sus buenas fachadas, que contrarresta las circunstancias adversas que el

terreno donde se emplaza le presenta.



Provecto Codieo Area Forma Pendiente Terreno Frente De Area Numero Fachada ET ELE] Diseiio Y Servicios
y g Terreno Terreno Terreno Esquinero Terreno Viviendas Viviendas Viviendas Conjunto Acabados

4,100

3,400

A

Tabla 4-7: Competencia caracteristicas
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Grafico 4-22: Areas de unidades y nimeros de vivienda
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La fachada del proyecto al igual que la fachada de las casas es una caracteristica

visual, la que se puede explotar para convertirla en un aspecto que influya en la

decision del cliente, en este aspecto vemos una similitud entre los diferentes

proyectos, aunque destaca el proyecto N2. La fachada del proyecto es una

caracteristica que no se esta explotando por los competidores al igual que la

fachada de las viviendas.

En acabados tenemos una similitud en todos los proyectos, excepto donde por

circunstancias del proyecto todavia no es posible evaluar estas caracteristicas.

Los materiales usados tanto en fachada como en la parte interna son muy

similares, es mas ninguno llamo la atencidn en las visitas de campo que se realizo

a la competencia.
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En el analisis de los proyectos podemos ver que gran parte de las calidades son
muy similares en la muestra, es por ello que aqui se puede encontrar varios

puntos que pueden ser explotados para tener una ventaja sobre los competidores.

MATRIZ DISENO ACABADOS Y SERVICIOS
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Grafico 4-23: Matriz disefio, acabados y servicios
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los servicios dentro de los proyectos de los competidores son muy similares, que
va de la mano con los requerimientos minimos de las ordenanzas, no hay nada
gue sobresalga o fuera de lo comun, es otra de las areas que no son muy

explotadas por la competencia.

La distribucibn de espacios internos de las unidades de vivienda de la
competencia es muy parecida, todos sin diferencia tienen tres dormitorios dos a
dos bafios y medio, cocinas abiertas, salas y comedores en un solo ambiente, y

los proyectos con mayor area ofrecen un estudio.
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4.2.3.5. Comercializacion

El precio por metro cuadrado del sector es parte variable, aunque se puede
diferenciar 2 tipos de oferta, bajo los $600.00 délares por metro cuadrado y sobre

los $ 600.00 dolares por metro cuadrado.

PRECIO POR UNIDAD, METRO CUADRADO Y
ABSORCION

$80.000,00 800
$60.000,00 600
$40.000,00 400
$20.000,00 200

$- -

N3 N4 N2 N1 S1 52 S3 A
s Precios por unidades Precio por cuadrados de construcién
Promedio

Gréfico 4-24: Precio por unidad, metro cuadrado y absorcion
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

En el Grafico 4-24 se puede ver como el proyecto S2 es el que tiene el precio mas
alto de la muestra, la diferencia entre el mayor y el menor es de $100.00 Doélares,
gue es considerable si uno toma en cuenta que lo ofertado tiene caracteristicas

similares



AREA . .
S @SR PRECIO S AREA PRECIO ABSORCIO

POR M2 0 MENOR MENOR N

$ 60.000

N2

N1

S1

S2

S3

Tabla 4-8: Precios y absorciones
Fuente: Muestra de competencia - 2014
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 4-25: Precio por metro cuadrado
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El precio por metro cuadrado aunque es factor importante no lo es todo, el
proyecto S2 tiene el mejor nivel de absorcion con uno de los precios por metro
cuadrado mas altos, por lo que es aconsejable no enfocarse mucho en los

precios, si no en las otras areas que permitan tener altas absorciones.

En el precio por unidad se decidié tomar el menor para poder analizar si existe
una incidencia en el valor de la unidad en la venta de casas. El precio por metro
cuadrado tiene una alta variacion, algo que llama la atencién es que no existe una

relacion evidente entre la absorcion y estas variables.

El precio por unidad es importante, pues las personas tienen una capacidad de
endeudamiento preestablecida por sus condiciones particulares, y se esperaria
gue menores precios llamaran la atencién de los posibles compradores, aunque
pareciera que otros factores tienen igual peso en la venta, otra observaciéon que
se puede extraer, que es aconsejable permanecer entre los 75000 y los 60000 en
las precio por unidad, pues ello es lo que se esta adquiriendo por parte de los

clientes.

El precio se lo debe manejar de una forma muy estratégica, pues se percibe una
mayor ganancia con un menor precio y esto puede inclinar la balanza en la

decision de un potencial cliente.

4.2.3.6. Promocioén

La promocion en vias principales no es muy usada, aunque por su poca inversion
puede tener grandes efectos para aumentar el nimero de visitantes, teniendo en

cuenta que la competencia no se encuentra en vias principales. La promocion en
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vias de gran circulacién puede ayudar a mitigar problemas de ubicacion o
accesibilidad, como sucede con un proyecto de la competencia.

La participacion en ferias puede ayudar a elevar las ventas de un proyecto
considerablemente, aunque existe dos conjuntos en esa posicion, cabe recalcar
gue estos fueron promocionados dentro de la inmobiliaria que estéa a cargo de las
ventas, con una serie de proyectos, por ello la participacién en feria no tiene el
peso que deberia.

La publicidad de internet por su bajo costo y alta exposicién es usado por todos
los competidores, las diferentes paginas de promocién inmobiliaria han permito
gue la inversion sea baja y que cualquiera sea el promotor pueda acceder a estos

medios, por ello es bésico la inversion en este tipo de publicidad.

Publicidad calle Participacion Publicidad
principal feria internet

Caddigo

Imagen

NO NO S

NO S S

S S S

NO NO S|

S NO S|

NO NO

NO \[0)

S \[0)

Tabla 4-9: Promocion y publicidad
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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MATRIZ PUBLICIDAD Y PROMOCION
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Grafico 4-26: Matriz publicidad y promocion
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La imagen de la competencia es algo importante que llama la atencion en los
visitantes, genera confianza y seguridad, solo un conjunto llega a estar sobre los
demas en lo que imagen se refiere, sin embargo la diferencia no es mayor, por lo
que la imagen puede ser mejorada con una mayor inversion en publicidad e

inversiones en la imagen del proyecto.

La promocion y publicidad no son usadas de forma intensiva por la competencia,
es por ello que puede llegar hacer una gran herramienta a la hora de la
planeacion estratégica de las ventas, también puede ser usada muy
efectivamente para mitigar cualquier factor negativo que afecte una propuesta

inmobiliaria.
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Gréfico 4-27: Publicidad competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

4.2.3.7. Estrategia financiamiento

Por la inversion que representa una vivienda, la estrategia de financiamiento debe
ser tomada con cuidado, pues podemos alejar a los potenciales propietarios si se
impone condiciones fuera de su alcance, el financiamiento también puede formar
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parte de la estrategia de promocion, por lo que una forma mas asequible de

financiamiento es preferido por los clientes.

Préstamos RIcsEme Préstamo
Proyecto Cddigo Reserva Entrada Hipoteca Otras Absorcion
v & P BIESS e Directo
Instituciones

Tabla 4-10: Estrategia financiamiento
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los préstamos hipotecarios son base fundamental para el negocio inmobiliario por
el monto de inversion, y otros factores que ya se mencionaron, en lo que respeta
al crédito la competencia es muy flexible, permitiendo que cualquier institucion
pueda ser empleada para acceder al crédito, de igual manera de forma similar
nadie en la muestra da crédito directo.

El porcentaje de reserva para firmar el convenio es muy variado, aunque cabe
resaltar que nadie en la zona pide mas del 10% de reserva, mientras hay
competidores que piden 1%. La variacion sobre la entrada es alta desde un 10%
hasta un 30%, lo que se puede inferir es que no existe una relacion directa entra

la absorcion y la estrategia de financiamiento, pues el conjunto con la mayor
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absorcion es el que requiere del 40% del valor de la vivienda entre entrada y

reserva.

SISTEMA DE FINANCIAMIENTO

100% 2,5
90%
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Grafico 4-28: Sistema de financiamiento
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Una entrada y reserva baja permiten que el cliente tenga mayor acceso a la
vivienda como ya se comentd, aunque estas estrategias deberia estar ligadas a la
necesidad de financiamiento del proyecto, pues la entrada como la reserva
pueden ser importantes como parte del financiamiento del proyecto, lo que si se
debe tener en cuenta que en promedio se pide entre el 30% al 10% como entrada
y reserva, elevar la entrada y la reserva sobre los rangos, pondria a cualquier

propuesta fuera de los rangos.

4.3. Perfil del cliente
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El perfil del cliente es esencial para saber a quién dirigimos nuestro producto y
esfuerzo, el analisis del mercado nos ha dado ciertas pautas para poder conocer

al cliente.
-Personas en la mayoria jovenes entre los 20 a 40 afios de edad.
-Personas en gran porcentaje casadas.
-Tienen familias con hijos menores en promedio con 2 hijos.
-Tienen un empleador, por ende se les facilita el préstamo con el BIESS.
-Buscan casas de 3 dormitorios, con dos y medio bafios, y un parqueo.

-Buscan viviendas que se encuentra bajo o sobre los 100 metros
cuadrados, aunque no supera los 120 y no es menor a 85.

-Buscan casas desde los $60.000,00 dolares que pueden llegar a pasar la
barrera de los $80.000,00 dolares.

-Su ingreso familiar se encuentra entre los 1250 a 1500 ddlares mensuales.

4.4, Conclusiones

-Los factores como las tasas de interés, la facilidad de obtencién del crédito
y los montos entregados por las entidades financieras ayudan a acelerar la

demanda.

-El crecimiento poblacional y tasas de crecimiento nos dan una pauta para

inferir que si existen las condiciones para que exista demanda.

-El mercado sustituto de vivienda usada no representa una amenaza.
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-La competencia es muy pareja si se juntan todos los factores, permitiendo
gue se pueda igualar o superar a la competencia con estrategias de ventas o

inversiones en publicidad o calidad que no son representativas.

-La uniformidad de la competencia permite mitigar los factores negativos

sin incurrir en muchos costos.

-Los precios por metro cuadrado son importantes, pero los demas factores

deben ser tomados en cuenta.

-La forma de financiamiento es variable entre los competidores, aunque en

la mayoria de los casos no se pide mas de un 20% entre entrada y reserva.

-El cliente objetivo que se obtuvo del estudio es de una persona joven,
casada, con hijos, con un ingreso familiar entre 1250 y 1500 ddlares, en busca de

una casa por lo menos de 3 dormitorios, con vehiculo.
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Factores estudio de mercado

Factor Descripcion Efecto

Varios factores como crédito, crecimiento
Demanda poblacional nos indican que existen las
condiciones para la demanda.

La oferta de vivienda usada no representa una

Producto sustituto -
amenaza para la nueva oferta de vivienda.

Competidores Existen competidores con mayor renombre.

La localizacion es un factor muy parejo, nadie

Localizacion
sobresale.

Las caracteristicas de los proyectos son muy
Caracteristicas homogéneas, los proyectos que resaltan se ven
contrarrestados por otros factores.

La promocidn no es usada con intensidad lo que

Promocidén : o : .
permite competir sin mucha inversién
La comercializacién es muy variable, lo que
Estrategia permite usarla en la estrategia, todo dependerd
financiamiento de la necesidades de financiamiento como de

absorcion.

Tabla 4-11: Factores estudio de mercado
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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5. Componente Arquitecténico

El siguiente capitulo analiza tanto el entorno del terreno como el terreno donde se
va a proyectar la propuesta, como se desarrolla arquitectonica dependiendo de
los factores tanto del mercado como del terreno y el entorno, para lograr un
disefio que logre verse como un solo conjunto, y a la vez que se armonice con el

entorno.

5.1. Programa

El programa arquitecténico es desarrollado usando como base la investigacion de
mercado y otras consideraciones, se compone de viviendas, con un minimo de 3
dormitorios, 2 bafios completos un bafio social, sala y comedor en un ambiente y

cocina, con dimensiones entre los 100 metros cuadrados.

La experiencia ganada en el sector complementada con el estudio de mercado
nos indica que se debe dar 1 parqueo por vivienda, aunque si existe la posibilidad

ofrecer en menor proporcion parqueos para la venta.

La fachada del conjunto como se concluyé en los capitulos anteriores, puede ser
un elemento que permita sobresalir de la competencia, ademas de ser un
elemento importante al ser lo primero que ven las personas al acercarse al
proyecto, por ello se debe considerar su disefio ademas que aporte al entorno

donde se encuentra.
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El conjunto debe cumplir con las ordenanzas municipales como retiros y espacios
minimos, pero las dimensiones de las viviendas deben sobrepasar todas estas
dimensiones minimas. La implantacion debe de tratar de obtener el mayor
coeficiente de uso de suelo posible, tomando en consideraciones los anteriores

factores.

5.2. IRM (Informe de regulacion metropolitana)

El informe de regulacibn metropolitana establece que el terreno tiene las
siguientes caracteristicas y que debe cumplir las siguientes consideraciones para

poder estar dentro de los reglamentos municipales

-El terreno tiene un frente de 44 metros.

-El terreno es una zonificaciéon A, Aislada con retiros frontales de 5m,

laterales y posteriores de 3 m.

-El COS (Coeficiente de Uso de Suelo) de planta baja es de 35% del area

del terreno.

-La altura es de 3 pisos lo que nos permite tener un COS de construccion

total de 105% del area del terreno.

-La zonificacidon es R2 residencial mediana densidad.
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ULACION METROPOLITANA
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Gréfico 5-1: IRM
Fuente: (DMQ, 2013) )
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



Resumen IRM

Requerimiento

Item IRM Minimo Proyecto Cumple
1 Area de terreno 3399.89 m2
2 Frente de terreno 44.21m
3 e
Zonificacién A8 ( A603-35)
4 3400 m2
Lote minimo 600 m2
5 44 m
Frente minimo 15m
6 90%
COS total 105%
7 30%
COS en planta baja 35%
Forma de ocupacion del Aislada
8 .
suelo Aislada
9 Suelo
Clasificacion del suelo Suelo urbano urbano
Si
10 Servicios basicos
R2 residencial | Vivienda
11 mediana
Uso Principal densidad
7m
12 Altura 12m
13 , . 3.00 S
numero de pisos
5m
14 Retiro frontal 5m
3m
15 Retiro lateral 3m
16 . . 3m
Retiro posterior 3m
6m
17 Entre bloques 6m

Tabla 5-1: Resumen IRM
Fuente: (DMQ, 2013)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La zonificacion del terreno permite ademés de vivienda, comercio y servicios a
nivel barrial y sectorial, y equipamientos barriales sectoriales y zonales. La
zonificacion nos permite concluir que en la zona no abra industrias por la
zonificacion, ni comercios ni servicios de gran tamafo que puedan afectar el
entorno. (DMQ, 2008)

5.3. El entorno

El entorno del terreno se caracteriza por la tranquilidad, con un entorno inmediato
de viviendas tanto unifamiliares como multifamiliares, los terrenos sin uso 0 sin
desarrollo estan cerrados, lo que ayudan a generar un ambiente de orden y

seguridad.

El terreno vecino al norte esta vacio, pero tiene un cerramiento, ademas de estar
promocionado como un proximo conjunto habitacional, el terreno vecino al sur, es
una edificacion de 3 pisos con comercio en la primera planta estd bien
conservado, ademas de tener areas verdes en la parte posterior. El terreno vecino
ubicado al este es un terreno que no se ha desarrollo pero no afecta de ninguna

forma al terreno.

La percepcidon de seguridad es alta por los varios conjuntos y el comercio que se
encuentra alrededor del entorno, este comercio genera un movimiento peatonal
liviano, pero es suficiente para que sea constante, y uno se sienta seguro en el

entorno del terreno.
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Grafico 5-2: Entorno norte
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las fachadas del entorno aunque limpias y en buen estado no llaman la atencién,
dandole una imagen plana al entorno inmediato del proyecto, los cerramientos

grandes altos y pesados tanto de casas y conjuntos no ayudan a dar caracter al
entorno.

5.4. Terreno

El terreno tiene una dimension de frente de 44 metros, en los costados de 77
metros y en la parte posterior de 44 metros, con un area de 3398 metros

cuadrados aproximadamente.
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Grafico 5-4: Terreno
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El terreno en concordancia con la zona tiene poca pendiente, por lo que vistas no
forman parte incidente en el proyecto, la pendiente existente es de unos 2 metros

de diferencia de norte a sur con un porcentaje del 5%, algo comun en la zona.

La pendiente del terreno es salvada a través de una calle levemente inclinada y
con el uso de gradas dentro de la propiedad particular como se ve en el Grafico
5-6, esto evita que se modifique los niveles del terreno con rellenos o
excavaciones, ademas que permite que las conexiones con el espacio publico
sean directas por lo que la fachada del conjunto va de la mano con la inclinacién
de la circulacién publica, lo que nos da una fachada mas fluida ademas de evitar

rampas o gradas para entrar al proyecto.

——————————————————————————— 1 T
2 metros
L

Gréfico 5-5: Diferencia de niveles
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El terreno es en forma trapezoidal como se ve en el Grafico 5-4, aunque en el
terreno no se aprecia estos angulos por las dimensiones, se debe tomar en

cuenta a la hora de disefiar para poder mantener esta percepcion.

5.5. Fachada exterior
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La fachada exterior es un elemento que se debe explotar, para poder estar sobre
la competencia que en este tema son muy similares y ninguno destaca, de la
misma manera debe estar acorde con el entorno resaltando sobre él, pero sin

afectarlo.

La fachada del conjunto esta disefiada para ser funcional pero a la vez llamar la
atencion no solo del entorno, pero de forma mas amplia sobre la competencia, por
ello se la disefia con una entrada donde los componentes conforman una gran

fachada a lo largo del frente del terreno.

La entrada vehicular y peatonal se conjugan a través del disefio en el uso de un
cerramiento que permite la visibilidad, de la misma forma la interaccion de las

lineas permite la correspondencia entre las entradas, dandoles una jerarquia.

El elemento de color rojo que se ubica sobre la entrada vehicular tienen un
cambio de direccién que permite que por el color y por su forma destacarse, de la
misma manera se ubica elementos similares en la entrada vehicular de las dos

casas esquineras para que puedan formar una fachada unificada.

Pensando en el entrono la fachada del conjunto se aliviana con varios elementos
que permiten la visibilidad, de esta forma aunque destaque en el entorno este no

se ve sobrecargado por el proyecto.
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Grafico 5-6: Corte resoluciéon de niveles
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 5-7: Fachada conjunto con niveles
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 5-8: Fachada conjunto
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Grafico 5-9: Fachada conjunto
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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En la parte de la entrada vehicular se recorre el cerramiento para generar un
espacio verde, y para resaltar tal cambio también se aplica un material natural
como la piedra en esta parte de la fachada. Los tratamientos que se aplican a la

fachada exterior ademas de resaltar al proyecto pretenden aportar al entorno.

5.6. Fachada de viviendas

Las fachadas de vivienda tienen que unificarse con la fachada exterior para
formar un solo proyecto, es por ello que se usan los mimos colores y materiales

en fachada.

Gréfico 5-10: Fachadas unidades de vivienda
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La fachada se destaca por el trazo vertical de color rojo como en la fachada
exterior, este trazo divide la fachada, en un lado se encuentran colores mas
suaves que complementan la composicion, mientras al otro lado se encuentra un
aplique de piedra sobre una pared en angulo, que rompe con lo ortogonal de la

fachada y es realzada por el uso de piedra.
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La divisibn que se da en la fachada no solo es estético, pues esta divide
interiormente a los diferentes espacios en los diferentes niveles con la circulaciéon

vertical de la vivienda.

5.7. Distribucién del conjunto

El conjunto se distribuye con filas de casas que se encuentran paralelos a los
lados del terreno como a la parte posterior, en el centro del conjunto se puede
encontrar el patio de parqueo que cuenta con los parqueaderos de visitas, de
discapacitados, de vehiculos menores, parqueos particulares pertenecientes a

cada vivienda ademas de parqueos de venta.

Las filas de casas que se encuentran al norte como al sur tienen patios frontales
con cerramientos de baja altura entre viviendas y espacios comunales, con ello se
crea un espacio de transicion entre la playa de parqueos y las viviendas, ademas
este cerramiento bajo permite que la division entre privado y comunal no sea
fuerte, y como sucedido en la fachada del conjunto se usan elementos que

permiten la visibilidad.

Para evitar espacios comunales muertos, se confiere los retiros laterales y
frontales a las viviendas que se encuentran a lado de estos espacios, el espacio
comunal se encuentra a tras de los parqueos dividido por la casa comunal. El
espacio para los desechos y cuarto de bombas son ubicados en este espacio de

transicion para evitar afectar a cualquier unidad de vivienda.
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5.8. Distribucion interior

Gréfico 5-12: Planta baja unidad tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Las viviendas interiormente estan distribuidas en tres plantas, en la planta baja se
encuentra sala, comedor cocina, bafio social y patio posterior, la cocina y sala
estan dentro de un mismo ambiente sin divisiones que permite una mejor
iluminacién de los espacios, ademas de darles mayor amplitud. La cocina es
abierta hacia el comedor, aunque con el mobiliario se crea una division espacial
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entre las dos, para darles un poco de independencia entre estos dos espacios, y
para evitar la percepcion de un solo ambiente en planta baja.

El patio exterior como interior son tratados con arreglos vegetales, como los que
se aplicaron en la fachada exterior, esto se da con la idea de romper con lo
mondétono de los pisos duros tanto en patio posterior como frontal, y a la vez dar
elementos naturales dentro de las unidades.

Grafico 5-13: Primera planta alta casa tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La primera planta alta alberga dos dormitorios y un bafio compartido, todos los
espacios con buena iluminacién y ventilacién gracias a las diferentes aberturas
sobre la fachada.
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La segunda planta alta esté distribuida con un amplio cuarto master, con su propio
bafio y una sala de estar, que puede ser usada como estudio o sala de television,
de la misma manera que la primera planta alta, todos los espacios cuentan de

buena iluminacion y de ventilacion.

Gréfico 5-14: Segunda planta alta casa tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

5.9. Acabados
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Espacio Piso Pared Extras
. . Mueble
Piso flotante / Pintura/
Sala comedor . empotrado en
Importado Nacional
1 sala
. Cerdmica / Cerdmica / Granito/
.o Cocina
2 © Importada Importada Importado
. Ceramica .
E N . Pintura / / Granito/
© Bano social Nacional Importada Importado
3 e Pintura/Nacional P
Madera / Lacada . Pasamanos
. ., ) Pintura / )
Circulaciéon PB Piso flotante/ . aceroinox y
Nacional
4 Importado madera
o Piso flotante Pintura
Dormitorio 1 / . /
5 S Importado Nacional
© o .
o Piso flotante Pintura
o Dormitorio 2 / . /
6 c Importado Nacional
o o . Ceramica Pintura Granito
% Bafio Compartido / . / /
7 o Importada Nacional Importado
£ Madera / Lacada . Pasamanos
c . ., . Pintura / .
o Circulaciéon P1 Piso flotante/ . acero inox /
Nacional
8 Importado madera
o . Pintura
Dormitorio master Piso flotante . /
9 Nacional
S Granito/
© , . , .
rami rami Impor
I Bafio master Ceramica / Ceramica / portado
= Importada Importada Panel de ducha/
10 TC;- importado
© . Piso flotante Pintura
S Estudio / . /
11 8 Importado Nacional
2 Madera / Lacada .
. ., ) Pintura /
Circulacion P2 Piso flotante/ )
Nacional
12 Importado

Tabla 5-2: Cuadro de acabados
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los acabados que se van a usar son pensados en la competencia, y buscan

sobresalir sobre los demas proyectos, pero sin que desentonen con el disefio de

la casa.
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Los pisos de sala y comedor son de piso flotante, la cocina esta cubierta por
ceramica, y muebles de cocina, los cuales tienen granito, la cocina esta
complementada con accesorios para una buena funcionalidad, ademas de
puertas de vidrio en la division con la sala para no crear una barrera visual entre
los espacios, un desayunador en granito permite crear la independencia entre los

dos espacios.

El bafio social se encuentra a un nivel de dos escalones mas bajo que sala
comedor, los acabados cuentan de ceramica en pisos y en paredes hasta el nivel

de la cenefa.

