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RESUMEN

El Edificio Moss es un proyecto de vivienda multifamiliar de lujo ubicado en
el Valle de Cumbaya4, cerca de la ciudad de Quito, Ecuador. Moss busca reunir
los mejores atributos de confort, exclusividad y tranquilidad en un solo lugar con
una vista privilegiada y a pocos minutos de centros de comercio, educacionales y
de trabajo.

El proyecto se divide en dos torres, la primera de once departamentos y la
segunda de veinte. Cada vivienda cuenta con un area social amplia a doble altura
que se conecta por medio de una pérgola con el porche. Dependiendo de la
superficie pueden varias de uno a tres dormitorios con su respectivo bafio.

Luego de un andlisis de la demanda y estudio de la oferta existente, se
desarrolla el plan de negocios, como mercado objetivo al Nivel socioeconémico
alto. Moss, se posiciona por arriba de la competencia en casi todos sus atributos,
sin embargo se opta por una estrategia comercial de penetracién para la venta en
dieciocho meses, con precios mas bajos que la competencia. Se hace una
evaluacion de los costos que componen el proyecto y el valor del terreno para
luego hacer un analisis financiero.

Se estudia la viabilidad del proyecto sin financiamiento y con
apalancamiento. Los resultados demuestran que el proyecto esta
arquitectonicamente aprovechado y que la estrategia comercial es acertada,
dando rentabilidades atractivas para un proyecto inmobiliario a pesar de la
coyuntura economica actual. El proyecto financiado, es mas rentable
estaticamente y dinamicamente, por lo que se presenta una alternativa de crédito
para la ejecucion del proyecto.

Se concluye con un plan de gestion de gerencia de proyectos y un andlisis
para optimizar ganancias dado el entorno socioeconémico.



ABSTRACT

Moss Tower is a high end multifamily housing solution located in the
Cumbaya Valley in Quito, Ecuador. Moss seeks to achieve the highest standards
of luxury, comfort, exclusivity and tranquility in one place, with a privileged view
and only a few minutes away from major shopping and financial centers.

The project is divided into two towers; the first houses eleven apartments,
the second twenty units. Each apartment, counts with a spacious social area that
IS connected to a porch with panoramic views. Depending on the size of the
apartment, the configuration of bedrooms spans from one to three bedrooms.

After a thorough analysis of housing supply and demand in the area, we
determine our target market in the higher socioeconomic status. Moss, is above its
competitors in the quality of its attributes, nevertheless, we fix our price below
average in order to penetrate the market in a span of eighteen months of sales.
Along with a commercial plan, direct and indirect costs of the project are analyzed
as well as the value of the land.

The financial feasibility of the project is studied with and without credit
loans. Result show that the project is well achieved architectonically since it uses
up most of the achievable surface. The return on investment for the project is
acceptable for real estate projects, although when we do the study of the financed
project, returns on investment are higher as well as our Net present value.

We summarize the business plan with an approach to project management
for Moss Tower as well as presenting a strategy for optimization of the project
given the current macro-economic situation of Ecuador.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Entorno Macroecondmico y Escenario Actual

Al momento de desarrollar el plan de negocios en Abril 2015 existia una
situacion macroecondmica distinta a de Octubre del mismo afio, por lo que
algunas variables macroeconémicas han cambiado drasticamente. Se presenta la
situaciéon del pais a inicios del 2015 y lo que se proyecta hacia el 2016 dada la
condicién actual.

Hasta finales del afio 2014 existia un crecimiento en la economia que
cerraba el afio con un crecimiento del PIB de 4%, sin embargo a medida que
avanzamos en el afio 2015, ésta proyeccion fue disminuyendo y se espera un
crecimiento para el presente afio de apenas el 1.9%. En el sector de la
construccion esto repercute en un posible crecimiento del 0% para el afio 2015,

muy distinto al 5% a inicios del afio 2014.

Grafico 1.1-1 Variaciones del PIB Nacional y de la Construccion
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Fuente: El Comercio, Septiembre 2015

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Esta contraccion corresponde principalmente a la caida de precios del
petr6leo mundiales y de otras materias primas. Al ser un pais exportador
principalmente de derivados del petrdleo y materia prima, muchas economias
latinoamericanas se han visto afectadas. El precio del petréleo esta a la baja
desde el 2014 en que existia un precio de USD 100 por barril, a un precio actual
en Octubre 2015 de USD 46.
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El problema en Ecuador es que en un esquema dolarizado no puede
devaluar su moneda, y existe actualmente iliquidez en el pais de dolares, por lo
que el consumo se ha contraido; esto afecta directamente a la demanda de
vivienda.