Las gradas tienen un acabado en madera lacada tanto en huellas como en
contrahuella, lo que destaca de la competencia en la que no se encuentra esta
calidad de acabados, esta decision también es utilitaria, pues las gradas de piso
flotante son muy dificiles de limpiar, y la contrahuella forrada evita que se ensucie

cuando la casa sea habitada.

Los dormitorios tienen piso flotante, y amplios closets que se destacan de la
competencia, el bafio social tiene ceramica en pisos y paredes, aunque se le da
disefia con un cambio en el modelo de ceramica para crear una division con el

espacio de bafera.

El dormitorio master como el estudio tiene piso flotante, y cuenta con un amplio
closet de pared a pared, con mucha funcionalidad algo que no se encuentra en el
sector, el bafio master al igual que el bafio compartido cuenta de ceramica en

pisos y paredes, y cambio de modelo de ceramica en el espacio de bafiera, en
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este bafio se instala un panel de ducha para darle un toque diferente del bafio

compartido.

5.10. Areas

El &rea de construccion computable sin contar areas comunales es de un 30%,
gue se acerca al 35% permitido por el IRM, esta distribucién fue escogida
después de explorar varias posibilidades, y ser la distribucion que permitia una
mayor comodidad y fluidez en el proyecto, ademas se generaron espacios

vendibles como patios frontales, posteriores y parqueos adicionales de venta.

AREAS EN PLANTA BAJA

Entrada; 0,5% Espacios Area verde; 10%

wnales; 1,5% /_

Circulacién
vehicular; 9%

Construccién en

PB; 30% Circulacion

peatonal; 7%

Parqueo
visitas; 1%

Patio posterior;

Parqueo
propietarios;
9%
Parqueo ventas;
3%

AREA TOTAL = 3400 m2

Grafico 5-15: Areas en planta baja
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las areas en planta baja se divide en un 19% se destina a los patios posteriores
en su totalidad y un 10% a las areas verdes dentro del proyecto. Los patios
frontales ocupan un 9% del proyecto, y se ha destinado un 0.5% a la entrada y un
1.5% a los espacios comunales, algo que es comun que se vio en el estudio de la

competencia.

El programa planteo que se le destina cierta area a la entrada para poder darle el
espacio necesario para desarrollar un disefio que aporte y sobresalga del entorno.

Areas en planta baja c::,::itr"ao:o
1 Entrada 17 0.5%
2 Espacios comunales 50 1.5%
3 Area verde 351 10%
4 Circulacion vehicular 296 9%
5 Circulacién peatonal 238 7%
6 Parqueo visitas 49 1%
7 Parqueo propietarios 320 9%
8 Parqueo ventas 88 3%
9 Patio frontal 306 9%
10 Patio posterior 647 19%
11 Construccion en PB 1,019 30%

Tabla 5-3: Areas en planta baja
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Los espacios comunales como las areas verdes van de la mano con la ordenanza
y con lo que se observo en el estudio de la competencia. La forma del terreno y
otras circunstancias dio un 9% del terreno a los patios frontales, que permiten
generar un espacio entre el patio de parqueos y las casas, ademés de crear una

transicion suave por lo planteado en el disefio.

z . Metros
Areas por niveles cuadrado %
1 Planta baja 1,019 30%
2 Primera planta alta 1,078 32%
3 Segunda planta alta 1,078 32%
Total COS 94%
Tabla 5-4: Areas por niveles y COS total
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
AREAS POR NIVEL

Seguda plantaalta;

AREA TOTAL = 3175 m2

Gréfico 5-16: Areas por nivel
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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AREASY ESPACIOS VIVIENDA TIPO

Estudio; 8% __ Circulacién P2; 4%

BN

Bafio mastes; 4%

Dormitorio

master; 18% Cocina; 7%

Bafio social; 2%
Circulaciéon PB; 2%

CirculaciénP1;8% Dormitoriol;11%

Barfio compartido;  pyo 1 mitorio 2;11%
3% ,
AREA TOTAL 108 m2

Grafico 5-17: Areas y espacios vivienda tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

PORCENTAJE DE AREAS DE ESPACIOS EN PLANTA BAJA
DE CASATIPO

Circulacién PB

Bafio social 6%
6%

AREA TOTAL = 36 m2

Grafico 5-18: Porcentaje areas de espacios de planta  baja de casa tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las areas por nivel son muy similares, lo que nos da un uso del 94% sobre las
dimensiones del terreno, se encuentra bajo el 105% maximo que nos permite el

IRM, por razones ya planteadas no se logra usar todo el COS permitido.

Las areas dentro de la vivienda tienen ciertos espacios que resaltan, en planta
baja el espacio con mayor porcentaje es la sala comedor con un 66%, algo que

cabe mencionar es el bajo porcentaje de la circulacion en plata baja.

Metros

Areas cuadrados % Por nivel % Total

1 Sala comedor 23.7 66% 21%
.0,

2 s Cocina 7.8 22% 7%
8

3 é—L% Bafio social 2.2 6% 2%

4 Circulacion PB 2.3 6% 2%

5 8 Dormitorio 1 12.1 32% 11%
[¢°]

6 | 2 Dormitorio 2 12.8 34% 11%
@
o

7 g Bafio compartido 3.8 10% 3%
£

8 a Circulacién P1 9.2 24% 8%

9 Ju Dormitorio master 20.1 53% 18%
s

10 c Baflo master 4.3 11% 4%
o

1| 2 Estudio 8.6 23% 8%
7y

12 | & Circulacién P2 4.9 13% 4%

OTA 00%

Tabla 5-5: Areas y espacios por casa tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Los espacios en la primera planta alta tienen como principales areas a los
dormitorios, en contraste con la planta baja la circulacién de la primera planta alta
es del 24%, por razones de circulacién para poder acceder al siguiente nivel.

PORCENTAJE AREAS DE ESPACIOS DE LA PRIMERA
PLANTA ALTA POR CASATIPO

Bafio compartido’
10% '

AREA TOTAL = 37 m2

Gréfico 5-19: Porcentaje &reas de espacios de la primera planta  alta por casa tipo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El dormitorio master de la segunda planta alta tiene el 53% del area total, el
estudio ocupa el 25% el area, la circulacién se lleva el 12%. En las areas totales
las mas relevantes son la sala y comedor, y el dormitorio master, las circulaciones

por el nimero de niveles se llevan en combinado un 14% del area total.
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5.11. Conclusiones

-La informacién obtenida del estudio de mercado es aplicada, para estar

dentro de las caracteristicas del mercado y lo que busca el cliente objetivo.

-Las fachadas se explotan usando la informacion de la competencia y como

elemento inicial para sobresalir en el entorno sin afectarlo.

-Se soluciona las pendientes de terrenos con patios frontales, que a la vez
crean una transicion liviana entre los parqueos y la propiedad privada.

-Las areas como dormitorios y sala comedor son las que destacan dentro del
disefio, tratando de minimizar espacios de circulacion, aunque por las tres plantas
en las que se desarrolla el proyecto ocupan sobre el 10% del area por unidad de

vivienda.

-Se usa en lo posible el terreno aunque no se llega a usar todo el COS total
posible, que se da por razones inherentes a la morfologia del terreno y al disefio

del proyecto.

-Los acabados se vuelven un punto de enfoque para estar sobre la

competencia.
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6. Analisis de costos

El siguiente capitulo es un andlisis y evaluacion de los costos del proyecto, tal
evaluacion nos permitira determinar la incidencia de los diferentes generadores de
costos dentro del proyecto, por la relevancia que tiene el terreno sobre los costos,

se realizara un analisis detallado de este.

El andlisis de los costos también nos permitira saber las necesidades de inversion
en el tiempo, porque esta no se da de forma uniforme a través de la vida del

proyecto.

Los diferentes costos que conforman el presupuesto estan basados en proyectos
que fueron desarrollados en el sector, los cuales se decidié usar porque son
proyectos de similares caracteristicas, por lo que se cree que ayudara a reducir

variaciones entre el presupuesto con el costo real del proyecto.

La comparacion de los costos nos permitira establecer si los costos del proyecto

van de la mano con los costos que se espera para el sector.

6.1. Analisis de los costos
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Los costos del proyecto en forma general han sido divididos en el costo del
terreno, que se lo ha separado, por su incidencia, y en costos directos e

indirectos.

La Tabla 6-1 que se encuentra a continuacion nos muestra que la incidencia
mayor en los costos se da en los costos directos del proyecto, seguida por los

costos indirectos y por ultimo por el costo del terreno.

COSTOS DEL PROYECTO

1 COSTO TERRENO 220,000.00 14%

2 COSTOS DIRECTOS 1,030,000.00 67%

3 COSTOS INDIRECTOS 294,500.00 19%
TOTAL 1,544,500.00 100%

Tabla 6-1: Resumen de costos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

RESUMEN COSTOS

& COSTO TERRENO
& COSTOS DIRECTOS

COSTOS
INDIRECTOS

Gréfico 6-1: Resumen costos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Profundizando en los costos del proyecto la Tabla 6-3, nos muestra que una parte
mayoritariamente se dirige a los rubros que contribuyen a la construccion de las

unidades de vivienda con un 67 % de incidencia dentro del presupuesto total.

COSTOS DEL PROYECTO

1 COSTO TERRENO 15%
2 COSTOS DIRECTOS 70%
3 COSTOS INDIRECTOS 15%

TOTAL 100%

Tabla 6-2: Resumen de costos de comparacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

RESUMEN COSTOS DE COMPARACION

& COSTO TERRENO
& COSTOS DIRECTOS

COSTOS
INDIRECTOS

TOTAL = 1'544.500.00 USD.

Gréfico 6-2: Resumen de costos de comparacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La Tabla 6-2 es una muestra de proyectos de la zona con similares
caracteristicas, lo que se puede observar al comparar ambos presupuestos, es
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que se encuentran en rangos similares de costos, aunque el proyecto tiene una
mayor injerencia en costos indirectos, esto se debe a nuevas normativas e
impuestos que han subido este rubro sobre la muestra que no se vio afectada por

estas nuevas normativas.

RESUMEN DE COSTOS DESGLOSADOS

COSTO TERRENO
A Costo terreno $220,000.00 14%

TOTAL $220,000.00 14%

COSTOS DIRECTOS

B Obras preliminares $ 20,560.00 1%
C Construccion de vivienda $ 871,930.00 56%
D Obras de urbanizacién S 76,540.00 5%
E Obras de comunales $ 60,970.00 4%

TOTAL $1,030,000.00 67%

COSTOS INDIRECTOS

F Planificacion S 43,000.00 3%
G Tasas e impuestos S 79,500.00 5%
H Administracion $ 123,000.00 8%
|  Promocién ventas y varios $ 49,000.00 3%

TOTAL S 294,500.00 19%

$1,544,500.00

Tabla 6-3: Resumen de costos desglosados
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Analizando los costos del Grafico 6-3 se puede observar que los costos mas
importantes estan en la compra del terreno y en los grupos de costos que
conforman la construccién de la vivienda, como se comenté anteriormente los

costos indirectos son altos a comparaciéon con proyectos anteriores, y esto se
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refleja en los costos por administracion del proyecto, y los altos costos por
Impuestos.

u Costo terreno

RESUMEN DE COSTOS DESGLOSADOS

i Obras preliminares

3%

. Construccion de
vivienda

w Obras de
urbanizacion
i Obras de comunales

i Planificacion

Tasas e impuestos

i Administracién

TOTAL = 1'544’500.00. USD. Promoci6n ventas y

varios

Gréfico 6-3 : Resumen de costos desglosados
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

6.2. Analisis del costo del terreno

Para realizar la evaluacién del terreno en lo que se refiere a costos, se utilizaran 2
técnicas de comparacion, primero se comparard al terreno con el costo de
mercado de terrenos circundantes en caracteristicas similares, y como segundo
método se usara una muestra con datos de proyectos similares en la zona para a
través de un Alfa (porcentaje de repercusion que tiene un terreno sobre los costos

de un proyecto) poder realizar una evaluacion.
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El analisis con los precios del mercado nos ayudara a observar si el terreno

escogido para el proyecto ha tenido un precio superior o inferior al del mercado.

Grafico 6-4: Ubicacion muestra

lorte
panamer icana N

Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014), (Vive 1, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

PRECIOS DE MERCADO

Terreno # Area precio x m2 precio
1 2300 $70.43 $162,000.00
2 1040 $153.85 $ 160,000.00
3 3694 $90.00 $332,460.00
4 4500 $100.00 $ 450,000.00

Zafiro

Promedio S 100.00

$ 65.00 $220,000.00

Tabla 6-4: Muestra de precios de terrenos

Fuente: (Vive 1, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El analisis se lo realizé con una muestra de terrenos que se encuentran en la
misma zona del proyecto y que por sus caracteristicas son terrenos factibles para

realizar un proyecto de similares caracteristicas.

La Tabla 6-4 nos resume los precios tanto totales como por metro cuadrado en el
sector, lo que se puede ver es que el terreno ha sido adquirido a un precio bajo el
promedio del mercado, lo que nos da indicios que el costo sobre el proyecto no es

excesivo.

$180,00

$160,00

$140,00
i Terreno 1

$120,00
i Terreno 2

$100,00
ETerreno 3

$80,00 i Terreno 4

$60,00 — u Promedio
$40,00 B Zafiro
$20,00 -

$ - | T T | |

Terreno1l Terreno2 Terreno3 Terreno4 Promedio Zafiro

Grafico 6-5: Precios de terrenos por metro ¢ uadrado
Fuente: (Vive 1, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El analisis realizado ademas nos indica que en relacion al costo por metro
cuadrado de terreno existe una ventaja, el proyecto disfrutaria de dicha ventaja

sobre los nuevos competidores.
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6.2.2. Analisis del terreno usando un porcentaje de incidencia

El terreno para ser evaluado se lo compara con proyectos similares que se han
desarrollado en la zona, para poder ver cOmo se compara su incidencia con los

costos totales de los proyectos.

Los diferentes proyectos tienen sus circunstancias particulares en el numero de
viviendas y costos concernientes a cada uno de ellos, pero la informacién

obtenida nos permite tener una idea de las incidencias del terreno.

ALFA TERRENO

Proyecto # Costo terreno %
Proyecto 1 982000 $145,000.00 15%
Proyecto 2 562000 $110,000.00 20%
Proyecto 3 660000 $90,000.00 14%
Proyecto 4 1614000 $220,000.00 14%

Promedio 15%
Zafiro 1436500 220000 15%

Tabla 6-5: Muestra de proyectos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La Tabla 6-5 se resume la informacion de 4 proyectos elaborados en la zona,
donde la incidencia menor se da en un 14%, y la mayor se da en un 20%, el

promedio se encuentra en un 15%.
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Existe una relacion entre un menor costo del proyecto y el nimero de casas que
se pueden desarrollar en el, que se puede ver en una subida en el porcentaje de

incidencia del terreno entre menor sean las unidades construidas.

El proyecto tiene una incidencia del 15% que se encuentra dentro del promedio de
la muestro, por lo que se puede concluir que el costo del terreno con relacion al

costo del proyecto es razonable y no afecta de forma negativa al costo.

MUESTRA DE PROYECTOS
25%
20%
i Proyecto 1
0,
15% i Proyecto 2
i Proyecto 3
10%
& Proyecto 4
B Zafiro
5%
0% T T T T 1
Proyecto1  Proyecto2  Proyecto3  Proyecto 4 Zafiro

Gréfico 6-6: Muestra de proyectos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

6.3. Costo directo

El costo directo como se observé en el resumen general del costo total, es el que
lleva el mayor peso sobre los demas costos, dentro de su composicion los rubros
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gue se encuentran en el literal C (costos directos de construccion de vivienda) son

los que mas repercusion causan.

COSTOS DIRECTOS

B Obras preliminares $20,560.00 2%
C Construccion de vivienda $871,930.00 85%
D Obras de urbanizacidn S 76,540.00 7%
E Obras de comunales $60,970.00 6%

$1,030,000.00 100%

Tabla 6-6: Resumen costos directos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Para hacer un mejor andlisis de los costos se va a detallar cada uno de ellos para

poder observar cudles son sus incidencias dentro del proyecto.

RESUMEN COSTOS DIRECTOS

2%

i Obras preliminares
i Construccion de vivienda
Obras de urbanizacién

i Obras de comunales

TOTAL = 1'030’000.00. USD.

Grafico 6-7: Resumen costos directos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



COSTOS DIRECTOS COMPARACION

Obras preliminares
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1%

Construccion de vivienda

80%

Obras de urbanizacion

16%

m o 0O W

Obras de comunales

3%

TOTAL

70%

Tabla 6-7: Costos directos comparacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Al comparar los costos directos con la Tabla 6-7 que es una muestra de proyectos
similares, encontramos con los rangos se encuentran cercanos entre la muestra y
el proyecto, cabe recalcar que las obras de urbanizacion y obras comunales

tienen algunas diferencias, pero estas se dan porque existe una forma de agrupar

los costos diferentes.

Categoria Codigo Descripcion

Cantidad Unidad CostoxU Costo

%

BO10 Replanteo y nivelacién 3,400.00 m?2 $0.35 $1,190.00 6%
B020 Movimiento de tierras 3,400.00 m3 $4.15 S 14,110.00 69%
B B030 Cerramiento preliminar 26.00 ml $10.00 $260.00 1%
Equipamiento de oficina
B040 de construcciony 1.00 u $5,000.00 $5,000.00 24%
Guardiania

Tabla 6-8: Costos obras preliminares
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Las obras preliminares solo representan un 2% del costo directo total, y el

movimiento de tierras es el costo mas representativo de este grupo de costos.
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OBRAS PRELIMINARES

i Replanteo y nivelacion

0,
1% & Movimiento de tierras

Cerramiento preliminar

i Equipamiento de oficina de
construccion y Guardiania

TOTAL = 20'560.00 USD.

Gréfico 6-8: Costos obras preliminares
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los costos de construccion de vivienda es el grupo con la mayor cantidad de
items, sobre los costos mas relevantes cave recalcar la incidencia de la estructura
con un 24%, y también los acabados con un 30% de incidencia en el grupo de
costos.

Los demés costos a excepcion del costo de recubrimiento y pintura se dividen en
incidencias bajo el 10% sobre el costo total, por lo que hay que tener en cuenta a
la estructura y los acabados, pues entre los dos estan mas del 50% de los costos

de construccién de vivienda.
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Categoria Cddigo Descripcion Cantidad Unidad CostoxU Costo %
C010 Estructura 3,400.00 m?2 $61.32 | $208,500.00 24%
C020 Mamposteria 5,420.00 m2 $11.00 $59,620.00 7%
C030 Pisos 1,440.00 m2 $12.25 $ 17,640.00 2%
Carpinteria de : $ o

c040 Madera 1.00 Unidad 10,000.00 $10,000.00 1%
Carpinteria S o

C050 Metslica 1.00 m2 27,500.00 $ 27,500.00 3%

C060 Enlucidos 13,600.00 m2 $7.40 S 100,640.00 12%

co7o Finturasy 12,350.00  m2 $7.20  $8892000 10%
Recubrimientos
Instalaciones

C C080 Eléctricasy 29.00 Unidad $550.00 $15,950.00 2%

electronicas

cogo 'Mstalaciones 638.00 Pto. $2000 $12,760.00 1%
Hidro sanitarias

C100 Vidriosy Espejos 29.00 Unidad $2,000.00 $58,000.00 7%
Muebles de

C110 Cocina, Closet Y 29.00 Unidad $9,000.00 = $261,000.00 30%
Acabados

ci20 Revisiony 29.00  Unidad $300.00 $8700.00 1%
Limpieza

c13p Construcciones 27.00 m2 $100.00 $2,70000 0%

Provisionales

Tabla 6-9: Costos construccion vivienda
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La Tabla 6-10 es una muestra de los costos de construccion de vivienda de

proyectos de caracteristicas similares, aunque no se pueda identificar los mismos

grupos de costos, en general se puede observar que la incidencia de los costos

de estructura y mamposteria mas enlucidos tienen incidencias similares.



160

Categoria Descripcion %
Estructura 21%
Mamposteria y enlucidos 16%
Pinturas y Recubrimientos 9%
Instalaciones Eléctricas y electrdnicas
C Instalaciones Hidro sanitarias

Vidrios y Espejos
Muebles de Cocina, Closet Y Acabados
Revisién y Limpieza
Construcciones Provisionales

53%

Tabla 6-10: costos construccion vivienda comparacio n
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

COSTOS CONSTRUCION VIVIENDA

1% _‘._‘_.\9% & Estructura

& Mamposteria

30%

« Pisos

i Carpinteria de Madera

1% i Carpinterfa Metalica

2%
TOTAL =871'930.00 USD. i Enlucidos

Gréfico 6-9: Costos construccién vivienda
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los acabados sumados del proyecto representan un 51% de los costos que
tienen una similitud con los acabados que en la muestra representan un 53% de
los costos. La similitud en los diferentes costos para la construccion de la
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vivienda, nos permite concluir que la estructura de los costos esta de acuerdo a la

zona del proyecto.

Los costos por las obras de urbanizaciéon al igual que los costos preliminares no
son representativos en los costos directos con un 7%, aunque a diferencia con los
costos preliminares tiene una mayor cantidad de items, que se dividen mas

homogéneamente en los porcentajes de incidencia dentro del grupo de costos.

Categoria Codigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo
D010 lLJortbéSP'atafmmas Y 1.00  glob.  $20,000.00 | §20,000.00
D020 Red Alcantarillado 140.00 ml. $ 65.00 $9,100.00
b D030 Red de Agua Potable  620.00 ml. $12.00 S 7,440.00
D040 Red Eléctrica 1.00 glob.  $15,000.00 S 15,000.00
D050 Red Telefdnica 1.00 glob. $ 5,000.00 S 5,000.00
Dosp Cduipamiento 1.00  glob. $30,000.00 | §20,000.00
Especial

Tabla 6-11: Costos obras de urbanizacién
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los costos que llaman la atencion son los que se generan por la urbanizacion de
las plataformas, la red eléctrica por los efectos de soterramiento, y las
instalaciones especiales, en las cuales se destacan los equipos para proteccion

contra incendios.
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COSTOS OBRAS DE URBANIZACION

S

TOTAL = 76'540.00 USD.

& Urb. Plataformas y Lotes
i Red Alcantarillado

. Red de Agua Potable

i Red Eléctrica

i Red Telefénica

i Equipamiento Especial

Grafico 6-10: Costos obras de urbanizacion

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Obras de comunales

Categoria Cddigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
E010  Guardiania 5.00 m2 $ 240.00 $1,200.00 2%
E020 Cuarto de Basura 3.00 m2 $ 180.00 S 540.00 1%
E0O30 Salon Comunal 46.00 m2 $280.00 $ 12,880.00 21%
: E040 Area Comunal 77500 m2 $2500 | $19,375.00 32%
Fosp  Cuartode 200 m2  $187.50 $375.00 1%
Maquinas
EO60  Cerramiento 14000  ml.  $140.00 | $19,600.00 @ 32%
EO70 Juegos infantiles 1.00 glob.  $7,000.00 S 7,000.00 11%
TOTAL $ 60,970.00 100%

Tabla 6-12: Costos obras comunales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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COSTOS OBRAS COMUNALES

2%
(.]*"1%
11%
21% W Guardiania
- i Cuarto de Basura
- 32% « Salén Comunal
: u Area Comunal

i Cuarto de Maquinas

& Cerramiento

Juegos infantiles

1%
TOTAL =60'970.00 USD.

Gréafico 6-11: Costos obras comunales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los costos por obras comunales representan un 6% del costo directo de
construccion, y sus costos mas representativos se dan en la preparacion del area
comunal, o espacios verdes dentro del conjunto. El cerramiento representa un
32% de los costos de urbanizacién, y el salon comunal es representado por un
21%.

6.4. Costos indirectos

Los costos indirectos tienen una incidencia del 19% sobre el costo total del
proyecto, que se encuentra sobre porcentaje que representa el terreno, esta
dividida en cuatro grupo de costos de los cuales los mas representativos, son el
costo por la administracion del proyecto y las tasas e impuestos que se generan

en el proyecto.
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COSTOS INDIRECTOS . ppnificacion

i Tasas e impuestos

< B

42%

TOTAL = 294’500.00 USD.