Ha existido un incentivo del Gobierno por dinamizar el sector de la
construccion, al bajar las tasas de interés para créditos hipotecarios para Vivienda
de Interés Social VIS, sin embargo el NSE del Proyecto Moss, no aplica a esta
tasa.

Medidas como las Sobretasas a productos importados relacionados con la
construccion han encarecido los costos de construccion. Asi mismo el proyecto
de ley de Herencias y Plusvalia repercute en la demanda de inmuebles, ya que se
pretende gravar las ganancias extraordinarias, desalentando la compra de

vivienda en el mercado.

1.2 Localizacion

El Proyecto Moss estd ubicado en la Ciudad de Quito, Ecuador, en la
parroquia de Cumbaya ubicada al oriente del centro urbano. El predio esta en el
sector de Santa Lucia Alta, barrio El Cebollar, el cual se encuentra al occidente de
la parroquia, a medio camino entre el centro de Cumbaya y la ciudad de Quito.

El Valle de Cumbaya ha tenido un desarrollo exponencial en los ultimos
treinta afios a lo largo de la Via Interoceanica, la cual conecta la capital con las
provincias de la Amazonia. A lo largo de los afios, se ha convertido en un
suburbio de la ciudad en su totalidad residencial. La altura, asi como su
temperatura mas abrigada, ha incrementado la demanda por vivienda en este
sector prioritariamente en casas de uno y dos pisos.

El sector de Santa Lucia donde se ubica el proyecto es una zona en
proceso de consolidacion a medida que cada vez, se desarrollan mas proyectos a
mayor altura de caracter residencial asi como de oficinas. Existe un eje comercial
consolidado a lo largo de la Interoceanica, asi como centros financieros,

comerciales y educativos privados a poca distancia.
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Grafico 1.2-1 Ubicacion del Proyecto
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El proyecto tiene conexién con las principales vias de acceso hacia la
ciudad de Quito, como son la Av. Simén Bolivar, Ruta Viva, Intervalles, e

Interoceéanica.

1.3 Analisis e Investigacion de Mercado

El Estudio de Demanda, nos indica que hay una Demanda Potencial
Calificada a tres afios de 15.363 Hogares para la Ciudad de Quito; esto es 8.4%
de la Demanda Potencial Total de 182.000 Hogares. La mayoria de esta
poblaciébn se concentra en los Niveles Socioecondmicos (NSE) bajos, sin
embargo en el NSE Alto, existe una demanda Potencial de 13.400 Hogares.

Para el sector del proyecto la demanda de vivienda mas alta es en el NSE
alto y medio alto, y en los ultimos afios aunque la preferencia siguen siendo
casas, la demanda por departamentos ha aumentado a un 40% en el NSE alto. El
Proyecto Moss se posiciona por lo tanto dentro del mercado de departamentos

para un NSE alto en Cumbaya.
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Grafico 1.3-1 Preferencia de Vivienda pro Sector segin NSE
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Para el estudio de la competencia, se toma en cuenta 10 proyectos de

similar categoria en el sector, que nos servird para determinar el precio

estratégico y la ponderacion de nuestro proyecto frente a la demas oferta.

Grafico 1.3-2 Ubicacién de la Competencia
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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La media de tamafo de viviendas en el sector es de 160m2, Moss se
encuentra por arriba de este promedio con unidades de 200m2. Igualmente el
precio/m2 medio del sector es $1688/m2; el Proyecto se posiciona arriba de este
promedio.

La velocidad de ventas en el sector es 1.67 unidades por mes, esto sin
tomar en cuenta la reciente contraccion de demanda por la situacion coyuntural.

El perfil del cliente para el proyecto Moss se posiciona dentro del NSE alto,

en donde cuyas familias tienen un ingreso combinado de USD 7000.

1.4 Evaluacién Arquitectonica

El proyecto Moss esta ubicado en un terreno de 3788 m2 con pendiente al
15%. El predio da hacia dos calles, una principal y otra secundaria a un nivel mas
alto. La morfologia del terreno es en forma de “L”, lo que da lugar a que el
proyecto se desarrolle en dos torres de departamentos. La primera tiene 11

viviendas, mientras que la segunda tiene 20.

Gréfico 1.4-1 Esquema de Implantacién

D

El proyecto estd concebido de manera que vaya aterrazando, generando

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

terrazas amplias para cada vivienda con vistas ininterrumpidas al valle. Cuenta
con dos accesos independientes por cada calle para generar mayor privacidad y

comodidad a los usuarios.
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Gréfico 1.4-2 Vista Exterior del Proyecto Moss
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Fuente: Londofio Arquitectos

El proyecto cuenta con una zonificaciéon A8 que permite una utilizaciéon del
COS del 105%, sin embargo se realizé una compra de pisos al Municipio, para
permitir un Coeficiente de Ocupacion de 175%, el cual estd aprovechado en

169%. La superficie total de area bruta es de 12103m2 y 6395m2 de area (util.

Gréafico 1.4-3 Resumen de Areas

Area (m2) Incidencia
Area Total Terreno 3,768.90 100%
COS PB (IRM) 1319.115 35%
COS Total (IRM) 6595.575 175%
Area Util Torre 1 2,492.00 21%
Area Util Torre 2 3,903.50 32%
Area Util Total 6,395.50 53%
Area No Computable Torre 1 1,972.50 16%
Area No Computable Torre 2 3,735.00 31%
Area No Computable Total 5,707.50 47%
Area Bruta Torre 1 4,464.50 37%
Area Bruta Torre 2 7,638.50 63%
Area Bruta Total 12,103.00 100%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

1.5 Analisis de Costos

El costo total del proyecto es de USD $10°128.350; éste valor se compone
de costos directos, indirectos y el valor del terreno. Los costos directos inciden en

un 73%, siendo el capitulo de acabados y estructura los rubros mas altos.
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Los costos indirectos tienen una relacion del 15% con el costo total, lo cual
es ideal para un proyecto inmobiliario. La direccion técnica, construccion y
planificacion componen el 56% del total; esto se debe a la alta calidad y prestigio

gue se desea alcanzar con el disefio del mismo.

Gréfico 1.5-1 Incidencia de Costos Totales
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Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El valor del terreno se evalla con el método residual, y compone el 12% de
los costos totales; es un valor del terreno bajo para el NSE en el que se ubica el
proyecto.

Se desarrolla el proyecto en 27 meses totales, y la construccion en 21. El
siguiente grafico presenta el flujo de egresos necesarios para desarrollar el
proyecto en dos etapas: Torre 1y Torre 2.

Grafico 1.5-2 Egresos Acumulados
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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La compra del terreno se realiza en el mes 1. A partir del mes 5 hasta el 25
se realiza la construccion. La inversion méaxima se da en el mes 21, y es de USD
$5'180.000.

1.6 Estrategia Comercial

Al realizar la ponderacion de atributos y calidades de la competencia, se
determina el precio estratégico para el proyecto Moss en $1806/m2 util. Sin
embargo, se opta por una estrategia comercial de penetracion de mercado, y se
arranca la comercializacién con un precio de $1750/m2; arriba de la media, pero
debajo del precio estratégico. Se define una forma de pago del 10% por reserva,
30% durante la construccion y 60% a la entrega.

Los ingresos totales por ventas del Proyecto Moss en 31 unidades, 77
parqueaderos y 41 bodegas, es de USD $13'828.550. A partir del mes 3 inician
las preventas, y se pagan cuotas mensuales hasta la entrega.

El periodo de ventas estimado es de 18 meses, siendo ésta una velocidad
de ventas de 1.7 u/mes. A partir del mes 25, ingresan los valores por entregas y

cierre de escrituras.

Grafico 1.6-1 Ingresos Acumulados
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

1.7 Analisis Financiero

El Proyecto tiene una duracion de 27 meses. Para este tiempo el proyecto

sin apalancamiento tiene un rentabilidad anual del 16.2%.
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Gréfico 1.7-1 Anélisis Estético

ANALISIS ESTATICO PURO
Ingresos $ 13,828,550.00
Egresos $ 10,128,352.38
Utilidad $ 3,700,197.62
Margen 26.8%
Rentabilidad 36.5%
Rentabilidad Anual 16.2%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
El analisis dinamico me da un VAN positivo, por lo tanto el proyecto es
viable. Para esto se uso6 una tasa de descuento del 23%, obtenida a través del

CAPM.
Gréfico 1.7-2 Viabilidad dindmica del Proyecto

Criterio de Valoracion Condicién Valor del Proyecto Evaluacion
VAN Debe ser Mayor a cero $1,311,349.75 FAVORABLE
TIR Mayor a la Tasa de Descuento 47.44% FAVORABLE

Para el proyecto apalancado, se necesita un crédito de USD$3’900.000 a
una tasa efectiva anual de 9.45%. El analisis dinamico me arroja un VAN mayor

gue el del proyecto puro. Igualmente es mas rentable en el analisis estatico.