Administracién

W Promocién ventas
y varios

Gréafico 6-12: Resumen costos indirectos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

COSTOS INDIRECTOS

F Planificacién S 43,000.00 15%
G Tasas e impuestos $79,500.00 27%
H Administracion $ 123,000.00 42%
| Tasas e impuestos S 49,000.00 17%

$294,500.00

Tabla 6-13: Resumen costos indirectos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Cadigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
FO10 Planificacion arquitectdnica 1 glob. $10,000.00 $10,000.00 23%
F020 Direccién arquitectdnica 1 glob. $20,000.00 | $20,000.00 47%
FO30 Disefio estructural 1 glob. $7,000.00 $7,000.00 16%
FO40 Disefio hidrdulico-sanitario 1 glob. $2,000.00 $2,000.00 5%
Fosp  Disefio Electronico- 1 glob.  $2,00000 $2,00000 5%

telefénico
FO60 Levantamiento topogréfico 1 glob. $1,000.00 $1,000.00 2%
FO70 Estudio de suelo 1 glob. $1,000.00 $1,000.00 2%

Tabla 6-14: Costos planificacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

COSTOS DE PLANIFICACION

505 2% 2%
5%

& Planificacién arquitecténica

i Direccién arquitectonica

w Disefio estructural

i Disefio hidraulico-sanitario

u Disefio Electréonico-telefénico

i Levantamiento topografico

TOTAL = 43'000.00 USD.

Estudio de suelo

Gréfico 6-13: Costos planificacion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Tasas e impuestos

Cadigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
G010 Impuestos de aprobacién 1.00 glob. $ 2,500.00 $2,500.00 3%
G020 Fondos de garantias 1.00 glob. S 3,000.00 $3,000.00 4%
G030 Impuestos de construccién 1.00 glob. $ 2,000.00 $2,000.00 3%
G040 Gastos legales y otros 1.00 glob. $20,000.00 $20,000.00 25%
G050 Tramites acometidas 1.00 glob. $ 2,000.00 $2,000.00 3%

Gogo 280s municipales 1.00  glob.  $7,000.00 63%
(plusvalia)

$79,500.00 100%

Tabla 6-15: Tasas e impuestos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

TASAS E IMPUESTOS

3% 4% /_2%
& Impuestos de aprobacién
i Fondos de garantias

. Impuestos de construccién
i Gastos legales y otros

& Tramites acometidas

i Pagos municipales

TOTAL = 79'500.00 USD.

Gréfico 6-14: Tasas e impuestos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los costos de planificacién representan un 23% de los costos indirectos y la parte
arquitecténica como estructural son las que mas peso tienen sobre los costos,
algo que es normal por lo que se trata de un proyecto inmobiliario, que parte
importante de él es el elemento arquitectonico.
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Los impuestos son uno de los principales costos que se dan dentro de los costos

indirectos, dentro de este grupo de costos sobresalen los gastos |égales y los

impuestos que llegan hacer cantidades representativas, que como se menciono

con anterioridad, por razones de nuevas normativas estos costos sobrepasan a la

muestra.
- N . o
Caddigo Descripcion Cantidad Unidad CostoxU Costo %
HO010 Honorarios de Construccion 1.00 glob. $15,000.00  $50,000.00 41%
Hogo Honorarios Gerencia del 1.00  glob. $20,000.00 $20,000.00 34%
Proyecto
HO30 Honorarios depto. ventas 1.00 glob. $8,000.00 $8,000.00 14%
HO50 Otros honorarios 1.00 glob. $15,000.00 $15,000.00 26%
Tabla 6-16: Costos administracion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

TOTALES =

u Honorarios de Construccién
u Honorarios Gerencia del
Proyecto

Honorarios depto.. ventas

i Otros honorarios

123’000.00 USD.

Grafico 6-15: Costos administracion
Elaborado:

Silvio Xavier Apolo Vélez
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Los gastos administrativos tienen a la gerencia del proyecto como su costo con
mayor peso, seguido por los honorarios técnicos dentro del proyecto.

Caddigo Descripcion Cantidad Unidad CostoxU Costo %
1010 Publicidad y promocidn 1.00 glob. $20,000.00 $20,000.00 41%
1020 Estudios de mercado 1.00 glob. $10,000.00 $10,000.00 20%

1030 Comisiones en ventas externos 1.00 glob. $4,000.00 $4,000.00 8%

[040 Comisiones en ventas internos 1.00 glob. $15,000.00 $15,000.00 31%

Tabla 6-17: Costos promocion ventas y varios
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

COSTO PORMOCION VENTAS Y VARIOS

i Publicidad y promocién
u Estudios de mercado
Comisiones en ventas externos

& Comisiones en ventas internos

TOTALES =49’000.00 USD.

Gréfico 6-16: Costos promocion ventas y varios
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los costos por promocidn ventas y varios estan dominados por el presupuesto en
promocion, algo que se tomo en cuenta por lo poco transitado del sector donde se
desarrolla el proyecto, con esto se trata de llevar mas gente usando varias formas
de promocion.
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6.5. Cronograma de costos

El cronograma de costos se divide en 20 meses, gque es el tiempo estimado para
la terminacion del proyecto, en los cuales se ha estimado cuales van a ser los

costos mensuales.

El cronograma es importante porque nos permite saber las necesidades de
inversion, ademas de permitirnos prever las necesidades de capital a través del
tiempo, porque estas necesidades no se dan de forma prorrateada, sino son muy
diferentes de periodo a periodo dependiendo en qué fase se encuentra el

proyecto.

El costo del terreno como se ve en el cronograma representa la inversion mas
importante dentro de todos los periodos seguida por los varios costos

principalmente indirectos que se generan en el primer mes.

Los acabados representan como ya se analizd, parte importante de los costos
directos, pero estos se generan mas tarde en el proyecto es por ello que en el
mes 9 en adelante los costos de acabados mas los de estructura se juntan y
elevan las necesidades de capital.
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Grafico 6-17: Egresos totales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

EGRESOS

Mes 1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 Mes13 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 S

Costos de terreno

COSTOS DIRECTOS

S 9800 S 11418 S 36847 $ 52886 41313 § 41313 S 42783 S 42783 S 75328 S 84200 S 84476 S 84476 & 84476 S 844T6 S 62277 S 72277 S 59232 6 49788 S 9830

COSTOS INDIRECTOS
T$ 51750 S 41750 S 9176 S 9176 S 9176 $ 9176 § 9176 S 9176 § 9176 $ 9176 $ 9176 S 9176 $ 9176 $ 21676 § 21676 § 19076 $ 19076 § 6576 $ 6576 S 5400

"s 20000 § 61550 S 53168 S 46023 $ 62063 S 50490 § 50,490 S 51960 & 51960 S 84504 & 93396 S 93,653 S 93653 & 93,653 6 106153 S 83953 6 91353 § 78309 S 56364 & 16407 S 5400

TOTALACUMULADO

s 200000 $ 281550 $ 334718 $ 380741 $ 442,804 $ 493294 §543,783 $ 595743 647703 $ 732207 § 825603 $ 919,255 $ 1,012,908 § 1,106,561

Tabla 6-18 : Egresos totales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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INFLUENCIA DE LOS COSTOS SOBRE EL METRO CUADRADO VENDIBLE

INFLUENCIA EN EL M2 $69.36 14%
pAl COSTOS DIRECTOS $1,030,000.00

INFLUENCIA EN EL M2 $324.72 67%
El COSTOS INDIRECTOS $ 186,500.00

INFLUENCIA EN EL M2 - $9284 19%

TOTAL $486.92

Tabla 6-19: Incidencia de los costos sobre metro cu  adrado vendible
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

6.6. Incidencia de costos por metro cuadrado

Los costos de metro cuadrado de area vendible como era de esperarse son
afectados de mayor parte por los costos de directos del proyecto, esto es por un
67% del costo final del metro cuadrado, que representa 325 délares, el costo por
metro cuadrado de area vendible como se ve en la Tabla 6-19, va a ser de 486

dolares.
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El costo por metro cuadrado de 486 ddlares si se compara con los precios por
metro cuadrado del sector nos da como resultado que el costo se encuentra

dentro de lo razonable para el sector donde se desarrolla el proyecto.

INFLUENCIA DELOS COSTOS SOBRE METRO
CUADRADO

& COSTO TERRENO

& COSTOS DIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS

TOTAL = 486.92 USD.

Grafico 6-18: Incidencia de los costos sobre metro cuadrado
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

6.7. Conclusiones

-Los varios métodos de estudios del terreno nos dejan como conclusion que

la incidencia del terreno sobre el costo total se encuentra dentro de lo razonable.

-Los costos tanto de estructura como de acabados son los mas

representativos, y al ser comparados con proyectos existentes de las mismas
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caracteristicas tienen incidencias similares, por lo que la estructuracion de los

costos esta acorde al sector.

-El costo del terreno a través del cronograma representa la inversion por

periodo mas alta de todo el proyecto.

-La comparacién de los costos nos permite concluir que estos no estan

inflados, ademas que su estructura esta bien direccionada.

-La importancia de los acabados se puede ver en el cronograma, porque

cuando este se combina con la estructura genera necesidades de capital altas.

-Los costos indirectos aunque no son los mas representativos, pero por
nuevas normativas como impuestos han cambiado su incidencia, a lo que era

comun en el entorno del proyecto.

-El costo alcanzado por metro cuadrado al ser comparado a los precios del

sector, nos muestra que el costo esta dentro de lo razonable para el sector.
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Factores del analisis de costos

Factor Descripcion Efecto

Costos directos Se encuentran dentro de los rangos del sector

Representan un 24% y se encuentran en lo

Costos estructura . . L
razonable, basdndose en informacion del sector

Los acabados tienen una alta repercusion, pero

Costos acabados .
se encuentran dentro de los margenes.

Los costos indirectos se encuentran sobre la

Costos indirectos | muestra pero esto se debe a nuevas normativas
e impuestos que afectan a todos

El terreno ha sido analizado con varios

Costos del terreno | métodos, donde se concluyd que sus costos no

afectan negativamente al proyecto.

Tabla 6-20: Factores analisis costos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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7. Estrategia comercial

El capitulo trata sobre quien desarrolla el proyecto, como se lo va a promocionar,
y cuales van a ser los costos estimados, con el objetivo de cumplir una meta de

ventas establecida.

La fijacion de precios y la estrategia de precios también seran desarrolladas
dentro de este capitulo, para ello se usara la informacion previa que se obtuvo en

los anteriores capitulos.

Al final del capitulo se lograra obtener un flujo de ingresos esperado, con el que

se podra pasar y desarrollar la parte financiera del proyecto.

7.1. Quien

El proyecto Zafiro es desarrollado por una empresa que lleva casi una década
desarrollando proyecto de similares caracteristicas dentro del mismo sector, lo
que ha permitido obtener experiencia dentro de la zona ademas de empezar a

crear relaciones que permiten referencias positivas para los proyectos futuros.

En los ultimos proyectos se ha logrado concretar algunas ventas gracias a

referencias realizadas por anteriores clientes.
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Para mantener una buena imagen se tiene una pagina web con todos los
proyectos realizados, con esto se quiere mostrar al publico que se tiene
experiencia en el desarrollo de proyectos de vivienda en el sector. La pagina web
permite ademas crear una confianza con el cliente de que se trata de una

empresa seria.

LB
CONSTRUCTORES & INMOBILIARIA

Bienvenidos Proyectos Entregados | Proyectos Nuevos | Contictenos

Bienvenidos a Asset Proyectos Nuevos
Zafiro

Asset Constructores e Inmobiliaria es innovacion en construccién y disefic de interiores, con 30 afios
de experiencia en |a decoracion de interiores y acabados de construccion.

En los Gltimos 7 afios hemos consolidado un ipo de profesi les en las dreas de construccidn,
p
Adicafn wnntac Fimamcinra wduridica 1o camanfia coanta ran amneaeae mraniac aara Ia mrnuicidAn da

Gréfico 7-1: Pagina web
Fuente: (Asset, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

De la misma manera se mantienen oficinas cerca de la zona de influencia con
buena presencia, con areas verdes y parqueos, que permiten estar mas cerca del

cliente, del control y del desarrollo del proyecto.
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7.2. Nombre

El proyecto tiene el nombre de Conjunto habitacional Zafiro, el nombre fue
escogido por varias razones, una de ella es por lo sencillo del nombre que permite
que las personas lo recuerden por su facil pronunciacion y por lo comun de la

palabra.

El nombre Zafiro fue escogido también porque representa una forma de gema
preciosa, con lo que se quiere reflejar la alta calidad de acabados que destacan al
proyecto sobre su competencia, de igual manera lo que se logra con fachadas y

varios detalles tantos externos como internos.

Gréfico 7-2: Logo Zafiro
Fuente: (Asset, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El logo se lo realizé con una letra Z que representa a la inicial del nombre con una

letra blanca para facilitar su lectura sobre un fondo de forma romboide color rojo
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oscuro, el mismo color es usado en todo el conjunto en los elementos

arquitectonicos que resaltan en la composicion de fachada.

7.3. Metas de ventas

Todo el capitulo trata de analizar y exponer cOmo se va a alcanzar las metas de
ventas que se espera del proyecto segun las circunstancias inherentes a él, estas
metas deben estar enmarcadas en la realidad que se da en el sector.

PROYECTO CcODIGO  ABSORCION

1 N3 0.7
2 N4 1.5
3 N2 1.0
4 N1 0.8
5 S1 0.7
6 S2

7 S3

Tabla 7-1: Absorciéon competencia
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La importancia de las metas de ventas radica, que en un proyecto inmobiliario
enfocado en ventas de viviendas, estas se vuelven la Unica fuente de ingresos, y
por ende la absorcién y su variabilidad pueden ser esenciales para el éxito

financiero del proyecto.
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ABSORCION
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Gréfico 7-3: Absorcion competencia
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El proyecto tiene una duracion de alrededor de 20 meses por lo que se ha
propuesto que las ventas se deben realizar antes que termine la construccion,
ademas que se debera por lo menos vender la totalidad 2 a 3 meses antes por el
tiempo que llevan los tramites de los créditos hipotecarios, ademas de unos 2

meses para gue los clientes puedan pagar la entrada.

Las condiciones establecidas proponen que las unidades de vivienda se deberian

vender a razon de 2 casas por mes para poder lograr el objetivo esperado.

El valor de absorcion que se espera para el proyecto es posible, ya que si existen
valores similares dentro de la zona, estos valores deberan lograse a través de la

variacion de los diferentes componentes que pueden afectar a la absorcion.
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7.4. Obtencion de la absorcion

Para poder lograr la meta de ventas se ha realizado varios analisis a través de la
informacion obtenida en el capitulo de la competencia, con esta informacion se ha
logrado obtener ciertas relaciones que nos permiten saber que variables tienen

mas peso a la hora de la decision, y por ende en el nivel de absorcion.

Para poder obtener la influencia de las variables estas fueron analizadas una por
una y en grupo usando como variable dependiente la absorcion. El uso de la
regresion lineal nos dio la posibilidad de saber cuales son las influencias de las

diferentes variables y cuéles tienen influencia directa sobre la absorcién.

Precio por metro cuadrado y absorcion
800

¢ ¢ PN

~1
o
o

<

N
S
=

©

%))
o
o

w
o
o

Precio por metro cuadrado
) >
o o
o o

[EEY
o
o

o

0 0,5 1 1,5 2
Absorcion

Gréfico 7-4: Relacién precio por metro cuadrado y absorcidn
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La absorcion es usada como variable dependiente, pues a través del uso de las

diferentes variables independientes debemos cumplir la meta de ventas que se le

ha propuesto al proyecto.

18,5

Pecio por metro cuadradoy calidad
800 °
o 700 L 4 <
S <&
£ 600 >
)
S 500 ¢
2
2 400
E
S 300
o
2 200
& 100
0 T T T T T 1
15,5 16 16,5 17 17,5 18
Calidad

Grafico 7-5: Relacién precio por metro cuadrado y calidad
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La relacion entre la absorcion y los precios en el Grafico 7-4 no es muy clara, por

lo disperso de los resultados, por lo que se cree que el precio puede que no

afecte directamente a la absorcién, o esta relacionado con la calidad.

El Gréafico 7-5 que es la relacion entre el precio del metro cuadrado y la calidad, al

igual que el grafico anterior no es lo suficientemente claro para interpretar una

relacion directa entre estas.
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Calidad y absorcion
18,5
18 &
17,5
k
= 17 * ¢
S
16,5
y=0,3231x+ 16,487
16 & &
15,5 T T T 1
0 0,5 1 1,5 2
Absorcion

Gréfico 7-6: Relacion calidad y absorcion
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La calidad comparada con la absorcion en el Grafico 7-6, no muestra tendencia
clara, por lo que se cree que la relacion para poder encontrar la absorcion va a

necesitar de varias variables.

7.4.1. Uso de la regresion lineal

Los resultados obtenidos no han sido lo suficientemente claros para que se pueda
definir las variables o tener una nocion de como se puede lograr la absorcion
meta. El uso de la regresion lineal con varias variables se us0 para poder

encontrar estas relaciones.
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Las variables usadas para ser probadas son las méas importantes que se pudo
obtener del capitulo de competencia, las variables que dieron resultados fueron
las de calidad o componente arquitectonico, donde se toma en cuenta tanto los
acabados exteriores como interiores, ademas de los servicios que ofrecen

comunalmente los proyectos de la muestra.

Regresion lineal

Estadisticas de la regresion Coeficientes Valor P

R 0.99997 Intercepcion -19.4094 0.0073

R Square 0.99994 Calidad 1.13873 0.00672
Promotor 0.21424 0.00926
Reserva -0.00017 0.0064

Absorcion =- 19.4094 + 0.2142 * Promotor - 0.0002 * reserva + 1.1387 * Calidad

Tabla 7-2: Regresion lineal
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La variable de los promotores es otra de las variables que la regresion lineal
identifico que tiene relacion con la absorcion, esta variable califica la calidad tanto

del constructor y de quien maneja la parte de ventas.

Los valores pedidos para la reserva es otra de las variables que, mostro una
relacion con la absorcion. El monto pedido a la hora de reservar segun este

meétodo también es parte de las variables que definen el nivel de absorcion

Para poder obtener una informacién valida se realizé un estudio exhaustivo de
cada variable, de las cuales resaltaron las que fueron nombradas, ademas cabe
resaltar que este proceso algunas muestras no fueron usadas porque alteraban

los resultados de la regresion, o porque no tenian la totalidad de los datos.
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La Tabla 7-2 nos da el resultado de la regresion, donde se puede ver una alta
correlacion entre la formula obtenida de las variables y la absorcion, de la misma

manera se obtuvo los coeficientes de cada variable y su confiabilidad.

ABSORCION

Coeficientes Zafiro
Intercepcion -19.4094 -19.4 -194
Calidad 1.13873 18.5 21
Promotor 0.21424 3.0 0.6
Reserva -0.00017 $1,000.00 -0.2
Absorcién 2.1

Tabla 7-3; Absorcion proyecto
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La formula de la regresion lineal nos indica la influencia de cada variable, es por
ello que colocando la informacion requerida pudimos obtener una absorcion de

2.1 que es lo que se necesitaba para alcanzar la meta de ventas.

Las variables para la regresion tienen diferencias entre si, la mas importante se
da con la variable de promotores, que es muy dificil de mejorar en un corto plazo,
pues el posicionamiento y la creacion de imagen toman afos, si se desease
mejorar estos aspectos se deberia de contratar empresas con renombre para que

se lo puedan endosar al proyecto.

Las variables de calidad y de monto para la reserva en cambio pueden ser
variadas libremente para obtener la meta de ventas que uno le ha propuesto al

proyecto.
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La Tabla 7-3 muestra los valores que se usaron para obtener la absorcién que el
proyecto tendria, la parte de promotores se queda baja porque se ha decidido
usar los recursos dentro de la empresa promotora, la parte de calidad se ha
puesto la calificacién de 18.5, que es la calidad que se desea dar en los acabados
y detalles, y la cantidad de reserva que se va a pedir en el proyecto con base a la
competencia, esto nos da la absorcion que se necesitaba.

7.5. Precios

El precio por metro cuadrado al no tener una relacion directa dentro de las
regresiones se va a fijar basandose en otros factores. El proyecto ofrece el
metraje mas alto por vivienda, por ende se va a tener un precio de unidad de
vivienda alto, es por ello que se decide mantener un precio por metro cuadrado
bajo el promedio, para que no afecte de ninguna manera a la absorcion

pronosticada por la regresion.

PRECIO POR METRO CUADRADO Y PRECIO DE VIVIENDA
800 80.000

700 7\ 70.000
600 — 60.000

< <
£ 5
E 500 | S 50000 F
: -
S 400 | - 40000 &
=
s 300 30000 ©
5]
5 200 - 20000 2
=] =9
& 100 - 10.000
S
4]
[

= N3 N4 N2 N1 S1 S2 S3
i PRECIO POR M2 667 | 708 | 751 | 732 | 580 | 715 | 530
e===PRECIO DE VIVIENDA (60.000|71.50068.000(62.25042.300|59.500/50.000

Gréfico 7-7: Precio por metro cuadrado y costo por vivienda
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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CUADRO DE PRECIOS

Etapa Vivienda 4 Métros 2Precio Totallx2 S 4 Precio Total3x4 GEERIGES

construccion extra etapa por unidad
1 110 640 70400 82.5 130 10725 $ 2,500.00 $ 81,125.00
2 108 640 69120 12.5 130 1625 $ 2,500.00 $ 70,745.00
3 108 640 69120 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 70,745.00
o 4 108 640 69120 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 70,745.00
© 5 110 640 70400 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 72,025.00
% 6 110 640 70400 12.5 130 1625 $ 2,500.00 $ 72,025.00
E 7 108 640 69120 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 70,745.00
8 108 640 69120 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 70,745.00
9 108 640 69120 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 70,745.00
10 108 640 69120 12.5 130 1625 $ 2,500.00 $ 70,745.00
11 110 640 70400 12.5 130 1625 S 2,500.00 S 72,025.00
12 110 640 70400 40 130 5200 $ 2,500.00 S 75,600.00
~ 13 108 640 69120 0 130 0 S 69,120.00
© 14 108 640 69120 0 130 0 S 69,120.00
% 15 110 640 70400 0 130 0 S 70,400.00
ﬁ 16 110 640 70400 0 130 0 S 70,400.00
17 108 640 69120 0 130 0 S 69,120.00
18 110 640 70400 40 130 5200 S 75,600.00
19 110 640 70400 12.5 130 1625 S 72,025.00
20 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
21 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
- 22 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
© 23 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
% 24 110 640 70400 12.5 130 1625 S 72,025.00
ﬁ 25 110 640 70400 12.5 130 1625 S 72,025.00
26 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
27 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
28 108 640 69120 12.5 130 1625 S 70,745.00
29 110 640 70400 72.5 130 9425 S 79,825.00

Subtotal viviendas 2019840 Subtotal patios 63050

Parqueo 6 Precio Total 5x 6 AT (e
P1 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P2 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P3 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P4 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P5 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P6 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P7 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00
P8 0 0 0 11 210 2310 S 2,310.00

Subtotal patios ©'$ 18,480.00

Tabla 7-4: Precios de vivienda
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El promedio del precio del metro cuadrado de la zona est4 en 670.00 USD. El
valor por metro cuadrado a utilizar como precio estratégico es de 640.00 USD
para poder estar bajo el promedio del precio por metro cuadrado de la zona y
tener viviendas que se encuentran bajo el valor de 70.000.00 USD.
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El valor de las viviendas se puede ver en la tabla anterior, el valor incluye el
parqueadero y el patio posterior, una practica comun en el sector, por razones de
falta de referencias los costos de terreno extra como de patios frontales y

parqueos extras se han colocado basandose en el costo mas una ganancia.

El precio estratégico es lo que se espera lograr como precio de metro cuadrado
en promedio en la vida del proyecto, el mismo sera menor al inicio de las ventas e

ira subiendo como las unidades de vivienda vayan vendiéndose.

El grupo de viviendas de la ultima etapa tienen un recargo de 2.500.00 USD.,
porque se van a construir dltimo tienen mas riesgos de ser afectadas por los
efectos de la inflacion, y ademas para desalentar su compra temprana porque
pueden ser adquiridas al principio dejando a las viviendas que se construyen al

principio sin un colchon de tiempo para cancelar la entrada.

7.6. Cronograma de ingresos

El cronograma de ingresos se lo ha realizado segun las absorciones esperadas y
los supuestos ya explicados. El bajo porcentaje de reserva y entrada pedida se

reflejan en los pocos ingresos que se obtienen en los primeros meses de ventas.