Grafico 1.7-3 Proyecto Puro vs. Proyecto Apalancado

Proyecto Puro Proyecto Apalancado
Ingresos S 13,828,550.00 | $ 17,618,550.00
Egresos S 10,128,352.38 | S 14,283,137.46
Utilidad S 3,700,197.62 | S 3,335,412.54
Margen 26.76% 18.93%
Rentabilidad 36.53% 23.35%
VAN $1,311,349.75 $1,725,727.62
TIR 47.44% 86.30%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El analisis de riesgo me indica que el proyecto puede soportar un aumento
en costos de hasta el 23%. Igualmente, puede soportar hasta un caida de precios
del 14%; esto me indica que el proyecto es mas sensible a una caida de precios
gue a un aumento en costos. El proyecto es viable hasta una prolongacion de 34

meses de ventas.
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1.8 Estructura Legal

Se constituye la Empresa Promocasal, a manera de Asociacion de Cuentas
en Participacion para la comercializacion del Proyecto Moss. Sin embargo se
contrata a la empresa Londofio Arquitectos para realizar la planificacion y
ejecucion del proyecto.

Las obligaciones laborales estaran a cargo de la empresa Londofio
Arqguitectos, mientras que los procesos de escrituracion, ventas y propiedad
horizontal son responsabilidad de la empresa Promocasal. Al ser el terreno de
propiedad del promotor, no es necesaria la constitucién de un Fidecomiso.

Durante la vida del proyecto, se van a realizar los siguientes procesos en la

etapa de pre inversion, planificacion, ejecucion y cierre.

Gréfico 1.8-1 Estado Actual de Tramites

Tramite Estado | Responsable Institucién
Pago Impuesto Predial (Anual) 100% Promocasal Adm. Zonal
?é Informe de Regulacién Metropolitana | 100% Promocasal Adm. Zonal
Gé (IRM) actualizado.
‘o | Informe de Borde de Quebrado 100% Promocasal Adm. Zonal
= Informe de Replanteo Vial 100% Promocasal Adm. Zonal
Certificado de Conformidad de 100% Londofio C. ECP-CAE
Planos Arquitecténicos
Certificado de Conformidad de 100% Londofio C. ECP-CAE
Planos de Ingenierias
Visto Bueno de Bomberos 100% Londofio C. ECP-CAE
:§ Permiso de Trabajos Varios 100% Londofio C. ECP-CAE
3 - - 100% | Londofio C. ECP-CAE
ré Licencia de Construccién LMU 20 Adm. Zonal
a Factibilidad de Servicio Agua Potable | 100% Londofio C. EMMAP
y Alcantarillado
Aprobacién del Proyecto Eléctrico 100% Londofio C. EEQ
Aprobacién del Proyecto Telefonico 100% Londofio C. CNT
Elaboracion de Promesas C/V 100% Promocasal Notaria
Solicitud de Acometida Agua Potable | 100% Londofio C. EMMAP
?§ Solicitud de Acometida Alcantarillado | 100% Londofio C. EMMAP
§ Solicitud de Medidor 100% Londorio C. EEQ
r Controles de Obra 0% Londofio C. AMC
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Certificado de Habitabilidad 0% Adm. Zonal y AMC
Inspeccion de Bomberos 0% C. Bomberos
Cuadro de Alicuotas 0% Londoiio C. ECP-CAE
Certificado de Conformidad de 0% Promocasal ECP-CAE
Propiedad Horizontal (PH)
Registro Catastral y Emision de PH. 0% Promocasal Adm. Zonal
Escritura publica de PH 0% Promocasal Notaria
Inscripcién de PH 0% Promocasal Registro de la Propiedad
Solicitud de Energizacién 0% Londofio C. EEQ
Actas de Entrega 0% Promocasal Promocasal

% Firma de Escrituras C/V 0% Promocasal Notaria

O Pago transferencia de Dominio 0% Promocasal Adm. Zonal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

1.9 Gerencia de Proyecto

Se emplea la metodologia para la Gerencia de Proyectos establecida por el
Project Management Institute PMI y el PMBOK (Project Management Body of
Knowledge). De esta manera se organiza el proyecto en 10 é&reas de
conocimiento que estructura y planifican la manera en la que se ejecutara con
éxito el proyecto, dentro de los limites de tiempo, costo y esfuerzo.

Entre los aspectos mas importantes esta la Gestion del Alcance, dénde se
establece de manera explicita que se va a realizar en el proyecto. EI EDT, o
Estructura de Desglose del Trabajo, representa los principales paquetes de

trabajo para terminar el Edificio Moss.



Grafico 1.9-1 EDT del Proyecto Moss
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

1.100ptimizacion

Se busca frente el nuevo escenario macroeconémico de Octubre 2015,
mejorar las condiciones del proyecto y evaluar de manera mas adecuada a la
situacion coyuntural del pais la viabilidad del proyecto.

Se realiza una optimizacién arquitectonica, aprovechando el total del COS y
reduciendo nimero de estacionamientos. Igualmente se reduce la superficie de
algunas viviendas para que sean mas faciles de vender ya que el valor total de
estas es menor que un departamento mas grande.

Como parte de la optimizacién, se reducen costos directos e indirectos del
proyecto. Igualmente aumentan los ingresos por ventas ya que se aprovecha la
superficie total del proyecto.
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Dada la situacion, se disminuye la velocidad de ventas y se mantiene precios

de venta por debajo de la competencia. La evaluacion financiera del proyecto

optimizado es menos rentable que la inicial, sin embargo es viable frente a las

condiciones actuales del pais.

Gréfico 1.10-1 Proyecto Inicial vs Proyecto Actual

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Escenario
Variable Inicial Actual Conclusién

Tasa de Descuento 23% 27%

Duracion del Proyecto 27 41

Ingresos 13,828,550 | $ 13,998,550 [Mayores.
o
o Egresos 10,128,352 | $ 9,315,640 |Menores.
LEL Utilidad 3,700,198 | $ 4,682,910 |Mayor.

Rentabilidad 37% 50%|Mayor.

Rentabilidad Anual 16.2% 14.7%

VAN 1,311,349 $1,079,914
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2 ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 Introduccion

El analisis macroeconémico es interdependiente con la evaluacion del
proyecto inmobiliario. Los antecedentes historicos nos ilustran la evolucion del
pais en el pasado, y dan preambulo a las razones la situacion actual del pais en
distintos sectores y en especial la construccion.

Un claro entendimiento de la estadistica en afios anteriores, dan paso a un
analisis de distintas variables macroecondémicas y su relacion con la industria
inmobiliaria y de la construccién al afio en curso. Factores de la economia como
Producto Interno Bruto, Balanza de Pagos y Comercial, Inflacién y tasas de
interés, que pueden parecer externos, estan intrinsecamente ligados al
crecimiento y desarrollo del sector.

Con una base macroecondmica de la situacién actual, podemos atrevernos
a proyectar las distintas variables y prever el entorno en los meses a futuro

durante la ejecucion del proyecto inmobiliario en cuestion.

2.2 Objetivos

Analizar y avaluar las condiciones macroecondmicas del Ecuador actuales, y
en base a comparaciones con la evolucion historica de las variables analizadas,
hacer una proyeccion a corto y mediano plazo acerca de la factibilidad y viabilidad

del proyecto Inmobiliario “Edificio MOSS” en la ciudad de Quito.
2.3 Metodologia

La investigacion de datos estadisticos para la elaboracién de éste anélisis
es en base fundamentalmente a fuentes secundarias. Para el desarrollo de la
situacion actual y las oportunidades de crédito al constructor cémo catalizados de
la industria, se utilizan fuentes primarias en base a entrevistas a miembros de la

Corporacion Financiera Nacional, CFN.
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Como fuentes secundarias se recurre principalmente para la obtencién de
indices, porcentajes y variables macroeconémicas, a la informacion periddica e
historica que provee el Banco Central del Ecuador. La informacién demografica
utilizada para el andlisis de poblacion y déficit de vivienda, es prevista por el
Instituto Nacional de Estadistica y Censos, INEC asi como informacién del
Municipio de Quito.

La informacion acerca de créditos y banca publica y privada se obtiene a
través de entes publicos como la Superintendencia de Bancos, Banco del IESS y

revistas especializadas.

2.4 Antecedentes

Este sector ha estado intrinsecamente ligado a la intermediacion financiera,
dadas las grandes barreras de entrada en el sector por capitalizacion, la
construccion ha crecido a la par junto con el Sector Financiero.