El modelo formulado para los ingresos toma en cuenta un periodo minimo de 3
meses para que los clientes puedan realizar el pago de la entrada, ademas toma

en cuenta el tiempo que se demora el tramite de los créditos hipotecarios.



1 2

3

INGRESOS

15

[EY
(o]

[EY
(Yo}

N
o

1 2144 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 0 0 132920 0 0 0 0 0
2 0 2144 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 0 0 132920 0 0 0 0 0
3 0 0 2144 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 0 0 132920 0 0 0 0 0
4 0 0 0 2144 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 0 0 132920 0 0 0 0
5 0 0 0 0 2144 1876 1876 1876 1876 1876 1876 1876 1876 0 0 132920 0 0 0 0
6 0 0 0 0 0 2144 2144 2144 2144 2144 2144 2144 2144 0 0 132920 0 0 0 0
7 0 0 0 0 0 0 2144 2501 2501 2501 2501 2501 2501 0 0 132920 0 0 0 0
8 0 0 0 0 0 0 0 2144 2501 2501 2501 2501 2501 2501 0 0 132920 0 0 0
9 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 0 0 0 0 0
10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 0 0 0 0
11 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 0 0 0
12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 0 0
13 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 0
14 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 132920

2144 3508 5009 6676 8344

Porcentaje 0,1% 0,2%

Tabla 7-5: Cronograma de ingresos

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 7-8: Cronograma de ingresos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




190

El mes 15 y 16 es donde se empiezan a recaudar la mayor cantidad de valores
por las ventas de las unidades de vivienda, las cuales siguen pero en menor
proporcién los meses subsiguientes hasta el 20 en el que se supone que los
ingresos llegaran a su totalidad.

PROYECTO  CODIGO RESERVA ENTRADA HIPOTECA

Tabla 7-6: Requerimientos de reserva y entrada de| a competencia
Fuente: Capitulo competencia
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

7.7. Comercializacion
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Las formas de pago adoptadas para la comercializacion del proyecto se dan como
resultado de lo que la competencia ofrece, se ha determinado que salirse de los
lineamientos y condiciones que pone la competencia, pondrian al proyecto en una

situacion en la que se dificulte cumplir con las metas de ventas.

Como se puede ver en la Tabla 7-6 es muy comun en el sector pedir una reserva
que esté alrededor de 1000.00 USD. A 2000.00 USD. y una entrada que esta
entre el 10% al 20%, que se la puede cancelar en cuotas hasta que la vivienda

esté lista para empezar con los tramites del crédito hipotecario.

Los créditos del BIESS pueden llegar a cubrir hasta un 100% del valor de la
vivienda hasta los 100.000.00 USD., permitiendo como ya se menciond en
anteriores capitulos, que las personas puedan acceder a su vivienda con la poca
necesidad de ahorro, y por ello en el sector se ha visto que la competencia pide

una cantidad baja de anticipo y de entrada.

El proyecto por las razones ya expuestas en este como en otros capitulos va a
cumplir con la siguiente forma de pagos.

- La reserva va a ser de 1000.00 USD.

- La entrada sera del 10% del valor de la vivienda, la misma podra ser
cancelada en cuotas hasta que la vivienda esté lista para comenzar el tramite de

préstamo hipotecario.

- La diferencia se realizara con préstamo hipotecario.
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La reserva sera fija mientras la entrada podra variar solo si el cliente decide que
va a realizar el crédito con alguna otra entidad bancaria, puesto que el BIESS es
la Gnica entidad que presta el 100% del valor de la vivienda, es por ello que la

entrada podra variar desde un 10% hasta un 30%.

7.8. Promociodn

El proyecto en la parte de promocién va a ser desarrollado en varios ambitos para
poder llevar la mayor cantidad de trafico posible, para ello se usaran varios tipos

de promocion que ayudara a lograr la meta de ventas.

7.8.1. Promocion virtual

El uso de paginas web especializadas en venta y promocién de bienes raices
seran usadas, puesto que toda la competencia anuncia a través de estos medios.
El costo que implica la contratacion de este tipo de servicios es bajo comparada
con la cantidad de tréfico que genera.

Las paginas especializadas también permiten mejorar o destacar al proyecto
cuando uno lo requiera, por lo que nos ayuda a mejorar la promocion en épocas
donde las personas se encuentran con ingresos extras, o en la posibilidad que la
absorcion no sea la esperada para el periodo.

7.8.2. Promocion impresa
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El uso de tripticos para la promocién del proyecto se hara de forma masiva en
lugares estratégicos de alto trafico, gracias a las caracteristicas del sector se
puede identificar estas zonas en las cuales se va a repartir el material. Los puntos
de reparto como se ven en el Gréafico 7-9, son las entradas principales al sector,

ademas de los lugares con alto trafico peatonal.

Gréfico 7-9: Lugares para repartir informacion impresa
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La decision para repartir material impreso dentro de la zona parte de que aunque
el proyecto se encuentra cerca de vias principales, la calle que sirve al proyecto
no tiene el trafico deseado, es por ello que se trata de llevar el trafico de los

puntos en donde se encuentra, hacia el proyecto.

Las imagenes a usarse en los tripticos en su mayoria son fotos reales, las cuales
permiten crear la confianza de un conjunto que se encuentra en construccion, el
uso de imagenes virtuales se hard en plantas como en fachadas exteriores del

proyecto.
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-29 casas de 108 a 110 m2

- Acabados de primera

- Bafio master con panel de hidromasaje
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Grafico 7-10: Triptico de promocién del proyecto
Fuente: (Asset, 2014)

7.8.3. Promocién visual en el entorno

El uso de pancartas tiene como objetivo llevar a las personas hacia el proyecto
ubicando pancartas de tamafios medios y pequefios en las vias principales como

en las secundarias para dirigir el trafico de personas.

La pancarta principal que se va a crear, sera instalada en el proyecto, esta tiene
dimensiones considerables para cumplir con dos objetivos, el primero ser el punto
gue destaque la ubicacién del proyecto y con ello sus caracteristicas, y segundo
por la calidad de las imagenes y tamafios ayudar con la imagen del proyecto.
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Pancarta para guiar y promocién | |Pancarta para guiar|

Pancarta principal | .

LI Pancarta para guiar

| Pancarta para guiar y promocién

g te
: Par\amencana Nort€

Gréfico 7-11: Ubicacion pancartas
Fuente: (DMQ, 2011), (Google, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

7.8.4. Costo promocion

La promocion tiene un presupuesto de alrededor de 20.000.00 USD. , que sera

distribuido de la siguiente manera.

- Un 15% en lo que son paginas web, teniendo en cuenta que parte del
monto se usara de forma variable para promocionar el proyecto dependiendo de

las necesidades a través de la vida del proyecto
- Un 30% se usara en el reparto de material impreso.

- Un 20% se usara para el disefio fabricacion e instalaciéon de las varias

pancartas a usarse.
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- Un 10% se usara para el lanzamiento y promociones especiales que
dependen de la necesidad de absorcion, o de aprovechar oportunidades en

fechas cuando los clientes tienen un capital extra.

-Un 5% sera reservado, para cualquier eventualidad en la necesidad de
mejorar anuncios, revitalizar la imagen de la pancartas, 0 promociones extras que

se necesiten con el objetivo de llegar a la meta de ventas.

-Un 5% seréa destinado como descuento si algun cliente desea pagar mas

de lo pactado, esto ayudara con los flujos de ingresos.

7.9. Conclusiones

- Las metas de ventas se han establecido en 2 viviendas de absorciéon

mensual, teniendo en cuenta la vida del proyecto y las absorciones del entorno.

- A través de las regresiones se pudo establecer las variables que influyen

sobre la absorcion, y se pudo comprobar que la absorcion deseada es factible.

- La promocién se usa en varias dimensiones con el objetivo final de

cumplir con la meta de ventas.

-La calidad es una parte importante del componente del producto, que

ayuda a llegar a la absorcién deseada.

-La informacion de la competencia como la de la regresion lineal nos han
permitido establecer una reserva de 1.000.00 USD., una entrada del 10% en las

condiciones de comercializacion.

-El proyecto va a generar ingresos bajos los primeros meses por lo que se
debe ser cuidadoso en la parte financiera del proyecto.
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8. Analisis Financiero

El capitulo financiero tiene como objetivo realizar la evaluacion del proyecto desde
el punto de vista financiero, con esto se podra analizar si el proyecto es factible

financieramente.

Para el estudio financiero se va a realizar un analisis estatico y un analisis
dinamico, el andlisis estatico no tomara en cuenta el tiempo y se lo realizara con
los totales de ingresos y de egresos que se obtuvieron en los capitulos de

estrategia comercial y de costos.

El andlisis dinamico se lo realizara al unir el cronograma valorado de egresos y de
ingresos que se obtuvieron en los anteriores capitulos, al unirlos tendremos el

flujo base con el que se puede realizar dicho analisis.

El CAPM seré utilizado como guia para poder obtener la tasa de descuento del
proyecto, con esta tasa se podré obtener los indices para la evaluacién dinamica

del proyecto.

8.1. Analisis estatico

El proyecto desde un punto de vista estatico esta conformado por ingresos en
2'101°000.00 USD. que es lo que se obtiene al sumar los flujos de los ingresos

mensuales de la estrategia comercial, de la misma manera se suma todos los
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egresos del cronograma valorado llegamos a un total de egresos por
1'544’500.00. USD, con estos datos podemos obtener que el proyecto desde un
punto de vista estéatico va a tener una utilidad de 556’500.00 USD. en el periodo
de 20 meses.

UTILIDAD CONTABLE

1 Ingresos totales $2,101,000.00

2 Egresos totales $ 1,544,500.00

Utilidad $556,500.00

Tabla 8-1: Utilidad contable
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La informacion de la utilidad mas los ingresos y egresos nos permiten obtener otra
informacion estatica, como la rentabilidad que es de 36% en todo el proyecto y del
22% anualizada.

La rentabilidad en el andlisis financiero es positiva como los otros indices, pero no
pueden ser vistas como una medida de evaluacion definitiva, pues no estamos

tomando en cuenta el dinero en el tiempo.
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ANALISIS FINANCIERO ESTATICO

1  Utilidad contable $ 556,500.00

Rentabilidad en 20

2 36%
meses

3 Rentabilidad anual 22%

4 Margen 20 meses 26%

Tabla 8-2: Analisis financiero estatico
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

8.2. Analisis dinamico

El analisis dindmico nos permite realizar una evaluacion del proyecto en su parte
financiera tomando en cuenta el dinero en el tiempo, ademas nos permite obtener
otra informacién importante como inversion maxima y los tiempos de dichas

inversiones.

8.2.1. Ingresos y egresos

Los ingresos mensuales estan dados por el cronograma de ingresos que se
obtuvo en la estrategia comercial, teniendo en cuenta una reserva de 1’000.00.
USD. y una entrada de un 10%, la mayor parte de ingresos se daran en los meses

gue se realicen los desembolsos de los créditos hipotecarios.

En el mes 15 es cuando empiezan los desembolsos, y en el mes 16 es donde se

registra el mayor ingreso, en los meses siguientes se realizan ingresos de
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magnitud menor, pero si se los compara con los meses anteriores al mes 15 son

importantes, al mes 20 se cierran los ingresos.

Para los ingresos se tomd en cuenta los meses que toman los tramites de los
préstamos, y ademas un tiempo de 3 meses para los clientes que adquieran las
casas al ultimo tengan un colchdén de tiempo para el pago de la entrada.

8.2.2. Flujo

El flujo es la unién de los cronogramas de ingresos y egresos, lo que nos permite
obtener un flujo mensual por los 20 meses de la vida del proyecto, este flujo se lo

realiza con la suma de ingresos y egresos que se dan en cada mes.

El flujo comienza con el mes 0 con la compra del terreno y termina en el mes 20
con la entrada del dltimo ingreso programado. El flujo como se puede ver en el
Grafico 8-3, solo tiene un cambio de signo que se da en el mes 16, que es el mes
de mas altos ingresos. La recuperacion de la inversion se da en el mes 16, por el
monto de ingresos del mes, lo que nos indica que el capital para el proyecto sera

necesario por 16 meses.

El mes 14 se puede ver la inversibn maxima necesaria en el proyecto que seria
de 1'002'614.00. USD., desde este punto ya no es necesario ninguna inversion
mas, porgue los ingresos empiezan a ser mayores que los egresos hasta el final

del proyecto.



INGRESOS

14 15

_
oo
—_
(Ye)

1 2144 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 1364 0 0132920 0 0 0 0 150071,4286
2 0 2144 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 1501 O 0132920 0 0 0 Y 1500714286
3.0 0 2 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 O 0132920 0 0 0 0
4 0 o0 0 2144 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 O 0 132920 0 0 0
5 0 0 0 0 2144 1876 1876 1876 1876 1876 1876 1876 1876 0 0 132920 0 0 0
6 0 0 0 0 0 2144 2144 2144 2144 2144 2144 2144 2144 0 0 132920 0 0 B¢ 15007142
7 0 0 0 0 0 0 2144 2501 2501 2501 2501 2501 2501 O O 132920 0 0 Y 1500714286
8 0 0 0 0 0 0 0 2144 2501 2501 2501 2501 2501 2501 O 0 132920 0 0
9 0 0 0 0 0 0 0 0214 5002 5002 5002 0 0132920 0 0 0 Y 15007142
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 244 5002 5002 5002 0 0 13290 0 0 0
1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 214 5002 5002 5002 0 0 132920 0 0
2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2144 5002 5002 5002 0 0 132920 Y 15007142
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 244 5002 5002 0 0 132920
0 0 0 0 0 0

32373 27841 19652 546689 270843 132920 132920 132920
10661

Tabla 8-3: Ingresos totales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Grafico 8-1: Ingresos totales

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




EGRESOS

Mes10 Mes11 Mes12 Mes14 Mes15 Mes16 Mes17 Mes18 Mes19 Mes20 Mes21

Costos de terreno

COSTOS DIRECTOS

F F F F F 4 F 4 4 4 4
$ 980000 $ 11,417.65 S 36,846.95 S 52,886.50 S 41,313.17 $ 41,313.17 $ 42,783.17 S 42,783.17 S 49,787.88 S 983024 $

COSTOS INDIRECTOS

4 r F r r r r r 4 r 4 4 F F r r 4 4 4
S 917647 S 917647 $ 917647 S 917647 S 917647 $ 917647 S 917647 $ 917647 $ 917647 S 9,176.47  $ 9,176.47 $ 2167647 S 21,67647 S 1907647 $ 1907647 S 6,576.47 S 6,576.47 $ 540000 S - S -

F F F F F F F F F F F F F F F F F F F F F
$ 61,550.00 $ 53,167.65 $ 46,02342 $ 62,062.97 $ 50,489.64 S 50,489.64 S 51,959.64 $ 51,959.64 S 84,504.08 $ 93396.08 $ 93,652.75 S 9365275 $ 9365275 $ 10615275 S 8395320 $ 91,353.20 S 78,30880 S 5636435 $ 1640671 $ 540000 $

TOTAL ACUMULADO
4

4 4 4 4 F 4 4 4 4 4 4 4 L4
S 220,000.00 $ 281,550.00 $334,717.65 $380,741.07 $442,804.04 $493,293.68 $543,783.31 $595742.95 §647,702.59 $732,206.67 $825602.75 $919,255.50 $1,012,908.24 S 1,106,560.99

Tabla 8-4: Egresos totales
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 8-2 Egresos totales

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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FLUJO DEL PROYECTO EN CIENTOS DE MILES DE DOLARES

8,00

6,00 /\\

4,00 / /

2,00 / / NS
2 0,00 e ——
[-F]
L 7
S -2,00
/
= -4,00 /

-6,00 /

-8,00

-10,00 10,03

-12,00

- 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 13 14 | 15 16 | 17 | 18 | 19 | 20

@ [NGRESOS 0,00 | 0,02 | 0,04 | 0,05 | 0,07 | 0,08 | 0,10 | 0,12 | 0,15 | 0,17 | 0,22 | 0,27 | 0,32 | 0,28 | 0,20 | 5,47 | 6,75 | 2,71 | 1,33 | 1,33 | 1,33
@ FEGRESOS -2,20 |-0,62 | -0,53 | -0,46 | -0,62 | -0,50 | -0,50 | -0,52 | -0,52 | -0,85 | -0,93 | -0,94 | -0,94 | -0,94 | -1,06 | -0,84 | -0,91 | -0,78 | -0,56 | -0,16 | -0,05
== ACUMULADO | -2,20 | -2,79 | -3,29 | -3,70 | -4,25 | -4,68 | -5,08 | -5,47 | -5,85 | -6,52 | -7,23 | -7,89 | -8,50 | -9,16 | -10,0 | -5,40 | 0,43 | 2,36 | 3,12 | 4,29 | 5,57

Gréfico 8-3: Flujo del proyecto en ciento s de miles de délare s
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




FLUJO DEL PROYECTO

§ 10 0 TOA
25 3508 S 5009 O 666 S 8344 S 1020 § 1234 S 1SS S 136 S 138 S WIS NIB S LML S 19650 S UG89 SO S20843 S132000 $ 132920 $13,920 FYAUKY
EGRESOS S20000 § 61550 § 3168 S 4603 S 62063 & S04%0 S 5090 S 5190 & SLY0 G BASO S %% S B3 S B3 § B3 S W63 § 833 G U3 S 7839 S K364 5 16407 § 5400 BRI

Tabla 8-5: Flujo del proyecto
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




FLUJO DEL PROYECTO EN CIEN MILES DE DOLARES

8,00
6,00
4,00 /
2,00
0,00 B
2 C IR R B ‘B EEEN
L
= -2,00 /
=
=
—
-4,00 /
o \ /
o0 \/
-10,00 V10,03
12,00
1|2/ 3| 4 5 6 7 | 8 9 | 10|11] 121314 15| 16 | 17| 18 | 19 | 20
s FLUJO MENSUAL | -2,20 | -0,59 | -0,50 | -0,41 | -0,55 |-0,42 | -0,40  -0,40 |-0,37 |-0,67 -0,71-0,66 -0,61 -0,66 -0,87 4,63 |5,83|1,93|0,77 | 1,17 | 1,28
e ACUMULADO | -2,20-2,79-3,29 |-3,70 | -4,25 | -4,68 | -5,08 | -5,47 | -5,85 | -6,52 | -7,23 | -7,89 -8,50 -9,16 -10,0 -5,40 | 0,43 | 2,36 | 3,12 | 4,29 | 5,57

Gréfico 8-4: Flujo del proyecto 2 en ciento de miles de dolare s
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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8.2.3. Tasa de descuento

Para poder realizar un andlisis financiero es necesario tener una tasa de
descuento, o costo de oportunidad del capital, porque sin la tasa seria imposible
obtener los indices del analisis dinamico, por ende no se lo podria evaluar, para
poder obtener una referencia para la tasa de descuento se va a utilizar el método
del CAPM.

El CAPM (Capital Asset Pricing Model), es un modelo para avaluar los activos de
capital, este modelo toma en cuenta varias variables y nos da una tasa de
rendimiento esperado, segun el negocio en el que se vaya a invertir el capital,

ademas de algunas consideraciones de la macroeconomia.

El CAPM usa la siguiente formula:

re=rf+RBx(rm—rf) +rp

-re: Es la tasa esperada por el capital teniendo en consideracion varias

variables.

-rf: Es la tasa libre de riesgo, es decir a que tasa se puede invertir con
riesgo cero de la inversion, para esta variable se usa los bonos de tesoro de los

Estados Unidos.
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-3: Es la beta que toma en cuenta el riesgo de la inversion dependiendo de

la actividad a la que se ha invertido el capital.

-(rm — rf): Es la prima que se exige para las inversiones que no son riesgo

cero.

- -rp: Es el riesgo pais del lugar geografico donde se van a realizar las

inversiones, esto toma en cuenta el entorno de la inversion.

Variables CAPM

1 rf Riesgo cero 1.6%
2 (rm-rf) Prima de riesgo 13.60%
3 R Beta 1.2

4 rp Riesgo pais 5%

Tabla 8-6: Variables CAPM
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

l-re=rf+RBx(rm—rf)+rp
2.-re =1.6% +1.2 x (13.60%) + 5%

3.-re =22.9%
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TASA DE DESCUENTO

1 TASA ANUAL 23.00%

2 TASA MENSUAL 1.74%

Tabla 8-7: Tasa de descuento
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La tasa de descuento para evaluar el proyecto segin el CAPM es del 22.9%
anualmente. La tasa minima de los inversores es del 22%, pero como el CAPM es
mayor y se va a usar la tasa del 23% anual, lo que representa un 1.74%
mensualmente, porque el 22.9% deberia ser el minimo de rendimiento que se le

deberia pedir al capital invertido en el negocio en la actualidad.

8.2.4. VAN Y TIR

EL VAN (Valor Actual Neto), nos permite saber con un costo de oportunidad sobre

el capital si es que el proyecto es viable desde el punto de vista financiero.

El VAN fue hecho con los flujos obtenidos previamente y la tasa de descuento
mensual que se establecié en el anterior acapite, con estos datos logramos
obtener un VAN de 271'966.00. USD. El VAN al ser mayor de cero nos indica que

el proyecto es viable, y podemos seguir con los demas analisis financieros.

La TIR (Tasa Interna de Retorno) nos indica la tasa de rendimiento del capital a
través del tiempo, al igual que el VAN la TIR usa los flujos mensuales para poder

obtener este indice. Los flujos al tener solo un cambio de signo, tienen un solo
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TIR que si puede ser utilizado para evaluar el proyecto, si tuviera mas cambios de
signo el flujo, se deberia descartar el uso de la TIR, porque existiria varias tasas.

ANALISIS FINANCIERO DINAMICO

1 VAN $ 271,966
2 TIR MENSUAL 4%
3 TIR NOMINAL 51%
4 TIR REAL 65%

Tabla 8-8: Analisis financiero dinamico
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La Tabla 8-8 nos muestra una TIR de 4% mensual lo que nos da una TIR nominal
de 51% y una TIR real del 65%, la misma que es superior al 23% de la tasa
descuento que se le impuso al proyecto, por lo que se concluye que

financieramente el proyecto es viable y se puede seguir con los demés analisis.

8.2.5. Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad es usado para poder determinar qué tan sensible es el

proyecto a variaciones en diferentes variables como:

- Costos
- Precios de venta
- Absorcion
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- Desembolsos
- Tiempo de ejecucion

Con esta informacion podremos determinar qué tan sensible es el proyecto, y por

ende si se deberia seguir con este.

8.2.5.1. Sensibilidad al costo

El andlisis de la sensibilidad del proyecto al costo, determina que tan sensible
financieramente hablando es el proyecto a la subida del costo, para este analisis
se ha realizado ajustes a la subida de costos desde un 0% hasta el 20%, este

analisis toma en cuenta todos los costos del proyecto.

SENSIBILIDAD AL COSTO

$300.000
$250.000 E

$200.000 \

$150.000 \

\ AN
$100.000 \
$50.000

$ = T T T T T T T
2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

$ (50.000)

Gréfic o 8-5: Sensibilidad al costo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El analisis de la sensibilidad va a tomar al VAN como medida de evaluacion, el
aumento en los costos aumenta los egresos del proyecto, por consecuencia
afectan los flujos y el VAN. El VAN necesita ser mayor a cero para considerar al

proyecto viable.

El andlisis a la sensibilidad de costos muestra que el proyecto soporta hasta un
21% de variacion al aumento de costos, lo que lo hace un proyecto poco sensible

a los costos.

8.2.5.2.  Sensibilidad al precio

La sensibilidad al precio, trata de cuan sensible es el proyecto a la reduccién del
precio de venta, se va a usar reducciones desde un 0% hasta un 20% del precio

de venta. El VAN va a seguir siendo el indice para evaluar la sensibilidad.

Los valores obtenidos con el estudio de la sensibilidad a los precios nos indican
que el proyecto aguanta la reduccién de precios de ventas hasta un 17%, una
reduccion mayor produce un VAN negativo. Los resultados nos permiten concluir
que el proyecto en relacion a variaciones a los precios del proyecto es poco

sensible.