La construccidn ha estado igualmente ligada desde el afio 1970 a las
bonanzas de exportaciones en el pais, al ser altamente sensible. Con la
extraccion de crudo de los afios setenta ha habido un auge en el PIB de la
construccion, asi como de igual manera una recesion en la década de los ochenta
y la sucretizacion. La proliferacién de endeudamiento privado y publico ha estado
ligada a este sector, por lo que en los afios noventa la abundancia y flexibilidad en
los créditos permitié un crecimiento sostenido del sector. En la cris de 1999, ese
sector cayo y junto con la recuperacion den los afios dos mil, ha vuelta a
direccionarse en un crecimiento sostenido sin precedentes.

El sector de la construccion como lo demuestra las graficas anteriores es
muy susceptible a la realidad del pais. Es importante tomar en cuenta el nexo con
la obra e inversién publica, ya que un gasto elevado del gobierno, resulta en una
expansiéon del mismo. Es muy rescatable la inversion en infraestructura que se ha
realizado desde el 2007, que de la mano con un egreso elevado del presupuesto

del gobierno, ha conllevado en un crecimiento del sector.
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Las externalidades de este crecimiento son muy favorables para el
crecimiento del pais, ya que no solo que significa un mercado para la insercion de
mano de obra no calificada, si no que es un importante mercado interinudstrial y
de bienes intermedios. Es sin duda una institucion inclusiva, ya que fomenta la
innovacion en tecnologia de la construccion, si no que incluye a segmentos
diversos del pais. Le mercado de vivienda es muy segmentado y en estos ultimos
afos ha sido atendido en todos los niveles. Es aqui donde la politica inclusiva del
plan nacional del buen vivir fomenta una vivienda digna para todos, sin importar
su situacion econémica y social.

En la préactica se ha llevado de la mano esta iniciativa con instituciones
inclusivas como es ahora el Banco del Seguro Social o BIESS. Los créditos a los
segmento de la construccidén han crecido significativamente y las tasas de interés

se han mantenido bajas y estables.

2.5 Indices macroeconémicos actuales

A través del andlisis de distintos indicadores macroeconémicos podemos
evaluar el contexto de la economia Ecuatoriana y el impacto en el sector de la
Construccién. Este analisis nos permite evaluar el impacto positivo o negativo en

el desarrollo del proyecto Inmobiliario Moss.

2.5.1 PIB (Producto Interno Bruto)

El grafico a continuacion demuestra el crecimiento y valores del Producto
Interno Bruto a precios constantes del afio 2007. Se aprecia un crecimiento de la
economia total, sin embargo una creciente contribucion de la industria de la
construccion a partir de la dltima década consecuencia primordialmente de la
estabilidad de la dolarizaciéon y la afluencia de créditos hipotecarios.

La estabilidad de la moneda ha permitido que los promotores puedan
planear a varios afios y desarrollar proyectos en un entorno relativamente estable.
De igual manera la reduccion de tasas de interés e inflacion que se estudia mas

adelante ha contribuido a esta expansiéon de la construccion.



Grafico 2.5-1 PIB de la Construccién en Miles de USD (precios 2007)
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La contribucidon ésta industria ha sido mas significativa a lo largo de los
altimos afios, asi como su contribucion a la tasas de variacion del PIB. El gréfico
2, compara las distintas industrias que componen la economia nacional y su

contribucion absoluta respecto al crecimiento del PIB en al afio 2012. La industria

de la construccién es la mas significativa, seguida de la manufactura.

Grafico 2.5-2 Contribuciones absolutas a variaciones en el PIB afio 2012 (precios constantes 2007)
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2.5.2 PIB Petrolero y Precios del Petréleo

Es importante estudiar la incidencia del petrdleo en la economia
ecuatoriana a través del valor agregado petrolero y no petrolero. La aportacion de
la explotacion y refinacion del petroleo ha sido muy significativa en el Ecuador
desde los afios setenta. En gran parte esta expansion en la ultima década,
gracias al aumento de precios del barril del petréleo ha resultado en un

crecimiento de desarrollo inmobiliario.
Grafico 2.5-3 Valor Agregado Bruto Petrolero (precios 2007)
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

Sin embargo, como se parecia en el grafico 3, el valor agregado petrolero
es cada vez menor en relacion al PIB, y la contribucion del valor agregado no
petrolero es cada vez mayor. Esto es en respuesta a una reduccién en los precios
del barril de petréleo WTI a nivel mundial, y una economia que lentamente crece
gracias a productos no derivados del petréleo.
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Gréfico 2.5-4 Precio Barril de Petr6leo WTI
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

La caida de precios a finales del 2014 impacto al presupuesto general del
Estado, teniendo que éste reducir el gasto para el afio 2015 en comparacién con
afios anterior. En gran medida, el gasto de afos previos, ha beneficiado el
desarrollo inmobiliario y de obra publica, reflejandose en la expansion de la
industria de la construccién que vimos anteriormente.