SENSIBILIDAD AL COSTO
% de

incremento 0% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%
al costo

VAN $271,966 $245,388 $218,810 $192,232 $165,654 $139,075 $112,497 $85919 $59,341 $32,762 $6,184 S (20,394)

Tabla 8-9: Sensibilidad al costo
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

SENSIBILIDAD AL PRECIO
% de

reduccion al 6% 8% 10% 12%
precio

VAN $271,966 $239,963 $207,959 $175,955 $143,951 $111,947 $79,943 $47,940 $15,936 $ (16,068)

Tabla 8-10: Sensibilidad al precio
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



SENSIBILIDAD A LA ABSORCION

RETRASO
VENTAS
POR MES

VAN $255,845 $234,532 $213,662 $190,906 $169,054 $146,021 $124,038 $101,261 $79,563 $57,305 $35,383 $13,815

Tabla 8-11 Sensibilidad a la absorcion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

ETASE SENSIBILIDAD AL DESEMBOLSO

DESEMBOLSO

POR MES 10

VAN $ 271,966 $233,309 $201,274 $175,526 $ 155,774 $110,312 $ 66,392 $ 23,961 $ (14,960)

Tabla 8-12 Sensibilidad al desembolso
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



SENSIBILIDAD AL TIEMPO DE EJECUCION

RETRASO
EJECUCION
POR MES 10 12 14
VAN $271,966 $248,483 213$66 A $173,659 $143,404 $114,346 $86,440 $59,646 $33,922 $9,231 S (14,467)

Tabla 8-13 Sensibilidad al tiempo de ejecucion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Gréfico 8-6: Sensibilidad al precio
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

8.2.5.3.

Sensibilidad al tiempo de ventas

La sensibilidad al tiempo de ventas trata de identificar qué tan sensible el proyecto

es al retraso en la venta de las unidades de vivienda, con el uso del VAN y

aumentos de periodos de dos meses que se suman al estimado de ventas,

ademas de los aumentos de meses en las ventas se ha determinado, un aumento

en los costos de 1'500.00. USD. por cada mes extra que salga de la panificacion.
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SENSIBILIDAD A LA ABSORCION
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Gréafico 8-7 Sensibilidad a la absorcion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El aumento a los meses de ventas como se puede ver en el Gréfico 8-7 presenta
una baja sensibilidad, en este modelo de sensibilidad al tener que ser meses
enteros no se puede establecer un mes exacto cuando el VAN se vuelve cero,
pero se determind que esta entre los 24 a 26 meses de retraso en los meses de

ventas.

8.2.5.4. Sensibilidad a la demora de los desembolsos

La sensibilidad a los desembolsos toma en cuenta el tiempo que tardan los
procesos de los créditos y trata de identificar qué tan sensible el proyecto es a la
variable, con el uso del VAN y aumentos del tiempo en periodos de dos meses

gue se suman al propuesto de 3 meses.
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SENSIBILIDAD AL DESEMBOLSO
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Gréafico 8-8 Sensibilidad al desembolso
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El aumento de los meses para el desembolso como se puede ver en el grafico
anterior presenta una baja sensibilidad, por lo que el proyecto no tendria
problemas si hubiese algun problema con el tiempo de los créditos. El modelo de
sensibilidad al tener varias condiciones para los ingresos no genera una linea

recta en el grafico como en las 3 anteriores sensibilidades.

8.2.5.5.  Sensibilidad a la demora en la ejecucion

La sensibilidad a la ejecucién de obra evalla la sensibilidad del proyecto si la obra
se empieza a demorar mas tiempo y también con la demora de la construccion la
demora en los pagos, con el uso del VAN y aumentos del tiempo en periodos de

dos meses que se suman al estimado.
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SENSIBILIDAD AL TIEMPO DE EJECUCION
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Grafico 8-9 Sensibilidad al tiempo de ejecucion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La sensibilidad mostrada por el grafico anterior, es claro en determinar que la
sensibilidad es muy baja, lo lejos que se encuentra el primer valor negativo del
VAN nos dan la pauta que es muy dificil que este escenario se pueda dar. La
sensibilidad analizada por razones de las varias variables que usa en su sistema

de célculo, no nos grafica una recta como deberia ser la sensibilidad.

8.2.5.6. Escenarios

Para realizar el andlisis de escenarios se escogio, la sensibilidad a costos y
precios de ventas, porgue son los mas sensible de las cinco variables analizadas,
con los datos se ha creado un cuadro donde las sensibilidades se cruzan y nos

dan la frontera en las situaciones en las que el VAN se vuelve negativo.



ESCENARIO AL COSTO Y AL PRECIO

PRECIO

COSTOS
0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%
2% $213,384 $186,806 $160,228 $133,650 $107,071 $ 80,493 $ 53,915 $27,337 $ 759 $ (25,820)
4% $181,380 $154,802 $128,224 $101,646 $ 75,068 $ 48,489 $21,911 $(4,667)  $(31,245) $(57,823)
6% $149,377 $122,798 $96220 $69,642  $43,064 $ 16,486 $(10,093)  $(36,671)  $(63,249) $ (89,827)
8% $117,373 $90,795 $64,216 $37,638  $11,060  $(15,518) $(42,096)  $(68,675)  $(95,253)  $(121,831)
10% $85,369  $58,791 $32,213  $5634  $(20,944) S (47,522) $(74,100)  $(100,678) $(127,257)  $(153,835)
12% $53,365 $26,787  $209  $(26,369) $(52,948)  $(79,526)  $(106,104) $(132,682) $(159,260) S (185,839)
14% $21,361  $(5217) $(31,795) $(58,373) $(84,951)  $(111,530)  $(138,108) $(164,686) $(191,264)  $(217,842)
16% $(10,642) $(37,221) $(63,799) $(90,377) $(116,955) $(143,533)  $(170,112) $(196,690) $(223,268)  $ (249,846)

Tabla 8-14: Escenario al costo y al precio
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La tabla de escenarios nos muestra que la influencia mayor se da por la parte de
los precios, y por ende es donde mas se tiene gque tener cuidado, en cambio en

los costos se tiene un poco mas de libertad.

El escenario planteado nos indica que en la situacién que el proyecto se vea
afectado negativamente por los costos y precios habria que analizar la situacion
para mantenerse sobre la zona roja, usando a los costos y precios de manera

estratégica.

8.2.6. Analisis con apalancamiento

Los proyectos inmobiliarios por su alta necesidad de capital, pueden necesitar un
apalancamiento para poder completar el proyecto, es por ellos que se ha
realizado este analisis, para poder observar los efectos del apalancamiento sobre

el proyecto.

Para realizar este estudio se ha determinado una tasa de interés de los entes
crediticios en un 11%, se escogio este interés porque es lo se ofrece al sector de

parte de los diferentes entidades financieras del pais.

Para este andlisis se va a usar el VAN y el TIR que nos permiten analizar el
proyecto apalancado, y ademas nos permiten compararlos con el proyecto sin

apalancamiento.
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ANALISIS FINANCIERO DINAMICO CON APALANCAMIENTO

7

APALANCADO SIN APALANCAR

CAPITAL $519,642. $1,002,613

Utilidad contable $538,163. $556,500.

VAN $ 286,543. $271,966
TIR MENSUAL 5% 4%
TIR NOMINAL 58% 51%
TIR REAL 76% 65%
Intereses $18,336. S0

Tabla 8-15: Andlisis financiero apalancado

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

El analisis apalancado con un 33% de capital y un 32% de préstamo, tiene un
VAN positivo de $ 286,543. USD, con un TIR del 5% mensual, y un TIR real

anual del 76% que es superior a la tasa de descuento.

El Gréfico 8-10 de los flujos se puede ver como los egresos tienen un maximo de

alrededor de 500’000.00. USD. que es el capital propio, de ahi en adelante los

egresos son contrarrestados por el ingreso del préstamo que se da con la

necesidad de capital de cada mes, al mes 15 en cambio existe un alto egreso que

representa el pago del préstamo al banco.



FLUJO APALANCADOEN CIENTOS DE MILES DE DOLARES
$8,00
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Gréfico 8-10: Flujo apalancado en cientos de miles de délares

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




INGRESOS S - S 2,144 S 3,508 $ 5009 $ 6,676 S 8344 $ 10,220 $ 12,364 S 14,865 S 17,366 S 22,368 $ 27,371 $ 32,373 $ 27,841 $ 19,652 $ 546,689 $ 674,607 $ 270,843 $ 132,920 $ 132,920 $ 132,920 $ 2,101,000

EGRESOS $ 220,000 $ 61,550 $ 53,168 $ 46,023 S 62,063 $ 50490 $ 50,490 $ 51,960 $ 51,960 $ 84,504 S 93,396 $ 93,653 $ 93653 $ 93,653 S 106,153 $ 83,953 $ 91,353 $ 78309 $ 56,364 $ 16,407 $ 5,400 $ 1,544,500
FLUJO MENSUAL
SIN APALANCAR

INTERES BANCO 0.873%

FINANCIAMIENTO  INGRESOS $ - $ - S - S - S - S - $ (6576) $ (39,596) S (37,095) $ (67,138) S (71,028) $ (66,282) $ (61,280) $ (65,812) S (86,501) $ - S - S - S - S - S -

EGRESOS $ - S - s - s - s - S - s - S - s - s - S -8 - S - s - $462736 $ 38571 $ - 0§ - $§ - S -

ACUMULADO $ - S - S - $ - S - $ - S (6576) S (46,172) $ (83,267) $ (150,405) $ (221,433) $ (287,715) $ (348,994) $ (414,806) $ (501,307) $ (38,571) $ - S - S - S - S -

INTERESES S - S - $ - $ - $ - $ - S 57 $ 403 $ 727 $ 1,314 $ 1934 $ 2513 $ 3048 $ 3623 $ 4379 S 337§ - $ - S - S -

CAPITAL S 501,306.87 IEIRE:I Iy 221,901 $ 172,241 S 131,227 $ 75840 $ 33,694 S - $ - S - $ - S - S - S - S - $ - S - S - S - S - S - S -

INGRESOS
APALANCADO S - S 2,144 S 3,508 $ 5009 $ 6,676 $ 8344 S 16,795 $ 51,960 $ 51,960 S 84,504 S 93,396 $ 93,653 $ 93,653 $ 93,653 $ 106,153 $ 546,689 $ 674,607 $ 270,843 S 132,920 $ 132,920 S 132,920

EGRESOS
APALANCADO $  (220,000) $ (61,550) S (53,168) $ (46,023) $ (62,063) S (50,490) $ (50,490) $ (52,017) $ (52,363) $ (85,231) $ (94,710) $ (95,587) S (96,166) S (96,701) $ (109,776) $ (551,067) $ (130,261) $ (78,309) S (56,364) $ (16,407) S (5,400)

FLUJO
APALANCADO

FLUJO
APALANCADO
ACUMULADO

Tabla 8-16: Flujo apalancado
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Grafico 8-11: Flujo apalancado 2 en cientos de miles de délares

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La Tabla 8-15 es la comparacion de las cifras VAN y del TIR del proyecto con y
sin apalancamiento, como se puede observar, gracias a que la tasa de interés
del banco es menor a nuestra tasa de descuento, los diferentes indices del
proyecto apalancado son superiores al no apalancado, es mas entre mayor el
apalancamiento mejores son estos indices. El apalancamiento tiene un riesgo

extra por ello de los rendimientos superiores.

8.3. Optimizacion

El proyecto ha sido analizado en varios de sus componentes para poder lograr
una optimizacion del mismo, el analisis después de estudiar varias variables
concluyo al encontrar que la variable con mayor beneficio es la optimizacion al

reducir el tiempo de construccion.

ANALISIS FINANCIERO DINAMICO

1 VAN $ 288,719 $271,966
2 TIRMENSUAL 5% 4%
3 TIRNOMINAL 56% 51%
4 TIR REAL 73% 65%

Utilidad $556,499.64 $ 556,499.64

Tabla 8-17: Comparacion indices financieros
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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La reduccion de los tiempos de construcciéon por 3 meses ha dado como
resultado un VAN y un TIR superior al logrado en el andlisis financiero con los

tiempos presupuestados.

La optimizacion se ha planteado con un inicio de obra con 3 meses mas tarde a
lo planeado, y una terminacién que va segun la planificacién, para lograr esta
optimizacién se debera traslapar el inicio de las fases, al ser un conjunto de

viviendas no habria dificultad.

El proyecto al usar varios contratistas para ciertas areas dentro de la
construccion, también permite usar la contratacion de diferentes contratistas
dentro de una misma area si fuese necesario para poder cumplir con el nuevo

cronograma.

La optimizacion requiere un mayor trabajo de la gerencia del proyecto como del
personal técnico para una planificacion y control en obra, es sobre estas areas
gue recae el éxito de la propuesta de optimizacion. La optimizacion planteada
tiene la ventaja que se basa en la eficiencia para poder ser lograda, y no en

subida de precios o bajando la calidad del producto.

Los indices financieros fueron obtenidos con la misma tasa de descuento del
23% que se escogié con anterioridad para poder lograr una comparacion entre
la optimizacion planteada y los resultados previos. El VAN logrado es de
288,719. USD. que es superior al VAN obtenido con anterioridad en el analisis

dinamico del proyecto.
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Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19
s TOTAL OPTIMIZACION 14% 3% 2% 1% 2% 4% 5% 5% 4% 4% 4% 7% 7% 6% 6% 6% 7% 6% 5% 3% 0%
s TOTAL BASICO 14% 4% 3% 3% 4% 3% 3% 3% 3% 5% 6% 6% 6% 6% 7% 5% 6% 5% 4% 1% 0%
= TOTAL ACUMULADO OPTIMIZACION 14% 17% 19% 20% 22% 25% 31% 36% 40% 44% 48% 55% 61% 67% 73% 79% 86% 91% 96% 100% 100%
e TOTAL ACUMULADO BASICO 14% 18% 22% 25% 29% 32% 35% 39% 42% 47% 53% 60% 66% 72% 79% 84% 90% 95% 99% 100% 100%

Grafico 8-12 Comparacion egresos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

MesO0 Mes 1
TOTAL OPTIMIZACION

Mes13 Mes14

220,000 i 41,675 . 31,675 i 14,375 : 27,875 il 55,015 80,910 82,639 62,679 62,679 64,884 101,134 102,729 85,146 93,078 95,253 100,653 90,589 72,884 53,230 5,400

TOTAL ACUMULADO OPTIMIZACION
220,000 i 261,675 ' 293,350 g 307,725 i 335,600 i 390,615 471,525 554,163 616,842 679,521 744,404 845,538 948,266 1,033,412 1,126,490

TOTAL BASICO

220,000 61,550 53,168 46,023 62,063 50,490 50,490 51,960 51,960 84,504 93,396 93,653 93,653 93,653 106,153 83,953 91,353 78,309 56,364 16,407 5,400

TOTAL ACUMULADO BASICO
220,000 281,550 334,718 380,741 442,804 493,294 543,783 595,743 647,703 732,207 825,603 919,255 1,012,908 1,106,561 1,212,714

Tabla 8-18: Comparacion egresos
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



COMPARACION FLUJOS EN CIENTOS DE MILES DE DOLARES

8,00
6,00
4,00
2,00
0,00
-2,00 —
-4.00
-6,00
-8,00
-9,16
-10,00 -10,03
-12,00
Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11| 12| 13 | 14 | 15 | 16 | 17 | 18 | 19 | 20
mmm FLUJO MENSUAL OPTIMIZACION |-2,20/-0,40/-0,28/-0,09/-0,21|-0,47|-0,71|-0,70|-0,48|-0,45|-0,43|-0,74(-0,70/-0,57|-0,73| 4,51 | 5,74 | 1,80 | 0,60 | 0,80 | 1,28
mmm FLUJO MENSUAL BASICO -2,20/-0,59|-0,50/-0,41|-0,55-0,42|-0,40|-0,40/-0,37|-0,67|-0,71|-0,66|-0,61|-0,66|-0,87| 4,63 | 5,83 1,93 (0,77 | 1,17 | 1,28
@ ACUMULADO OPTIMIZACION -2,20/-2,60|-2,88/-2,97|-3,18-3,65|-4,36|-5,06|-5,54(-5,99|-6,42|-7,15|-7,86|-8,43|-9,16|-4,65| 1,09 | 2,89 | 3,49 | 4,29 | 5,57
@ ACUMULADO BASICO -2,20/-2,79|-3,29|-3,70|-4,25 -4,68|-5,08|-5,47|-5,85|-6,52|-7,23|-7,89/-8,50|-9,16|-10,0|-5,40| 0,43 | 2,36 | 3,12 | 4,29 | 5,57

Gréfico 8-13: Comparacion flujos en cientos de miles de délares
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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El TIR de la optimizacion puede ser usado al tener un solo cambio de signo, el
TIR real anual obtenido es del 73% lo que es 8% superior al planteamiento

original.

INDICES ESTATICOS

OPTIMIZACION BASICO

$566,500.00 $ 566,500.00

36.92% 36.92%
22% 22%
27% 27%

Tabla 8-19: Utilidad, rentabilidad y margen
optimizados
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

La optimizacion es lograda porque se disminuye el tiempo de inversion de la
construccion, es decir que se necesita el capital por un menor lapso de tiempo, lo
gue nos permite tener los mejores indices financieros, sin subir precios ni subir las

entradas o las reservas.

El Gréfico 8-12 es una comparacion entre los egresos de la opcion normal y de la
opcion optimizada, se puede observar que los egresos de la optimizacién entre el
mes 1 y 4 estan bajo los egresos normales, y desde el mes 5 y en adelante los
egresos optimizados tienden a ser mayores por la necesidad de inversion en un

menor tiempo.
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La optimizacion al no cambiar ni precios ni porcentajes de reserva o de entrada,
tiene la misma utilidad que la opcién normal que es de 566'500.00. USD., de la
misma manera la rentabilidad anual del 22% y los margenes de 27% son los

mismos.

El andlisis de los flujos de la optimizacion realizando una comparacion con el
analisis basico, se puede observar dos cosas, primero los flujos negativos al inicio
son menores al necesitar menor inversion inicial, y segundo la compactacion del
tiempo mueve la necesidad de inversion, dandonos una necesidad de capital

menor que la opcidén no optimizada por casi 100.000. USD.

La optimizacion como se puede ver tiene dos ventajas, que son mejores indices

financieros y menor necesidad de inversién en un menor tiempo.

8.4. Conclusiones

-El andlisis estatico del proyecto como el analisis dinamico no apalancado
nos dan indices positivos, lo que nos permite concluir que el proyecto es viable

financieramente y atractivo para los inversionistas.

-El andlisis de las sensibilidades nos dejan como conclusion que el
proyecto es poco sensible al alza de costos, baja de precios de ventas, al alargue
de los meses de ventas, al alargue de la ejecucion, y al alargue del tiempo de los
desembolsos, y por esta razén se aumenta su posibilidad de éxito y su atractivo.
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-El escenario propuesto mostro que hay que tener mas en cuenta las bajas
de los precios que el alza de los costos, pues la primera variable afecta en mayor

manera al VAN del proyecto.

- El analisis del apalancamiento tiene indices mejores a los del proyecto no
apalancado, por lo que es viable que el proyecto sea apalancado, ademas tomar
tal riesgo tiene una recompensa en la parte de la rentabilidad.

RESUMEN ANALISIS FINANCIERO

Factor Descripcion Efecto

indices positivos, aunque no definitivos para

Analisis estatico .
tomar deC|S|ones

indices positivos, por lo que el proyecto es

Andlisis dindmico s i g )
viable financieramente.

Andlisis de
o Baja sensibilidad a las variables.
sensibilidad
2R El analisis de escenarios es positivo para el
Analisis de P P
. proyecto, aunque el proyecto debe cuidarse de
escenarios

la baja de precios.

Tabla 8-20: Resumen andlisis financiero
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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9. Componente legal

El capitulo del componente legal analiza las areas de contrataciones, de tasas e
impuestos, ademas de las obligaciones que tiene que cumplir la empresa con el
estado y municipalidad para poder llevar a cabo el proyecto.

El proyecto debe cumplir con ciertos requisitos desde el punto técnico y llevar a
cabo ciertos procesos para poder obtener varios permisos y licencias que

habilitan a la empresa a construir y vender el proyecto.

9.1. Contratacion

El personal que trabaja en el proyecto es el que nos permite desarrollarlo, es por
ello que sin el personal seria imposible de hacerlo. La contratacién del personal
debe estar dentro de las normas que la legislacion ecuatoriana, en la que se debe
cumplir con el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social), y el MRL

(Ministerio de Relaciones Laborales).

Estas son las obligaciones a cumplir:

-Celebrar un contrato de trabajo donde se establece el salario, puesto y

responsabilidades del trabajador.
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-Inscripcion del contrato de trabajo a través del MRL.
-Afiliacion del trabajador desde el primer dia de trabajo.
-Pago del 11.15% al IESS por aporte patronal.
-Reportar cualquier cambio o novedad.

-Pago de todas las horas extras y suplementarias que el empleado haya
trabajado. (El trabajador a tiempo completo debe trabajar 40 horas a la semana.)

., Beneficios de
Contratacion
ley

Celebrar un i dEL_pagO del
contrato lecimo tercer
sueldo
0 A El pago del
Inscnptr:'-lotndel L deciro :
contrato sueldo
Afiliacion del Fondo de
trabajador reserva.
n Pago del aporte | Pago de las
patronal utilidades
Reportar cambio Vacaciones
onovedad. pagadas
Pago horas Paternidad o
e Maternidad
suplementarias

Gréfico 9-1: Requisitos contratacion y beneficios trabajadores
Fuente: (IESS, 2014), (MRL, 2014), (Ecuador Legal Online, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



238

-EL pago del décimo tercer sueldo que se lo debe cancelar hasta el 24 de
diciembre de cada afio. El décimo tercer sueldo se calcula sumando todas las
aportaciones obtenidas desde el 30 de noviembre del anterior afio hasta el 1 de

diciembre del afio actual dividido para 12.

-El pago del décimo cuarto sueldo que se lo debe cancelar hasta el 15 de
agosto de cada afio. Esta remuneracion es un SBU (Sueldo Basico Unificado) que
depende de las horas trabajadas desde hace un afio contado desde el 1 de

agosto del afio en curso.

-A los trabajadores que hayan cumplido un afio de trabajo continuo se les

debe cancelar mensualmente un doceavo de su salario, para el fondo de reserva.

-Pago de las utilidades a los trabajadores que comprende un 10% de las
utilidades antes de impuesto que se divide por igual a los trabajadores, y un 5%

gue se divide segun las cargas familiares.

-Por cada afio se debe otorgar 15 dias de vacaciones pagadas al

trabajador.

-Dar periodo de paternidad o maternidad segun sea el caso.

9.2. Obligaciones con entes estatales y municipales

La empresa para poder laboral dentro del pais de forma legal debe cumplir con
obligaciones que le permiten ejercer una actividad econdémica, ademas debe

pagar ciertos tributos y tasas como parte de sus obligaciones.

9.2.1. Obligaciones tributarias
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La empresa esta obligada a obtener un RUC (Registro Unico de Contribuyentes),
el cudl es una identificacion que cualquier contribuyente debe de obtener para
realizar una actividad economica licita como lo explica el servicio de rentas

internas.

. Presentarla
Escriturade la .,
| constitucion — declaracién al
IVA
Nombramiento | [ Presentarla |
[ | del | | declaracion al
representante impuesto ala
L ) renta
CopiadeCly Pago d%l 1
L1 4 1 d anticipo ade
e papeleta de .
ye impuesto ala
votacion
L y renta
Documento
—{ que certifique
la direccién

LN 4

Gréfico 9-2: Obtencién RUC Obligaciones tributarias
Fuente: (SRI, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Para poder obtener el RUC es necesario como persona juridica presentar:

-Escritura de la constitucion de la empresa o sociedad.
-Nombramiento del representante legal.

-Copia de Cl y de papeleta de votacion vigente del representante legal.
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-Documento que certifique la direccion de la empresa o sociedad.

Con los documentos necesarios se llenan los formularios correspondientes y se

acerca al servicio de rentas internas para poder obtener el RUC.

La empresa en funcionamiento debe cumplir con las siguientes obligaciones

tributarias:
-Presentar la declaracion al IVA (Impuesto al Valor Agregado).

-Presentar la declaracién al impuesto a la renta, si es que se ha obtenido
utilidades se debe pagar un impuesto del 22% sobre las utilidades descontando la

reparticion de utilidades a los trabajadores.

-Pago del anticipo del impuesto a la renta, el mismo se lo calcula tomando

en cuenta los activos patrimonios e ingresos y gastos de la empresa.

Las declaraciones del IVA y del impuesto a la renta son obligatorias de presentar
en las fechas determinadas por el servicio de rentas internas, sin importar Si
dichas declaraciones sean negativas o cero, si no se realizase las declaraciones

se estaria incurriendo en una falta con sus respectivas sanciones.

9.2.2. Obligaciones con el municipio

Las empresas sociedades y personas naturales estan obligadas ademas de
cumplir con el estado, a cumplir con el municipio donde realizan sus actividades.

El COOTAD (Cdodigo de Organico de Organizacion Territorial, Autonomia vy
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Descentralizaciéon) le da la potestad a los municipios a cobrar tasas e impuestos
para ser usados dentro del desarrollo del municipio.

Las tasas e impuestos son las siguientes:

-El Impuesto del 1.5 x 1000 sobre los activos totales de la empresa o

sociedad.

-La patente municipal es un impuesto que se debe pagar para poder
ejercer una actividad comercial dentro del municipio, y se lo calcula a base de la

declaracion del impuesto a la renta del afio anterior.

-El impuesto predial es un impuesto que grava a las propiedades dentro del
distrito, este impuesto caeria sobre el terreno donde se desarrolla el proyecto y
sobre las oficinas o propiedades de la empresa, ademas si las circunstancias se
dan y la venta se realiza un afio después de la propiedad horizontal, la empresa
debera pagar el impuesto sobre estas propiedades para poder realizar el

traspaso.

Los impuesto municipales explicados se los debe cancelar cada afio y en las
fechas que la municipalidad establezca.

9.2.2.1. Permisos de funcionamiento

La LUAE (Licencia metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades

Econdmicas) es el documento que habilita a personas naturales y juridicas a
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ejercer actividades econOmicas en un establecimiento dentro del Distrito. (DMQ,

2014)

Requisitos Permisos

-

Formulario
LUAE

~

Copia de RUC

|| Compatibilidad

[ 1cUs (Informe )
de

| yuso de Suelo) )

' ™

Permiso de
funcionamiento
de bomberos

Cedulay
papeleta
representante
legal

-

Dimensiones y

fotografias del
rotulo

~

Permiso
ambiental

Gréfico 9-3: Requisitos y permisos para obtencion LUAE
Fuente: (DMQ, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Para poder obtener la licencia son necesarios los siguientes requisitos:

-Formulario LUAE.

-Copia del RUC.

-Cedula y papeleta representante legal.
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-En caso de rotulo dimensiones del mismo. (En nuestro caso la pancarta de
publicidad)

Ademas de los requerimientos se necesita los siguientes permisos y

autorizaciones para realizar nuestra actividad:

-ICUS (Informe de Compatibilidad y uso de Suelo).
-Permiso de funcionamiento de bomberos.

-Permiso ambiental.

La empresa para poder desarrollar el proyecto debe de antemano cumplir con
todos las obligaciones estatales como municipales, ademas de estar en
conocimiento de cambios para estar siempre dentro de la ley y no poner en riesgo

al proyecto.

9.3. Obligaciones del proyecto

El siguiente acapite va a tratar del ambito legal para poder realizar el proyecto
como si, los permisos, licencias y tramites que se deben realizar para su

construccion y aprobacién por parte del Distrito Metropolitano de Quito.
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9.4. Terreno

El terreno es la base donde se desarrolla el proyecto es por ello que se debe
cumplir con el procedimiento para su compra, ademas de pedir documentacion

gue nos ayudara a conocer el estado de propiedad del terreno

Como primer paso para la compra del terreno se necesita obtener el IRM y el
certificado de gravamenes, el primero nos establece que se puede hacer dentro
del terreno y el segundo contiene las restricciones legales si las hubiese, como si
el terreno tiene algun tipo de hipoteca o esta prohibido de enajenar, ademas

indica a quien pertenece el terreno.

El IRM debe ser proporcionado por el vendedor, para este documento se debe
acercar a la administracion zonal donde se encuentra el terreno, con el formulario
indicado mas la Cedula de identidad del propietario y el pago del impuesto predial
se obtiene dicho documento, el mismo tramite se lo debe realizar cuando el
terreno este en nuestra propiedad, porque el IRM es requisito para la obtencion

de varias licencias.

El certificado de gravamenes se lo obtiene en el registro de la propiedad de la
ciudad, para obtenerlo se debe llenar un formulario y pagar una tasa, a diferencia

del IRM este documento se demora 6 dias laborables. (DMQ)

El certificado de gravamenes ademas de ayudarnos a comprobar la situaciéon
actual del terreno, es uno de los requisitos necesarios para la escrituracion. Para

realizar la escrituracion es necesario tener la escritura de compraventa del
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terreno, el certificado de gravdmenes, las cedulas de los vendedores y

compradores, y pago del impuesto predial del afio en curso.

Los pasos a seguir para la escrituracion son los siguientes:
-Pago de impuesto a las alcabalas.
-Pago de impuesto correspondiente al Consejo Provincial.
-Pago del impuesto a la plusvalia.
-Elaboracién de una minuta por un profesional del derecho.
-Firma ante un notario de ambas partes.

-Inscripcion en el registro de la propiedad.

Pago de
Pago de impuesto
impuesto a correspond

Elaboracio
nde una
minuta por

Firma ante

Pago del un notario

impuesto a

las iente al 5
la plusvalia

alcabalas Consejo
Provincial

un
profesional
del derecho

de ambas
partes

Gréfico 9-4: Proceso escrituracion
Fuente: (Ecuador Legal Online, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Inscripcion
en el

registro de
la
propiedad.
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Los mismos pasos se deberan seguir para la venta, si existen créditos
hipotecarios, este proceso se vuelve mas facil, porque la entidad financiera es la
que se encarga de todos los tramites y pagos de impuestos. Los vendedores en
caso de crédito solo deben de tener en orden los documentos requeridos, tener la

vivienda lista para el avaluo, y acercarse para la firma de la escritura.

9.5. Permisos y licencias

El proyecto necesita de varias licencias y permisos a través de su tiempo de vida,
los mismos deben ser obtenidos a tiempo para cumplir con el cronograma
pactado y evitar retrasos que pueden perjudicar no solo al cronograma si no al

costo, al tener una plantilla de personal sin poder trabajar.

9.5.1. Licencia de construccioén

La licencia de construccion permite realizar el proyecto arquitectonico como se lo
ha presentado al municipio, y con la misma se da comienzo al proceso

constructivo.

La obtencion de la licencia tiene unos procesos y requisitos que se deben cumplir.

-Primero se debe obtener el acta de registros de planos arquitectonicos,
donde un profesional con firma de responsabilidad, registra el proyecto al

municipio.
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-Formulario con todos los datos del proyecto por el profesional y si fuese
otra persona el promotor pidiendo la licencia.

-Certificado de garantias para el cumplimiento del proyecto, las mismas
gue se calculan usando la informacion del proyecto, estas garantias pueden ser a

través de terceros o un depdsito en efectivo.

-Planos de ingenierias con sus respectivas firmas de responsables.

Acta de registro Formulario con
de planos datos del
arquitecténicos proyecto

Certificado de Planos de

garantias ingenierias

Grafico 9-5: Obtencion de licencia de construccion
Fuente: (DMQ)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Los documentos dependiendo de cada uno de ellos pueden necesitar de copias
como de respaldos digitales, como es el caso de los planos arquitectonicos y de
ingenierias, donde se necesita 3 copias y un archivo digital.
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9.5.2. Propiedad horizontal

La propiedad horizontal nos permite la venta de las unidades de vivienda, sin esta
no se podria realizar las ventas ni los préstamos, por lo que obtener la propiedad
horizontal es muy importante, y se lo deberia tener lo antes posibles para evitar
cualquier tipo de problemas en la parte de venta de los inmuebles.

Formulario con todos los Escritura de compra venta del o p
. Certificado de gravamenes.
datos del proyecto inmueble

Acta de registro de planos Cuadros de alicuotas y areas : : o
ey Licencia deconstruccion
arquitectonicos comunales

Inscripcion en el registro de la

Escritura ptiblica propiedad

Gréfico 9-6: Propiedad horizontal
Fuente: (DMQ)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Para obtener la propiedad horizontal se debe tener:

-Formulario lleno con todos los datos del proyecto con firma de
responsabilidad.
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-Escritura de compra venta del inmueble.
-Certificado de gravamenes.
-Acta de registro de planos arquitectonicos.

-Cuadros de alicuotas y areas comunales, en estos cuadros se

especificaran areas y linderos de cada unidad.
-Licencia de construccion.

-Escritura publica realizada por un profesional del derecho declarando la

propiedad horizontal ante un notario.

-Inscripcién en el registro de la propiedad

9.5.3. Permiso de habitabilidad

El permiso de habitabilidad se lo obtiene al aprobar los controles por municipio y
cuerpo de bomberos, el permiso nos permite recuperar la garantia de terceros o

retirar el efectivo que se deposito.

Para obtenerlo se necesita lo siguiente:

-Aprobacion de bomberos.
-Aprobacion de inspecciones municipales.
-Certificado de garantias.

-Formulario.



250

Las inspecciones por parte de la municipalidad son 3, en cimentacion, en el
proceso constructivo y a la entrega, en cada inspeccién se hacen observaciones
si las hubiese, para el permiso de habitabilidad se debe tener la inspeccién final

aprobada por el municipio sin observaciones.

Con la obtencion del permiso de habitabilidad y la devolucion de la garantia se da
por terminado la obra.

Aprobacién

Aprobacién de

de
bomberos

Certificado

. . Formulario
inspecioes

municipales

de grantias

Gréfico 9-7: Permiso de habitabilidad
Fuente: (DMQ)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

9.6. Aspectos legales con clientes

Para poder realizar las ventas de los inmuebles se realizardn promesas de

compra y venta cuando el cliente haya cumplido con la reserva, que seran
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inscritas para tranquilidad de los clientes hasta que la vivienda esté lista para el
traspaso, el mismo que se realizard en su mayoria a través de créditos

hipotecarios.

9.6.1. Promesa de compra y venta

La promesa de compra y venta es un contrato que se da entre el vendedor del
bien y comprador del bien, el mismo debe ser aceptado por las partes ante un
notario publico. La promesa para poder ser efectuada debe demostrar que el bien

no tiene gravamenes que impidan la venta en posterior.

La promesa de compra y venta solo se la realizard con los clientes cuando se
haya llegado a una negociacion sobre el pago de la entrada, el tiempo para el
pago de la entrada, los montos a pagar con fechas, si existiese cuotas

extraordinarias de igual manera deberan de constar en la promesa.

El documento llevara las especificaciones de acabados y si fuera el caso cambios
y el precio de los mismos y sus formas de pago, ademas constaran de las multas
si una de las partes desistiese del negocio, todo esto sera realizado con la
asesoria de un profesional de derecho.

Las promesas se basaran en un modelo acordado entre la gerencia y el
profesional de derecho, de esta manera se evitard tener una variedad de
promesas diferentes y se les dara el mismo trato a todos los clientes.
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9.6.2. Crédito hipotecario

El crédito hipotecario es la figura que se va a usar en la mayoria de casos con los
clientes, es por ello la importancia de conocer sus requisitos y tramites a seguir

para poder agilitar el tramite y proceso de los préstamos.

El crédito hipotecario en general comienza con la calificacién del cliente por la
entidad financiera, en este paso existe una ventaja del BIESS, porque la
calificacion se la puede realizar en linea de forma automatica, y en pocos minutos
cualquier afiliado puede saber el monto del préstamo y cuotas sin la necesidad de

presentar un solo papel para la calificacion.

Los entes financieros privados a diferencia con el BIESS, no presentan esta
agilidad en los tramites, en la mayoria de entidades se pide una cantidad
importante de documentos para comprobar los ingresos y determinar el monto del

préstamo, y tiempo del mismo, este proceso puede tomar semanas.

Con la calificacion del cliente se procede al avalio de la casa, el mismo es
realizado por un profesional evaluador externo que realizard un informe a la
entidad, la misma que usando el informe establecer4 el monto del préstamo,
dependiendo de la entidad esta determinara prestar un 70%, 80%, o 100% del

precio establecido, esto depende de las politicas de cada entidad.

Si el cliente acepta las condiciones del préstamo de la entidad se realiza la
escritura de compra y venta con hipoteca hacia el banco, a través del proceso se
van pidiendo los diferentes documentos para realizar dicha venta y para

comprobar que la vivienda estd a nombre del vendedor sin restricciones.
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La firma de la escritura se hace ante notario publico, la misma que sera inscrita en
el registro de la propiedad, al terminar el registro el banco transfiere el valor

acordado del préstamo al vendedor.

El proceso completo puede llevar meses, y al depender de muchas entidades
diferentes, y de varios tramites para poder realizar el desembolso, crea un
problema con la estimacion del tiempo, es por ello que una persona que asesore y

ayude agilitar el proceso es una buena practica para realizar el proyecto.

9.7. Conclusiones

-La propiedad horizontal se encuentra aprobada, o que nos permite realizar

traspasos y comenzar los procesos de escrituracion.

-La empresa se encuentra al dia en todas sus obligaciones con respecto a

tasas e impuesto.

-El proyecto ha conseguido todas las licencias necesarias para comenzar la

construccion.

-Es necesario el asesoramiento legal y tributario de la empresa como del
proyecto, para evitar la mala interpretacion o la omision de leyes normas o
reglamentos, si no amerita la contratacion interna en esta area, se debera

contratar de forma externa.

-Los cursos de actualizacién sobre normativas, o boletines de actualizacion

sobre temas contables, deben ser contratados de forma regular para evitar caer
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en sanciones por desconocimiento que pueden afectar de forma directa al

proyecto.

-El proyecto depende de los créditos hipotecarios que en general son una
serie de tramites y requisitos que dificultan la estimacion del tiempo del

desembolso, para mitigar la contratacion de asesoria en estos temas es indicado.
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COMPONENTE LEGAL DEL PROYECTO

TRABAJO ESTADO
ESCRITURA TERRENO
1 Impuestos alcabalas TERMINADO
2 Impuesto Consejo Provincial TERMINADO
3 Pago impuesto plusvalia TERMINADO
4 Minuta TERMINADO
5 Firma de escritura TERMINADO
LICENCIA DE CONSTRUCCION
6 Acata de registros de planos TERMINADO
7 Formulario TERMINADO
8 Certificado de garantias TERMINADO
9 Planos de ingenierias TERMINADO
PROPIEDAD HORIZONTAL
10 Formulario TERMINADO
11 Escritura terreno TERMINADO
12 Certificado de gravdmenes TERMINADO
13 Acta de registro de planos TERMINADO
14 Cuadro de alicuotas y areas comunales TERMINADO
15 Licencia de construccion TERMINADO
PERMISO DE HABITABILIDAD

16 Aprobacién de bomberos NO INICIADO
17 Aprobacion inspecciones municipales 1/3

18 Certificado de garantias EN.:S_ES Iﬁ&géNo
19 Formulario NO INICIADO

Tabla 9-1: Componente legal del proyecto
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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10. Gerencia de proyectos

La gerencia de proyectos nos permite de una forma metodologica la planificacion
del proyecto, esta planificacion nos da la posibilidad de crear un plan de gestion
de los aspectos del proyecto, de esta forma se reduce riesgos, se establece
responsabilidades y se crea un flujo de procesos para un mejor desarrollo del

proyecto, para poder cumplir las expectativas de los interesados.

10.1. Acta de constituciéon

La acta de constitucion es el documento que le da inicio al proyecto, en el mismo
deben llegar a un acuerdo entre el gerente del proyecto y el patrocinador, la acta

representa el ADN del proyecto, porque es la base para el desarrollo del plan.

10.1.1. Resumen del proyecto

El siguiente proyecto tiene como objetivo la construccidon y comercializacion del
conjunto habitacional Zafiro, el mismo se encuentra en la parroquia de Calderon
de la ciudad de Quito. El proyecto cuenta de 29 unidades de vivienda con un

promedio de 108 metros cuadrados emplazadas en un terreno de 3390 m2.

El proyecto esta analizado basandose en la situacion actual del pais, con la que

se ha determinado que el proyecto es viable, es por ello que es necesario que las
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condiciones actuales no tengan variaciones altas. El desarrollo del proyecto se lo
ha planificado en 20 meses, con un presupuesto de 1'500’000.00 USD.

10.1.2. Vision General

El proyecto Zafiro es desarrollado como un proyecto para seguir con la linea de
inversiones de la constructora que patrocina el proyecto. El proyecto se desarrolla
porque cumple con las metas de crecimiento de la empresa, ademés que por la

experiencia obtenida en el sector permite que el proyecto tenga menos riesgos.

10.1.3. Objetivos del proyecto

-Desarrollar un proyecto que cumpla con una tasa de rentabilidad sobre la

inversion minima de un 23% en los 20 meses de vida del proyecto.

-Cumplir con el cronograma pactado para seguir con las inversiones

planificadas.

10.1.4. Alcance del Proyecto

El alcance del proyecto determina que esta dentro y fuera del proyecto, con esta
informacion podremos armar el EDT, y seguir con los cronogramas Yy

presupuestos.
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10.1.4.1. Dentro del Alcance:

-Planificacion del proyecto.

-Ejecucion de la obra con toda la parte legal necesaria.
-Entrega del producto directo a los clientes.

-Cierre de contratos.

-Entrega de la parte comunal del proyecto.

10.1.4.2. Fuera del Alcance:

-Gestion de los créditos.

-Mantenimiento del conjunto fuera de la vida del proyecto.

-Manejo de los clientes.

-Manejo legal de los recursos humanos en la parte de construccién

-Contabilidad del proyecto.

10.1.5. Entregables producidos

-Planos arquitectonicos: Planos arquitecténicos aprobados por la
municipalidad que cumplan con las normas de arquitectura y urbanismo, ademas

de las necesidades planteadas por el estudio de mercado.

-Planos de ingenierias: Planos aprobados con firma de responsable de las
ingenieras del proyecto (Eléctricos y electronicos, Estructurales, Mecanicos,

Hidricos y sanitarios).
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-Permisos de construccion: Gestionados en la administracion zonal de

Calderon.

-Presupuestos y cronogramas: Entrega de presupuestos y cronogramas

valorados, con un nivel de detalles con una variacion maxima del 10%.

-Estudio financiero: Entrega de estudio financiero del proyecto con los
datos de presupuestos y cronogramas valorados a detalle, ademas de estudios de

sensibilidad del proyecto.

-Informes de fiscalizacion o control de calidad: Informes con firma de
responsable que reflejen si se cumple con los requerimientos y calidades del

proyecto.

-Informes del proyecto: Informes con informacion del proyecto como:
avance de obra, valor ganado, informes de ventas y contables a través de la vida

del proyecto.

-Construccion del proyecto: Entrega de las viviendas y espacios comunales

dentro de las normas, especificaciones y tiempos determinados.

-Propiedad horizontal: Obtener la propiedad horizontal inscrita en el registro

de la propiedad antes del mes 12.

-Producto: Entrega de las 29 viviendas con sus areas comunales
terminadas y aprobadas.

10.1.6. Estimacion de esfuerzo, duracidon, costos del
proyecto e hitos

Costo estimado: El costo estimado es de 1'500’000.00 USD. +-10%

Duraciéon estimada: 20 meses
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Acta de constitucion.

Iniciacion 0
Plan de proyecto.
Estructura total de las viviendas
Estructura 14
Informes positivos de fiscalizacion
Entrega de informe positivo de la calidad
Acabados 18 de los acabados
Liguidacion de contratos.
Obtencion del informe favorable de
. bomberos.
Permisos 18
Obtencion del permiso de habitabilidad.
Contratacion 9 Contratos firmados y aprobados de
de acabados acabados.
Entrega de las viviendas con los
Entrega  de 620 manuales a cada propietario.
las viviendas Firma de documentos de entrega y
recepcion por vivienda y por las areas
comunales.
Rewgpnes 03/12/2028 ReV|S|on¢§ municipales programadas en
municipales cimentacion, obra y entrega.
Cierre 20 Finalizacion de todos los contratos y

cierre de contabilidad.

Tabla 10-1: Hitos del proyecto

Fuente: (Ten Step, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

10.1.7.

Riesgos del proyecto
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Riesgos Posibilidad Impacto(

(AIM/B) AIM/B)

1. Subida de precios. B A

2. Problemas con la aprobacién M A

de permisos y planos.

3. Problemas laborales. M M
4. Cambio de marco legal. B A
5. Cambio de normativas en M M

empresas municipales.

6. Problemas en la B M

construccion con terceros.

7. Problemas de la naturaleza B A

sobre el proyecto.

Tabla 10-2: Riesgos
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

10.1.8. Supuestos del proyecto
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-La situacion econémica del pais se mantendra estable.
-La situacion legal y tributaria analizada no cambiara radicalmente.

-Los costos se mantendran dentro de los rangos establecidos, y no

superaran las sensibilidades.
-Se venderd las viviendas al ritmo y precios establecidos.

-No abra cambios importantes en la competencia ni en el mercado.

10.1.9. Enfoque del proyecto

El proyecto comienza con la comisién de los proyectos arquitectonicos y de
ingenierias, simultdneamente mientras se entregan se realizan los tramites
pertinentes para la aprobacion del proyecto y la obtencion del permiso de

construccion. La construccién comienza con la infraestructura y estructura.

El proyecto se ha planteado en tres etapas, las cuales se las realizardn en
secuencia, para poder acabar en el tiempo planteado, de la misma manera en las

etapas terminadas se ira terminando las partes comunales simultdneamente.

En el transcurso de la obra y con la propiedad horizontal obtenida con antelacion
se empezara con los tramites de créditos con los clientes para poder lograr

recuperar el capital en el tiempo estimado.
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10.2. Plan de gestién del alcance

Uno de los problemas mas recurrentes que pueden afectar al proyecto en su
desarrollo es un mal manejo de los cambios del alcance, es por ello que es
indispensable realizar un plan de gestion del alcance, para conocer de las

herramientas que nos ayudaran a controlarlo.

El alcance para poder ser gestionado necesita de su linea base con el cual puede
ser medido, para esta linea base es necesario tener el EDT (Estructura de
Desglose de Trabajo), que es la herramienta que nos ayuda a establecer los

paquetes de trabajo.

El detalle de que esta y no esta dentro del alcance es también necesario para
poder crear la linea base y por consiguiente gestionarlo de igual manera es
necesario el desarrollo del diccionario del EDT, para que todos los interesados
puedan tener una idea clara de que se trata cada punto del alcance.

La gestidon del alcance es fundamental para el éxito del proyecto, es por ello que
se va a utilizar el sistema de 6rdenes de cambio para cualquier cambio al alcance,
con esto nos aseguramos que todo cambio este alineado con los objetivos del
proyecto. Las 6rdenes de cambio solo pueden ser aprobadas por el patrocinador,
esto permite que solo los cambios aprobados con presupuesto y cambio al

cronograma por el patrocinador se lleven a cabo.
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1314

y Guardiania

Gréfico 10-1: EDT
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




PLANTILLA DE REGISTROS A CAMBIO DEL ALCANCE

Cambi .. v
‘ o al A Cambioal Cambio al Fecha
ltem con los Entregables . Prioridad . 7~ Responsabl Estado Comentarios
alcanc objetivos presupuesto cronograme inicio
Abierto
Como se fen Comentarios sobre el
Descri alinea con o .. Prioridad proceso bi q ifics
cion  los Los entregables Si existe un Si existe un Priorida Responsable cambio puede especifice
1 b . cambio al cambio al Alta/ 10/20/04 : . el trabajo, o
del objetivos del alcance ) . . del trabajo terminad e
cambio del presupuesto  cronogramamedia/ baja 00 requerimientos del
proyecto cancelad M">M°
0
2
3
4

Tabla 10-3: Registro a cambios al alcance
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



: Paquete de trabajo

Inicio : Acta de constitucién

: Proyecto arquitecténico

i Proyectos de ingenieria

Planificacion

: Obtencién de permisos

Movimiento de tierras

Cerramiento preliminar

Obras preliminares

Equipamiento de oficina de
construccion y Guardiania

Estructura

Mamposteria

Enlucidos

Pinturas y Recubrimientos

Diccionario EDT

Descripcion

La elaboracioén de la acta de constitucion del prtwyeon todo el proceso necesario para obtenafdeniacion
necesaria.