Se prevé un aumento del precio, sin embargo no a los valores de afios
previos como el 2103 y 2104; por lo tanto habra un efecto negativo en la inversion
de construccion e infraestructura.

El extendido gasto del gobierno se reflejaba en altos salarios del sector

publico, que a su vez ha sido parte del aumento en demanda de vivienda y crédito
hipotecario.

2.5.3 Balanza Comercial y Nuevas salvaguardias

A razon de ser una economia altamente dependiente del petrdleo, las
exportaciones del Ecuador han sido en su mayoria relativas a este producto. La
balanza comercial total se ha mantenido hasta el 2012 en valores positivos, sin
embargo con la caida del precio del petréleo, ésta es ahora negativa. En el primer
trimestre del 2015, es de -899.3 millones USD.
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La situacion es mas critica cuando se analiza la Balanza Comercial No
Petrolera, que ha sido negativa en los Ultimos afios. Lamentablemente con la
tendencia a la baja de los precios de petrdleo y sin un crecimiento importante en
la produccion de otras industrias que componen el PIB, la Balanza Comercial va a

seguir negativa hasta el 2016.

Gréfico 2.5-5 Balanza Comercial al 1er Trim. 2015
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89

Elaborado: Ignacio Alvear B.

En una economia dolarizada es preocupante la fuga de capitales ya que
serd dificil sostener una economia estable. Por esta razon, el gobierno Nacional,
ha implementado medidas proteccionistas de Sobretasas arancelarias a
importaciones para reducir el volumen de importaciones y asi balancear el gasto.

Las sobretasas o salvaguardias, que influyen al sector de la construccion
se estudian a continuacion. Conjuntamente con el alza en aranceles, existira un
alza en los precios de materiales para la construccion y la maquinaria, y por ende
un costo en el precio de venta que puede influir negativamente en la demanda de

vivienda.
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Materiales Tasa Sobretasa Total Arancel
Ceramica Baldosas 20-40% 250 65%
Marmol 20% 45% 65%
Serruchos 5% 5% 10%
Alicates y tenazas 5% 15% 20%
Herramientas albafiiles 5% 15% 20%
Cargadoras y Palas 5% 45% 20%

Fuente: COMEX
Elaborado: Ignacio Alvear B.

2.5.4 Inflacién

La inflacién en la Ultima década del Ecuador ha sido relativamente estable.
A partir de la dolarizacion, se han estabilizado los precios, al contar con una
moneda estable. Sin embargo con la crisis mundial del 2008, hubo una notable
alza en los precios, que rapidamente se igualo a un promedio del 3 a 4% de
inflacion.
Gracias a una estabilidad en precios, desarrolladores inmobiliarios han podido
proyectar sus presupuestos a varios afios y mantener precios, que han facilitado
las ventas. Se prevé una inflacién a la baja del 4% para los proximos afios. Sin
embargo es importante ver las repercusiones que tenga el precio del petréleo a
manera de sobretasas; se pretende que la medida es temporal, sin embargo una

prolongacion en las medidas resultaran en una inflacion.

Gréfico 2.5-6 Inflacién
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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A nivel regional, comparamos las economias de distintos paises. Ecuador
esta entre Colombia y Perl que resultan en competidores directos de Inversion
extrajera. Es positivo sin embargo ver que la inflacion ecuatoriana esta por debajo

de otras economias como el Brasil, Argentina y Venezuela.

Gréfico 2.5-7 Inflacién Internacional Marzo 2015
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

2.5.5 Riesgo Pais

Es importante estudiar la contribuciébn de la Inversion extranjera en la
economia ecuatoriana y su contribucién a la construccion.