El proyecto arquiteicidigon sus planos aprobados, especificacionesajeety planos de detalle.

i Todos los proyectos de ingenieria aprobados cormsorioElectricidad, Hidorsanitarios, Bomberos,
iEstructurales.

Movimiento de tieryasxcavaciones (No incluye estructura ni redes).

Cerramiento prelemidel terreno que brinde seguridad a la obra.

Equipamiento de la oficina de construccién y todecgiipo para su funcionamiento, ademas de la tqareed

a construccion de toda la estructura de hormigoraeo de la viviendas desde las excavaciones para |
lintos

Toda la mamposteria exteritegior de las viviendas.

Todos los enlucidos exteriorggegiores de las viviendas

:Pinturas exteriores e interiores de las viviendass los recubrimientos de baldosa de bafios y sgirias
tapliques exteriores de piedra y gres.

Instalaciones Eléctricas y electronicasa$dds instalaciones eléctricas dentro de lasnahés.

Instalaciones Hidrosanitarias

Vidrios y Espejos

Red Alcantarillado

Red de Agua Potable

Red Eléctrica

Obras de urbanizacién

Red Telefénica

Equipamiento Especial

Guardiania

Cuarto de Basura

Salén Comunal

Obras de comunales

Cuarto de Maquinas

Cerramiento

i Publicidad

i Manejo clientes

1 Comercializaciéon

Comercializacion

i Escrituracion
: Entrega de viviendas
i Permisos

i Cierre contratos

: Entrega conjunto

Tabla 10-4: Diccionario EDT
Fliente: (Ten Sten 2014)

iTodas las instalaciones hidrosanitarias de lagnt
¢{bafios y cocinas.

s, consta del paso de tuberia e instalacitezasen

Cerramiento de las areas cdesipan la entrada vehicular y peatonal del conjunt

Juegos infantiles paca®unto con instalacion.

¢ Gestion desde el disefio de la gidbldl del proyecto.

Entrega de conjunto a loiaiiecon la explicacion de los equipos.
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CAMBIO AL ALCANCE

No: Fecha Inicio:

Estado: Fecha Finalizacion:

Descripcion del cambio al alcance

Alineacion con los objetivos del proyecto

Impacto al cronograma Impacto al presupuesto

Alternativas

Resolucion final

Aprobacién patrocinador

Grafico 10-2: Gestidn de polémicas
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las ordenes de cambio se llevaran a cabo dentro de un documento que tenga las
especificaciones del cambio, si este se alinea con los objetivos del proyecto,
ademas como este cambio afecta la linea base del proyecto, esto no solo es una
herramienta para el gerente del proyecto, sino ayuda al patrocinador a tener una
idea mas clara de que se trata el cambio y como afecta el cambio planteado al
proyecto, de esta manera el patrocinador solo apruebe los cambios realmente

necesarios.

La existencia de un registro de los cambios al alcance nos ayuda a tener una
visibn mas general del proyecto. El registro es un resumen de todos los cambios
al alcance dentro de un solo documento, este registro nos permite estar al tanto
del estado de los cambios al alcance, quien es responsable de cada uno de ellos,
la importancia, cuando fueron iniciados y cuando fueron terminados, ademas de

incluir los cambio de presupuesto y cronograma.

10.3. Plan gestidn presupuesto y cronograma

El presupuesto y el cronograma van a ser gestionados con el establecimiento de
una linea base para poder comparar con el progreso del proyecto. La linea base

se va a establecer a través del presupuesto y cronograma establecido.

El control del presupuesto y el cronograma esta cubierto en parte por la gestion
del alcance del proyecto, de esta forma evitamos que cambios al proyecto afecten
el cronograma o el alcance. El control del presupuesto y cronograma se lo

realizara con el uso de herramientas.
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El valor ganado o EV (Earn Value) es la herramienta que nos permitira a traves de
ciertos indices establecer nuestro progreso con la linea base, ademas podremos

aproximar el tiempo para el termino del proyecto y presupuesto final estimado.

indices para el control del presupuesto y cronograma

Pl indice de desempefio El indice nos permite saber cémo vamos en el
en costos costo del proyecto.
SP| indice de desempefio = El indice nos permite saber como estamos con
en calendario relacion al tiempo.
. Nos permite conocer por cuanto estamos sobre
cv Variacién al costo P . P
o bajo el presupuesto
sV Variacion en Nos permite conocer por cuanto estamos
calendario retrasados o adelantados.
Estimacién para la . . .
EAC p Nos permite conocer un estimado del costo final.
conclusion
ETC Estimacién a la Nos permite conocer un estimado del costo
conclusion faltante para la terminacion

Tabla 10-5: Indices para el control
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

10.4. Plan gestion de polémicas

Las polémicas son problemas que afectan al proyecto e impiden que siga con su
desarrollo planificado, por el problema que representan las polémicas estas seran
gestionadas para resolverlas de la forma mas rapida y afectando de la menor

forma al proyecto.



PLANTILLA DE REGISTROS DE POLEMICAS

Cambio al

Cambio al Camb|o§

cronograme

Fecha
inicio

Comentarios

item Polémica  Solucion

Descripcion
1 de la
polémica

Solucién
escogida

Los .
_Si existe un
entregables ;
cambio al
de la
., presupuest
solucién

_presupuest

- alcance
Si
existe
un
cambio
al
alcance

Si existe un
cambio al
ncronograma

Fecha de
inicio

Abierto / en

Responsablgproceso /

del trabajo

terminado o
cancelado

Comentarios sobr¢

la polémica puede
especificar el
trabajo, o
requerimientos de
mismo

v

>

Tabla 10-6: Registro de polémicas
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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GESTION DE POLEMICAS

No: Fecha Inicio:

Estado: Fecha Finalizacion:

Descripcién de la polémica

Alineacion con los objetivos del proyecto

Impacto al cronograma Impacto al presupuesto

Soluciones

Resolucion final

Aprobacién patrocinador

Grafico 10-3: Gestidn de polémicas
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Las polémicas no pueden ser resueltas por el equipo del trabajo, porque
conllevan usualmente un cambio al alcance, presupuesto o cronograma, y por ello

es que se necesita del patrocinador para poder resolverlo.

Al existir una polémica esta sera tratada con el patrocinador, para poder resolverla
se debera llevar varias soluciones para poder llegar a un acuerdo con el
patrocinador, al igual que los cambios del alcance, se debera tener la aprobacion

del patrocinador para poner en marcha la resolucion.

El uso de plantillas seran usadas para llevar una documentacién de las polémicas
que se presenten, de la misma manera como en el alcance, se usara un registro
para poder tener una vision general de todas las polémicas. El registro llevara el
estado, el responsable, el inicio, la solucién y los cambios al presupuesto, costos

o alcance.

10.5. Plan gestion recursos humanos

El equipo de trabajo es esencial para el éxito del proyecto, por ello tener un plan
de gestion de los recursos humanos nos ayudara a dirigirlos de mejor manera

para que nos ayuden a tener éxito en el proyecto

La adquisicion del recurso humano se llevar acabo segun las necesidades de
personal para el proyecto, el uso de un proceso nos ayudara a escoger el
personal adecuado a nuestras necesidades.
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i viviendas
1.5.2 Fermisos

Cierre

153
contratos
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Tabla 10-7: Matriz RACI
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Para la contratacion del personal se debera primero pedir el requerimiento del
personal con toda la informacion necesaria, este requerimiento sera analizado
para determinar si tal recurso hay dentro de la organizacion, o si es necesaria la
contratacion, o si es preferible la contratacion de servicios.

El analisis determinara si se decide contratar, en tal caso se pedirdn carpetas con
la informacion dada con anterioridad, se calificara cada carpeta, y se haran
pruebas externas al personal con mayor calificacion.

La entrevista sera realizada a los aspirantes con mayor calificacion por la persona
encargada del personal, la persona que requirio el personal y su jefe inmediato, al
llegar a una resolucién entre las partes se contratara al personal

Analisis si el
recurso es pedido de
Requisitos de interno o carpetas para

Entrevista
Con recursos
humanos y
con jefe
inmediato

Pruebas al
personal
mejor
calificado

Aniliis de
capetasy
calificion

> Contratacién
personal externo y contratacion

forma de del recurso
contratacién

Grafico 10-4: Proceso contratacion
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Para la direccion del recurso humano se usara una matriz RACI, para saber quién

es responsable, encargado, informado y consultado, esta matriz ayudara a

simplificar y guiara a cada persona del equipo e interesados sobre su

participacion dentro del proyecto.

PLAN DE COMUNICACION

Informacién éMétodo Frecuenciaf Responsable

Responder a todo

anformes

Arg./ Ing./

M_un|C|p|0 los pedidos de escritos y Cuando seaGerente del
1 entidadesdelB A . - .
informacion de  document solicitado proyecto / Depto.
estado . : .
forma inmediata. o0s Contabilidad
Reportes de Mail /
2 Clientes A B avance de su Pagina  Mensual Depto. Ventas
vivienda. Web
Informacién de  Informes/
. Gerente del
3 Accionistas A A 2vance de o.bra FEUnIones \rensual proyecto / Depto
como financiera /visitas a . ]
Contabilidad
del proyecto. obra
Informacion de Pagina Equipo del
4 Comunidad B B avance del Web Mensual proyecto
proyecto.
Informes de Informes/ Gerente de
5 Contratistas AA avance, Q(? reuniones Semanal proyecto
fiscalizacion.
Avance de obra Infames / Gerente del
6 PatrocinadorA A informacion . Semanal proyecto / Depto.
, ) reuniones e
financiera. Contabilidad

Tabla 10-8: Plan de comunicacién
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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10.6. Plan de gestién de comunicacion

La gestion de las expectativas es una de las mas importantes funciones de la
gerencia de proyectos, es por ello del plan para gestionar la comunicacion con

todos los interesados.

El plan de comunicacion incluye el interesado el método de comunicacion la
periodicidad, y el responsable, con esta herramienta en la ejecucion del proyecto
sabremos como comunicarnos con cada uno de los interesados, cOmo y quién

esta a cargo de ello.

10.7. Plan de gestion de la calidad

La gestion de la calidad sera controlada siguiendo las normas existentes y las
especificaciones del proyecto, el control se lo hara proactivamente para detectar
problemas no cuando la actividad esté terminada, sino cuando la actividad esta en
proceso. El control proactivo nos ayudara a tener menos reprocesos y ser mas

eficientes con nuestros recursos.

La gestion de la calidad no solo realizara el control del proceso, sino del producto
final para entregar solo un producto que haya cumplido con los requerimientos, y
se encuentre en excelente estado, para ellos se usaran dos formas, la primera
una revision exhaustiva interna antes de la entrega final.,, y la segunda una

entrega recepcion que nos ayuda documentar la entrega del producto.
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La forma interna permite que el cliente entre al contacto con una vivienda que ya

ha sido revisada en su totalidad, y la segunda forma de entrega nos permite

ademas de documentar la entrega a satisfaccion, resolver cualquier inquietud que

el cliente tenga con su vivienda, ademas de ensefiar el funcionamiento y los

procesos de mantenimientos debidos.

PLAN GESTION DE LA CALIDAD

Descripcion icidn calidad Responsable Entrega
Proyecto Normas de arquitectura . .
1 'y . q ¥ Arguitecto Municipio
arquitectonico urbanismo
Especificaciones ) .
2 P Normas INEC Arquitecto Patrocinador
acabados
NEC, Normas de .
Proyectos de ., . Municipio,
3 . ., prevencién contra Ingenieros
ingenieria . . bomberos
incendios
. .y Equipos de Fiscalizador
4 Estructura Planos de ingenieria, NEC quip ., . /
construccion Municipio
5 Acabados Especificaciones técnicas Contratista Fiscalizador
Instalaciones ) . . L
6 , . Planos de ingenieria, NEC Contratista Fiscalizador
eléctricas
Instalaciones . .y . .
7 . o Planos de ingenieria, NEC Contratista Fiscalizador
hidro sanitarias
. Planos de ingenieria, Fiscalizador /
Equipo de . .
8 Normas de prevencion Contratista Cuerpo de
bomberos . .
contra incendios bomberos

Tabla 10-9: Plan gestién de la calidad
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



Elaborado por

Planta baja

Primera planta alta

Segunda planta alta

Conexion Inodoro
SioNoO
Funcionamiento toma
SsigoNo QO

Muebles de bafio
SsiaNoQOd

Pintura

SiONO O
Funcionamiento toma 4

SioNoO

Piso flotante
SiONoOO

Llaves de paso
SsiaNoQOd
Funcionamiento toma 3
SiONOO

Muebles de cocina
SioNo O

Llaves de paso
SiONOO
Funcionamiento toma 1
siaNoQOd

Zona de lavado
SiONoO O

Conexion Inodoro
SiOoNoO

Llaves de paso
SiONO O
Funcionamiento toma
siaNoQOd

Muebles de bafio
SiONO O

Espejo

SioNoO
Funcionamiento toma 2
SiONO O

Muebles de closet
sigaNoQOd
Funcionamiento toma 3
SiONoOO

Muebles de closet
SiONoO

Conexion Inodoro
SiONOO

Llaves de paso
SiONOO
Funcionamiento toma
SiONoOO

Muebles de bafio
SiONo O

Tablero de ducha
SsiaNoQOd

Eléctr Hidro - sani Acab: Eléctr Hidro Acab: Eléctri Hidro Acab: Eléctri Acabados  Eléctr Hidro

Hidro - sani Acab: Eléctr Acab: Eléctr Acabados

Eléct
rico

Acabados

Lista de revision final antes de entrega

Fecha
Funcionamiento Inodoro
SiONO O
Funcionamiento bombilla
SiONoO O
Inodoro
SiONo O

Funcionamiento bombilla 2

SiONOO

Pintura

SiONO O

Conexion fregadero
SiONOO
Funcionamiento bombilla 2
SiONO O

Granito

SiONO O

Conexion Calefon
SiONOO
Funcionamiento bombilla 1
SiONo O

Césped y vegetacion
SiONO O
Funcionamiento Inodoro
SiONO O

Conexion lavamanos
SiONO O
Funcionamiento bombilla
SiOoNo O

Inodoro

SiONO O

Funcionamiento bombilla
SiONOO

Piso flotante

SiOoNoO
Funcionamiento bombilla
SiONO O

Piso flotante

SsigoNoOd
Funcionamiento Inodoro
SiOoNOoO

Conexion lavamanos
SiONOO
Funcionamiento bombilla
SiONO O

Inodoro

SiONOO

Casa
Desagtie lavamanos
SiONOO SiONOO
Funcionamiento interruptor
SiONODO
Lavamanos
SiONoOO

Espejo
SidoNoOd

Funcionamiento interruptor 2
sidoNo O

Conexion desagtie fregadero
SiONOO

Funcionamiento interruptor 1
SiONODO

accesorios  Vidrios muebles
SiONOO SidONOO
Desagiie de patio

SiONODO

Funcionamiento interruptor 1
SiONOO

Pintura

SidONO O

Conexidn desagtie lavamanos
SiONOO

Conexidon ducha

SiONO O

Funcionamiento interruptor
SiONoOO
Lavamanos
SiONO O

Ducha
SiONO O

Funcionamiento interruptor
SiONOO

Pintura

SiONoOO

Funcionamiento interruptor 2
sigoNoO

Pintura

SiONODO

Conexion desagiie lavamanos
SiONOO

Conexidn tablero de ducha
SiONO DO

Funcionamiento interruptor
SsigoNoO
Lavamanos
SiONODO

Ceramica
SiONOO
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Llaves de paso Conexidn lavamanos

sigoNoOd

Ceramica
SiONOO

Sala comedc

Ceramica
sioNoQd

Patio

Desagiie ducha
sigoNoQd

Cerdmica
SiONO DO

Dormitorios

Desagtie ducha
SiONO O

Espejo
SiONODO

Bafio master

Observaciones

Responsable

Grafico 10-5: Revision final antes de entrega de vivienda
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Entrega recepcién de vivienda
Elaborado por Fecha Casa
Recibido por

Sala comedo|Observaciones

SiONO DO

Cocina Observaciones

SiONO DO

Bafio social |Observaciones

SiONO DO

Patio Observaciones

SiONODO

Dormitorios | Observaciones

sioNoOd

Bafio Observaciones
compartido
SiONO O

Dormitorio |Observaciones
Master
SiONo O

Bafio Observaciones
master
SiONoO O

(%2}
©
o
—
O
)
©
=
he)
Q
o
o)
O
9
o

Entrenamiento y manual

Sistema eléctrico caja de breakers Medidor de luz Consumo al dia de entrega
SiONO O SiONO O SiONO O

Medidor de agua Consumo al dia de entrega  Sistema hidra - sanitario Calefon
SigNOO | | sionoD sigNoO

Elementos especiales : | | Entrega del manual de mantenimiento
sigoNo O sigoNo O

Entrega de manuales de equipos
SiONOO

Entrenamiento y manuales

Observaciones

Responsable Recibido por

Grafico 10-6: Entrega recepcion
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Creacion de los

requerimientos y De forma clara para que exista

condiciones para transparencia del procesos
la contratacion

Invitacion para Invitacion de empresas serias con
ofertar buenas referencias

Ninguna oferta que no cumpla los

requisitos podra pasar esta etapa,

esto reforzarala transparencia del
procesos

Revision de
cumplimiento de
requisitos

Se calificara a cada una de las
oferta segln las condiciones
pacatadas, y no solo por el precio

Calificacion de
cada oferta

Seleccién de
proveedores o
contratitas

Se selecionara al mejor
proveedor o contratista.

El proceso podra terminar
solo con la firma definitiva de
contratos.

Firma de
contratos

Gréfico 10-7: Proceso de contrataciony seleccion de proveedores
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

10.8. Plan de gestiéon de adquisiciones

El plan para la gestion de adquisiciones comienza con la decision que se va a

contratar y que se va a realizar internamente dentro de la organizacion, con esta
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seleccién se podra seguir con los procesos para la contratacién y seleccion de
proveedores.



MATRIZ SELECCION DEL TRABAJO INTERNO O EXTERNO

_FASE_:CODIGO i ... TRABAJO ] :INTERNO / EXTERNO
_____________________________________________ Actade constitucion i L
1.2.1 Proyecto arquitectonico I

~ Obras

Ejecucion

Comercialit...........

...........................................................

.............. T au
E '

Entrega de viviendas

Tabla 10-10: Matriz seleccion del trabajo
Fuente: (Ten Step, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Para las adquisiciones dependiendo del trabajo a realizar y los costos se
establecera las formas de contratacién, antes de comenzar el proyecto se debe
establecer una red de proveedores para los rubros mayores, y una red de

proveedores para compras de menor valor.

Para escoger a los proveedores de grandes compras como hierro y cemento, se
pedira cartas de presentacion con precios, modos de compra, modos de entrega y
facilidades de pago, al igual que referencias, empresas que han trabajado con

nosotros y tengan un buen record tendran una calificacién extra

Los contratistas de igual manera seran escogidos a través de la evaluacion de
varias ofertes, donde no solo se debe tomar en cuenta al precio, sino la forma de
pago, referencias, obras anteriores que han realizado, y como en los proveedores
las empresas que han trabajado con anterioridad de forma correcta tendran

mejores posibilidades de ser escogidos

En el caso de los montos de compras mas representativos, estos deberan ser
controlados periédicamente, si existe un cambio se debera analizar el impacto del
cambio al costo y si es necesario se repetira el proceso para el proveedor de

dicho material o servicio.

10.1. Plan gestion de riesgos

Los riesgos de un proyecto deben ser gestionados y controlados para evitar que
afecten el proyecto, y si no es posible evitarlos seran mitigarlos o transferirlos

para el bien del proyecto. Los riesgos se los ha identificado para poder tener un
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plan de accion si estos llegan a suceder, de la misma manera se ha establecido la
forma de accion y planes de contingencia de cada uno de ellos.

PLAN DE GESTION DE RIESGOS

1 Plan de
Plan de acuoné contingencia Responsablé;
"Revision de
Inflacio contratos y de Gerente del

1 Subida de B n/ Abastecimientc proveedores, proyecto /
precios. recios de materiales revision analisis Depto.

P financiero / subida contable
de precios
:;rzblrirgssigrc]m Qgrt?:oa Consultoria Uso de horas extrasGerente del

2 de permisos M de 92 externa para para seguir con proyecto /

pIarF:os y licencias Sa¢&" licencias cronograma Arg. / Ing.
Reporte Comenzar con Gerente del
Problemas s de rocesos de Uso de horas extrasproyecto /
3 laborales/Falta M obra del Eontratacic’)n e PA@ seguir con Depto.
de personal. recurso cronograma recursos
h personal
umano humanos
Cambio de Nuevas ﬁﬂsgglfniflo Contratacion Gerente del
4 B legislaci asesoria legal y proyecto /
marco legal. . legal con P
on técnica Arg. / Ing.
expertos
Camblc_) de Nuevas Analisis delas Contratacion Gerente del

5 normativas en M ordenan ordenanzas N3 sesoria legal y proyecto /
empresas expertos Iegalest, .
municipales. zas y técnicos ecnica Arg. /Ing.

6 Eéﬂgﬁgi%ﬁn IaB SR(;gorte Reunién con  Uso del seguro Gerente del
con terceros obra los afectados  contratado. proyecto
Problemas de la Informe Cl'f;srtead: obra'y

E naturaleza B s de Fes uardo de Uso de la pdliza de Gerente del
sobre el entes maguinaria seguros. proyecto
proyecto. oficiales 9 y

equipo

Tabla 10-11: Riesgos
Fuente: (Ten Step, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Los riesgos escogidos y analizados son aquellos que tienen una alta probabilidad
oly alto impacto, esto nos ayuda con el uso eficiente de nuestros recursos,

ademas nos permite el monitoreo efectivo de ellos.

10.2. Conclusiones

-La planificacion de los riesgos nos permite conocer y clasificar los riesgos a
los que hay que tener en cuenta en el proceso de ejecucién para evitar que

afecten el proyecto.

-El uso de plantillas y registros para la gestion del alcance, nos permitira evitar
gue los cambios al alcance que son una de las principales razones para el fracaso

de los proyectos sean manejados de forma correcta.

-El plan de comunicacion nos permite tener en cuenta a los interesados mas
representativos del proyecto, y nos da las pautas de coOmo vamos a comunicarnos

con ellos, para gestionar efectivamente sus expectativas.

-La puesta en marcha de los diferentes planes en el proceso de ejecucion, nos

daran un mayor control del proyecto y por ende una mayor posibilidad de éxito.



CONCLUSIONES

287



11. Conclusiones

288

El proyecto después del analisis de cada componente como: el econdémico,

ubicacion, mercado, arquitectura, costos, comercial, financiero,

legal y de

gerencia de proyecto, se ha llegado a la conclusién que como se vio en cada uno

de los capitulos el proyecto es factible en cada uno de sus componentes.

La Tabla 11-1 como el plan de negocios sintetizan los factores que nos permiten

concluir que el proyecto en cada una de sus partes y por ende en su totalidad es

viable.

1 | Economia

La economia del pais es positiva y estable, como se
analizé, la mayoria de los indices son estables con
perspectivas positivas, por lo que es factible realizar

negocios inmobiliarios en las condiciones actuales

2 | Entorno

El proyecto se desarrolla en la parroquia de Calderon,
gue se encuentra en expansion y se encuentra servida
gracias a los grandes proyectos de infraestructura
construidos y en proyeccion, ademas las caracteristicas
del entorno como se ve son positivas para el proyecto.

3 | Mercado

El estudio del mercado mostro la existencia de
demanda actual y futura en el sector, ademas de una
competencia en rasgos generales homogénea que
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permite ingresar a participar, el analisis realizado nos ha
permitido determinar el cliente objetivo para el proyecto.

Arquitectura

La arquitectura del proyecto se encuentra acorde al
estudio de mercado, ademas de aprovechar en un alto
porcentaje la edificabilidad del terreno. El producto se
destaca por sus caracteristicas exteriores como
interiores, donde los acabados resaltan sobre la

competencia.

Costo

El andlisis de costos usando la comparacion de la zona,
nos permite determinar que el costo se encuentra
dentro de los rangos normales para proyectos dentro
del sector, y que su incidencia por metro cuadrado esta
acorde al cliente objetivo.

Estrategia

comercial

La absorcion obtenida para el proyecto, esta dentro de
los rangos del sector, y las variables estudiadas nos
permiten llegar a la velocidad de ventas esperada, el
precio se determiné para estar de acuerdo al mercado,

de igual manera con la entrada y la reserva.

Financiero

Los indices financieros estaticos como dinAmicos son
positivos, el proyecto es poco sensible a todas las
variables estudiadas, la sensibilidad que mas tuvo
efecto sobre sus indices fueron la reduccién del precio.
El analisis apalancado fue superior al andlisis no

apalancado, por lo que apalancarse seria preferible.

Legal

El proyecto en la actualidad cumple con todas las
obligaciones estatales, municipales y técnicas, los

permisos y tramites se encuentran al dia con el
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cronograma.

9 | Gerencia de

proyectos

La gerencia de proyectos nos ha permitido usar una
metodologia para el proyecto, con lo que hemos podido
identificar  riesgos, establecer responsabilidades,
conocer a los interesados, y crear un flujo de procesos

para crear una mayor posibilidad de éxito.

Tabla 11-1: Conclusiones
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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Anexos

FECHA DE MUESTRA

Foto

INFORMACION GENERAL

Calidad del
entorno

Desarrollo
barrio

En desarrollo

UBICACION

Uso del barrio

Vivienda

PROYECTO
SECTOR
BARRIO
DIRECCION
TELEFONO
‘WEB

PROMOTOR

CONSTRUCTOR

Facilidad de
llegar

LA FINCA 4

CALDERON

SIERRA HERMOSA

CALLE F Y CALLE CACHA

2447-622

WWW.CONARQ-EC.COM

CONSTARQ

CONSTARQ

Accesibilidad

calle de
ingreso

Tierra

Distancia a via
principal

Transporte
publico

Percepcién de
seguridad

Area terreno

CARACTERISTICAS

DESCRIPCION CASAS
No. DE R
TIPOLOGIAS
Area Pisos Dormitorios
1 90 2 3

Bafios
2.5

Estudio

Patio Patio frontal

NO

Bodega
si si

Parqueos
1

Disefio y
Acabados

Fachada
conjunto

ETSLET-EY
viviendas

Cocina m2

Cocina Ml

Acabados
Bafios

Cocina

Acabados Acabados Sala

Acabados
dormitorios

Calefén

Cubierta

Posibilidad
expansion

Instalaciones
cocina eléctr.

Extras

Puerta

Garita 2 .
eléctrica

Portén Eléctrico

Intercomunicaci
on

Playa de
parqueos

Distancia a
viviendas

Cerco
eléctrico

Espacios

Cisterna
verdes

FORMA
TERRENO

PENDIENTE
TERRENO

TERRENO
ESQUINERO
NO

FRENTE DE
TERRENO
50

Piscina

NO

Casa comunal

SI

Juegos
infantiles
NO SI

Cancha Entrega final

2015

PROMOCION

Valla exterior

Publicidad Internet

Casa modelo

Publicidad en calle principales

Participacion fel

Publicidad prensa

Oficinas de ventas Fachada Exterior

Calidad imagenes

No. DE
TIPOLOGIAS

2
3 [
Promedios $ 60,000.00 920 666.6666667 - - $ 666.67
Créditos BIESS _Otras Directo Anticipo % “Credito
5 s instituciones hipotecario
hipotecarios
S SI NO 10% 10% 80%

e —

Inicio de
construccién

Anexo 1: Ficha competencia N3
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez

Absorcién 0.66666667
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RECOLECCION DATOS COMPETENCIA CODIGO FECHA DE MUESTRA 22/5/14

Foto INFORMACION GENERAL |

PROYECTO MONSERRATT
SECTOR CALDERON
BARRIO SIERRA HERMOSA
RAFAEL CALVACHE Y
BIREEEER LEONIDAS PUEBLA
TELEFONO 600-9919
— WWW_.PROINMOBILIARIA.CO
M
PROMOTOR PROINMOBILIARIA
CONSTRU CONSTRUCTORA LEON
R QUESADA Y ASOCIADOS

ENTORNO

Calidad del Desarrollo Uso del barrio Facilidad de Calle de Distancia avia  Transporte | Percepcién de Area de
entorno barrio llegar ingreso principal publico seguridad terreno

En desarrollo Vivienda

RACTERISTICAS
DESCRIPCION CASAS

No. DE
TIPOLOGIAS

rmitorios Bodega

Disefio y Fachada Fachada : 8 Cocina Acabados Acabados
R o Cocina m2 Cocina Ml Acabados Sala = P
Acabados conjunto viviendas Acabados Bafios dormitorios

8 Posibilidad Instalaciones
Parqueos extra Calefén Cubierta o 8 2 Extras
expansién || cocina eléctr.

OTRAS CARACTERISTICAS

- Puerta A S Intercomunic Playa de Distancia a Espacios 5 Cerco
Garita D Portén Eléctrico o o Cisterna o
eléctrica acién parqueos viviendas verdes eléctrico

RO FENDIERIE ERREND ERENISE Piscina Casa comunal Cancha Juegos Entrega final
TERRENO TERRENO ESQUINERO TERRENO infantiles B
mediados
4 4 Sl 78 NO Sl NO Sl 2015

Publicidad en calle principales Publicidad Internet Casa modelo

Participacion feria Oficinas de ventas Fachada Exterior

Publicidad prensa Imagen Calidad imagenes

VENTAS
No. DE 1
TIPOLOGIAS

Precio Patio incluido

Parqueo Bodega
incluido Incluida

$ 71,500.00 101 Sl 707.92
Promedios | $ 71,500.00 101 707.920792 $ 707.92 |

Precio x m2 Por vender Totales

AR Ot " o Crédit
Créditos BIESS o Ptras Directo Reserva Anticipo % R
N A instituciones hipotecario
hipotecarios
S| S| NO 1% 19% 80%

Inicio de Fideicomiso
ventas NO NO
Inicio d P

el

construccion

Anexo 2: Ficha competencia N4
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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RECOLECCION DATOS COMPETENCIA FECHA DE MUESTRA 22/5/14

Foto INFORMACION GENERAL |

UBICACION

VERDE CAMPINA

CALDERON

SIERRA HERMOSA

VENCEDORES Y UNION

600-9900

WWW.PROINMOBILIARIA.COM

PROINMOBILIARIA

GUERRERO Y CORNEJO ARQUITECTOS

2 En desarrollo Vivienda 1 2 Adoquinado 950 950 2 4000
CARACTERISTICAS
DESCRIPCION CASAS
No. DE 5
TIPOLOGIAS
| 1 90 2 3 2.5 NO Sl Sl NO 1 |
| 2 113 3 4 2.5 Sl Sl Sl NO 1 |
| 1 3 4 4 5.39 2.6 3 3 3 2 |
| 2 3 4 4 5.39 2.6 3 3 3 2 |
NO | - - NO NO
OTRAS CARACTERISTICAS
S| NO NO - SI - SI SI NO |
2 3 NO 27 NO SI NO SI finales 2014 |
PROMOCION
]
s1 s NO
s1 s 4
NO 4 s
No. DE 5
TIPOLOGIAS
| 1 $ 68,000.00 90 SI SI S| S 755.56
8.00 32.00
2 S 84,350.00 113 S| S| S| S 746.46
Promedios | $ 76,175.00 101.5 751.007866 - - S 751.01
BIESS _ Otras Directo
instituciones
S| S| NO 1% 10% 89%
” [ ] [ ]
| | | [ NO | | [ _no |

| | = | I E
Anexo 3: Ficha competencia N2
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez




RECOLECCION DATOS COMPETENCIA CODIGO FECHA DE MUESTRA

Foto INFORMACION GENERAL |
UBICACION

PROYECTO VERDINNI

SECTOR CALDERON

BARRIO SAN CAMILO
DIRECCION LEONIDAS PROANO Y PANAMERICANA
TELEFONO 2465518

D http://wwwAinproconitiruccicnesAcom/verdin
PROMOTOR INPRO
CONSTRUCTO INPRO

ENTORNO

Calidad del Desarrollo Uso del barrio Facilidad de 8 Calle de Distancia avia  Transporte | Percepcién de
entorno barrio llegar ingreso principal publico seguridad

En desarrollo Vivienda Adoquinado

22/5/14

Area del
terreno

CARACTERISTICAS

DESCRIPCION CASAS
No. DE i
TIPOLOGIAS

Dormitorios Estudio Bodega Patio Patio frontal

Parqueos

Disefio y Fac'hada I?a.chada Cocina m2 Cocina Ml Geoehn Acabados Sala Acab-ados
Acabados conjunto viviendas Acabados Bafios

1 3 3 3 6.25 3 3 3 3

Acabados
dormitorios

2 : Posibilidad Instalaciones
Parqueos extra Calefén Cubierta 8 8 Extras
expansion cocina eléctr.

RAS CARACTERISTICAS

: Puerta 8 Intercomunic Playa de Distancia a Espacios : Cerco
Garita P Portén Eléctrico A b - B Cisterna Zty
eléctrica acion [SEIC L viviendas verdes eléctrico

FORNA FENDIERE PERRERS ERENISE Piscina Casa comunal Cancha Juegos Entrega final
TERRENO TERRENO ESQUINERO TERRENO infantiles B
4 4 NO 79 NO Sl NO Sl finales 2015
PROMOCION

Valla exterior Publicidad en calle principales Publicidad Internet Casa modelo

Participacién feria Oficinas de ventas Fachada Exterior

Publicidad prensa Imagen Calidad imagenes

VENTAS

Parqueo Bodega

Precio Patio incluido 8 H
cluido Incluida

Precio x m2 Por vender Totales

S 62,250.00 85 732.35

Promedios [ $ 62,250.00 " 85 " 732.352941 - - TS 732.35 ]
ot Crédit
Créditos BIESS L rz'as Directo Reserva Anticipo % - i o.
hipotecarios instituciones hipotecario
Sl Sl NO 1% 10% 89%

Inicio de Fideicomiso
ventas NO NO
Inicio de N
iy 48 Absorciéon 0.81666667
construccion

Anexo 4: Ficha competencia N1
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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RECOLECCION DATOS COMPETENCIA cODIGO S1 FECHA DE MUESTRA 22/5/14

Foto INFORMACION GENERAL |

UBICACION

PROYECTO PEDREGAL 2

Nefely CALDERON

BARRIO EL CAJON

DIRECCION CALLE BONANZA Y CALLE JOSE MIGUEL GUARDERAS

TELEFONO (02) 226-1471/ (02) 246-9310

WEB www.macconstrucciones.com

PROMOTOR Macconstrucciones

CONSTRUCTOR Macconstrucciones

ENTORNO

Calidad del entorno Desarrollo barrio Uso del barrio Bt Accesibilidad (.Zalle =
llegar ingreso

En desarrollo Vivienda Adoquinado

Distancia a via
principal

Transporte
publico

Percepcion de
seguridad

Area del terreno

4400

CARACTERISTICAS
DESCRIPCION CASAS

No. DE TIPOLOGIAS

Estudio Bodega Patio Patio frontal Parqueos

Disefio y Acabados Fachada Fachada Cocina m2 Cocina MI Cocina Acabados Sala Acabados Acabados

conjunto viviendas Acabados Bafios dormitorios
1-2 2 3 3 ABIERTA 3 3 3 3

2 . Posibilidad Instalacion
Parqueos extra Calefén Cubierta - o 5, cci = Extras
expansion  cocina eléctr.

RAS CARACTERISTICAS

> > o Intercomunic Playa de Distancia a Espacios Cerco
Garita Puerta eléctrica Porton Eléctrico ) p

8 - Cisterna >
acién parqueos viviendas verdes eléctrico

TERRENO FRENTE DE S Juegos
FORMA TERRENO PENDIENTE TERRENO ESQUINERO TERRENO Piscina Casa comunal infantiles

4 NO Sl NO S| 2014

Entrega final

PROMOCION

Valla exterior Publicidad en calle principales Publicidad Internet Casa modelo

-

Participacion feria Oficinas de ventas Fachada Exterior

Imagen Calidad imagenes

No. DE TIPOLOGIAS

1 S 42,300.00 73 Sl Sl - S 580.00 7.00 18.00
2 S 48,200.00 | 84 | S| | S| | - |'$  580.00 - | 7.00
Promedios S 45,250.00 78.5 - - S 580.00
Otras o Crédito
i 9
Créditos hipotecarios BIESS instituciones Directo LS D hipotecario
S| S| NO 10% 10% 80%

Inicio de ventas 2012 Fideicomiso
NO NO
Inicio de construccién 2013 Absorcion 0.66666667

Anexo 5: Ficha competencia S1
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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RECOLECCION DATOS COMPETENCIA s2 FECHA DE MUESTRA 22/5/14
Foto INFORMACION GENERAL |
UBICACION
PROYECTO BONANZA
SEC CALDERON
BARRIO EL CAJON

DIRECCION
TELEFONO
WEB

PROMOTOR

CONSTRUCTOR

ENTORNO

Calidad del entorno Desarrollo barrio

En desarrollo Vivienda

Uso del barrio

CALLE BONANZAY CALLE AGUILAR

(02) 382-5325

www.fiallosinmobiliaria.com

FIALLOSINMOBILIARIA

Facilidad de
llegar

Calle de
ingreso
Adoquinado

Distancia a via
principal

Transporte
publico

Percepcién de

Accesibili
ccesibilidad seguridad

Area del terreno

8600

CARACTERISTICAS
DESCRIPCION CASAS
No. DE TIPOLOGIAS 1

Dormitorios Estudio Patio frontal Parqueos

Fachada

Disefio y Acabados 8
conjunto

Fachada Cocina Acabados Acabados
viviendas Acabados Barfios dormitorios
4 ABIERTA 4 3 3 4

Cocina m2 Cocina Ml Acabados Sala

Parqueos extra Calefén

Posibilidad
expansion

Instalaciones

Cubierta 8
cocina eléctr.

Extras

OTRAS CARACTERISTICAS

Garita Puerta eléctrica

Portén Eléctrico

Intercomunic
acién

Playa de
parqueos

Cerco
eléctrico

Distancia a
viviendas

Espacios

Cisterna
verdes

TERRENO
ESQUINERO
NO

FORMA TERRENO PENDIENTE TERRENO

FRENTE DE
TERRENO
50

Juegos
infantiles
NO Sl

Piscina Casa comunal Cancha Entrega final

NO Sl 2015

I - blicidad en calle principales

VENTAS

No-DETROLOGIS |

Precio

Publicidad Internet Casa modelo

Participacion feria Oficinas de ventas Fachada Exterior

Publicidad prensa Imagen Calidad imagenes

Parqueo
incluido en
precio

Patio incluido
en precio

Bodega
Incluida

Precio x m2 Por vender Totales

1 59,500.00 83
Promedios | s 59,500.00 83
Otras Crédito
BIESS Direct R Anticipo %
Créditos hipotecarios instituciones irecto e DR hipotecario
S| S| NO 10% 30% 60%
Inicio de ventas 2012 Eideicomiso
NO NO
Inicio de construccién 2012 Absorcién 1.77777778

Anexo 6: Ficha competencia S2
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)

Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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RECOLECCION

\TOS COMPETENCIA CODIGO FECHA DE MUESTRA

Foto INFORMACION GENERAL |
UBICACION
PROYECTO PORTAL DEL CIELO
SECTOR CALDERON
- BARRIO EL CAJON

ENTORNO

Calidad del entorno

Desarrollo barrio

En desarrollo

Uso del barrio

Vivienda

Facilidad de

llegar

~ DIRECCION

TELEFONO
WEB

PROMOTOR

CONSTRUCTO
R

Accesibilidad

CALLE MARIANA DE JESUS Y CALLE CHEDIAK

(02) 382-5325

www.olx.com.ec

Calle de
ingreso
Adoquinado

Distancia a via
principal

Transporte
publico

Percepcion de
seguridad

Area del terreno

CARACTERISTICAS

No. DE TIPOLOGIAS

Area Pisos Dormitorios Bafios Estudio Bodega Patio Patio frontal Parqueos
1 120 2 3 2.5 S| NO S| NO 1
2 114 2 3 2.5 S| NO S| NO 1
3 94 2 3 2.5 NO NO SI NO 1

Disefio y Acabados Fadiedke fa_chada Cocina Ml Gsehin Acabados Sala Acab~ados Acab_adx?s

conjunto VIELES Acabados Bafios dormitorios

1 3 2 3 ABIERTA - 4 3 3 4
2 3 2 3 ABIERTA - 4 3 3 4
3 3 2 3 ABIERTA - 4 3 3 4

Parqueos extra

Cubierta

Posibilidad
expansion

Instalaciones
cocina eléctr.

OTRAS CARACTERISTICAS

Puerta eléctrica

Porton Eléctrico

Intercomunic
acién

Playa de
parqueos

Distancia a
viviendas

Espacios
verdes

Cisterna

Cerco
eléctrico

FORMA TERRENO

PENDIENTE TERRENO

TERRENO
ESQUINERO
Sl

FRENTE DE
TERRENO
50

Piscina

NO

Casa comunal

Sl

Cancha

NO

Juegos
infantiles
Sl

Entrega final

2014

Valla exterior

- Publicidad en calle principal

Publicidad Internet

Casa modelo

—
IECI I AT

Participacion feria

Oficinas de ventas Fachada Exterior

No. DE TIPOLOGIAS

Publicidad prensa

Imagen

Calidad iméagenes

1 S 63,000.00 120 Sl Sl - S 525.00 - 4.00
2 $ 60,000.00 114 Sl Sl - $ 526.00 2.00 14.00
3 S 50,000.00 94 S| S| - S 530.00 1.00 6.00
Promedios S 57,666.67 109.3333333 - - S 527.00
Otras " o Crédito
Créditos hipotecarios BIESS instituciones Directo (=R ook hipotecario
S| S| NO

Inicio de ventas

2011

Fideicomiso
NO

NO
Absorcién 0.53846154

Inicio de construccién 2012

Anexo 7: Ficha competencia S3
Fuente: (Apolo & Cajas, 2014)
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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PRESUPUESTO PROYECTO ZAFIRO

REALIZADO POR: SILVIO XAVIER APOLO VELEZ FECHA: ABRIL - 2014

TERRENO

Costos de terreno

Categoria Cdédigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
A A010 Costo de terreno 3,390.00 m2 S 64.90 S 220,000.00 21%
TOTAL $  220,000.00 100%
TOTAL $ 220,000.00 100%

DIRECTOS

Obras preliminares

B010 Replanteo y nivelacién 3,400.00 m2 S 035 $ 1,190.00 0%

B B020 Movimiento de tierras 3,400.00 m3 S 415 S 14,110.00 1%
B030 Cerramiento preliminar 26.00 ml S 10.00 $ 260.00 0%

B040 Equipamiento de oficina de construccidon y Guardiania 1.00 u S 5,000.00 $ 5,000.00 0%

S 20,560.00 2%

Construccién de vivienda

Categoria Cdédigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %

co10 Estructura 3,400.00 m2 S 61.32 $ 208,500.00 20%

C020 Mamposteria 5,420.00 m2 S 11.00 S 59,620.00 6%

C030 Pisos 1,440.00 m2 S 12.25 S 17,640.00 2%

Co40 Carpinteria de Madera 1.00 Unidad S 10,000.00 $ 10,000.00 1%

C050 Carpinteria Metalica 1.00 m2 S 27,500.00 S 27,500.00 3%

C060 Enlucidos 13,600.00 m2 S 7.40 $ 100,640.00 10%

C C070 Pinturas y Recubrimientos 12,350.00 m2 S 720 S 88,920.00 9%
C080 Instalaciones Eléctricas y electrdnicas 29.00 Unidad S 550.00 S 15,950.00 2%

C090 Instalaciones Hidro sanitarias 638.00 Pto. S 20.00 $ 12,760.00 1%

Cc100 Vidrios y Espejos 29.00 Unidad S 2,000.00 S 58,000.00 6%

C110 Muebles de Cocina, Closet Y Acabados 29.00 Unidad S 9,000.00 S 261,000.00 25%

C120 Revision y Limpieza 29.00 Unidad S 300.00 $ 8,700.00 1%

C130 Construcciones Provisionales 27.00 m2 S 100.00 S 2,700.00 0%

TOTAL $ 871,930.00 85%

Obras de urbanizacion

Categoria Cdédigo Descripcién Cantidad Unidad Costox U Costo %
D010 Urb. Plataformas y Lotes 1.00 glob. S 20,000.00 $ 20,000.00 2%

D020 Red Alcantarillado 140.00 ml. S 65.00 S 9,100.00 1%

D D030 Red de Agua Potable 620.00 ml. S 12.00 S 7,440.00 1%
D040 Red Eléctrica 1.00 glob. $  15,000.00 S 15,000.00 1%

D050 Red Telefénica 1.00 glob. S 5,000.00 $ 5,000.00 0%

D060 Equipamiento Especial 1.00 glob. S 30,000.00 S 20,000.00 2%

TOTAL S 76,540.00 7%
Obras de comunales

Categoria Cddigo Descripcién Cantidad Unidad Costox U Costo %
EO10 Guardiania 5.00 m2 S 240.00 S 1,200.00 0%

E020 Cuarto de Basura 3.00 m2 S 180.00 S 540.00 0%

EO30 Salén Comunal 46.00 m2 S 280.00 S 12,880.00 1%

E E040 Area Comunal 775.00 m2 S 25.00 $ 19,375.00 2%
EO50 Cuarto de Maquinas 2.00 m2 S 187.50 S 375.00 0%

EO60 Cerramiento 140.00 ml. S 140.00 S 19,600.00 2%

EO070 Juegos infantiles 1.00 glob. S 7,000.00 $ 7,000.00 1%

TOTAL S 60,970.00 6%

TOTAL DIRECTOS $ 1,030,000.00 100%

Anexo 8: Presupuesto 1 de 2
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez
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INDIRECTOS

Planificacion
Categoria Codigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %

FO10 Planificacion arquitectdnica 1.00 glob. S 10,000.00 $ 10,000.00 3%

F020 Direccidn arquitecténica 1.00 glob. S 20,000.00 $ 20,000.00 7%

F030 Disefio estructural 1.00 glob. S 7,000.00 S 7,000.00 2%

F F040 Disefio hidraulico-sanitario 1.00 glob. S 2,000.00 S 2,000.00 1%
F050 Disefio Electrénico-telefénico 1.00 glob. S 2,000.00 S 2,000.00 1%

FO60 Levantamiento topografico 1.00 glob. S 1,000.00 $ 1,000.00 0%

FO70 Estudio de suelo 1.00 glob. S 1,000.00 $ 1,000.00 0%

TOTAL $  43,000.00 15%

Tasas e impuestos

Categoria Codigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %

G010 Impuestos de aprobacién 1.00 glob. S 2,500.00 S 2,500.00 1%

G020 Fondos de garantias 1.00 glob. S 3,000.00 S 3,000.00 1%

G G030 Impuestos de construccion 1.00 glob. S 2,000.00 S 2,000.00 1%
G040 Gastos legales y otros 1.00 glob. S 20,000.00 S  20,000.00 7%

G050 Tramites acometidas 1.00 glob. S 2,000.00 S 2,000.00 1%

G060 Pagos municipales 1.00 glob. S 7,000.00 S  50,000.00 17%

TOTAL 5 79,500.00 27%

Administracion

Categoria Codigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
HO10 Honorarios de Construccién 1.00 glob. S 15,000.00 $ 50,000.00 17%
H H020 Honorarios Gerencia del Proyecto 1.00 glob. $  20,000.00 $ 50,000.00 17%
HO030 Honorarios depto.. ventas 1.00 glob. S 8,000.00 S 8,000.00 3%

HO50 Otros honorarios 1.00 glob. $  15,000.00 $ 15,000.00 5%
TOTAL $ 123,000.00 42%

Promocion ventas y varios

Categoria Codigo Descripcion Cantidad Unidad Costox U Costo %
1010 Publicidad y promocién 1.00 glob. $ 20,000.00 $  20,000.00 7%
1020 Estudios de mercado 1.00 glob. $  10,000.00 $ 10,000.00 3%
1030 Comisiones en ventas externos 1.00 glob. S 4,000.00 $ 4,000.00 1%
1040 Comisiones en ventas internos 1.00 glob. S 15,000.00 $ 15,000.00 5%
TOTAL 5 49,000.00 17%

TOTAL INDIRECTOS S 294,500.00 100%

1,544,500.00

Anexo 9: Presupuesto 2 de 2
Elaborado: Silvio Xavier Apolo Vélez