Para entender qué tan atractivo resulta invertir en el pais, se analiza el
Riesgo Pais, que es una medida de rentabilidad de bonos nacionales en el
mercado extranjero; a mayor indice mayor rentabilidad, pero asi mismo, mayor

riesgo. Este indice refleja la percepcion internacional para inversiones en el pais.
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Gréfico 2.5-8 Riesgo Pais Regién Andina
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

Analizando la evolucién del Riesgo Pais del Ecuador, se ve un aumento en
Diciembre 2014 cuando los precios del petroleo cayeron, demostrando la
susceptibilidad de ésta industria a la economia nacional; a menores ingresos
nacionales, menor capacidad de pago, por ende mayor riesgo.

Comparando con otras economias nacionales, el Ecuador se sitia por
debajo de Colombia y Peru, que tiene indices mucho menores, por ende una
mayor probabilidad de inversién extranjera. Igualmente, la susceptibilidad al
petréleo de estos dos paises, no se refleja tanto con la caida del precio de
petréleo.

Se prevé un alza en el riesgo pais si la economia del Ecuador es tan

dependiente de las exportaciones petroleras.

2.5.6 Inversion extranjera directa IED

La Inversion extranjera directa IED, no se ha recuperado desde la crisis
mundial del 2008. De un monto de 2057.8 Millones USD en el 2008 se han
mantenido promedios anuales de 600 millones hasta el presente. Esto se debe a
gue las medidas gubernamentales son extremadamente proteccionistas,
imposibilitando la inversibn de capitales extranjeros al volumen que existia
anteriormente.

Una de las principales consecuencias por la caida de la IED es el impuesto
a la salida de divisas del 5%.
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Gréfico 2.5-9 Inversion Extranjera Directa 2008-2014
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

La IED al 2014 es de 773 millones USD, lo cual representa una tercera
parte de lo que se invertia en el 2008. Sin embargo de ésta cantidad es
importante resaltar la participacion de capitales a la industria de la construccion,
luego de explotacion de minas y canteras. Los capitales extranjeros para la
construccion han sido en gran parte para infraestructura publica, provenientes del
Brasil y Espaiia.

En el 2013 existi6 una IED para la construccion de 68 millones USD, que
se ha venido a menos en el 2014 a una IED de 5.4 millones USD. No se espera
una pronta recuperacion de la IED en éste sector; sin embargo si una expansion

del sector de Minas y Canteras.
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Gréfico 2.5-10 IED por Actividad Econémica
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Fuente: BCE. Presentacion Coyuntural Abril 2015

Elaborado: Ignacio Alvear B.

2.5.7 Remesas de los Inmigrantes

Un aporte significativo a la economia nacional es el ingreso de capitales
por el envio de remesas de los migrantes en distintas partes del mundo. Se ha
visto un decrecimiento en las remesas a partir del 2008, especialmente por la
recesion en Espania.

Esta tendencia se ha mantenido a la baja, con unas leves alzas en el 2014
por la expansion de la economia de EEUU. En la construccion de vivienda ha sido
importante la contribuciéon de remesas sobre todo al sur del pais y ciertas areas
urbanas. Se prevé que las remesas se mantengan los préximos dos afios por una

eventual recuperacion en la economia Europea.



Grafico 2.5-11 Remesas de trabajadores 2008-2014
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Fuente: BCE. Presentacion Coyuntural Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.

2.5.8 Salarios y Desempleo
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El desempleo en el Ecuador se ha mantenido a la baja en los sectores

construccion debido a la falta de calificacién para emplearse en otras industrias.

Urbanos, debido a la expansion de la economia reflejada en el PIB. Esta realidad
no es similar para los sectores rurales, que si bien ha disminuido la tasa, el
desempleo es mayor. Hay que tomar en consideracion la migracién rural a los

centros urbanos, en donde gran parte de esta poblacién se ha posicionado en la

Podemos apreciar en el grafico 8.1, que la tasa de desempleo de la

desempleo 4.5%.

Grafico 2.5-12 Tasa de desempleo de la PEA
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Fuente: BCE. Presentacion Coyuntural Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.

Poblacion Econdmicamente Activa ha ido disminuyendo gradualmente. Al afio
2014 la tasa de ocupacion plena es del 51.4% y de subocupados del 43.8% y
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Gran parte de esta ocupacion, es un reflejo del crecimiento de la
construccion donde se han posicionado muchas de estas personas que han
migrado del campo. Mientras exista un crecimiento en la industria, se puede
prever un decrecimiento del desempleo.

Igualmente esto se refleja en mayores costos de mano de obra, al haber

menor oferta laboral.
Grafico 2.5-13 Estructura de Ocupacion de la PEA Urbana
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Elaborado: Ignacio Alvear B.

De la PEA, al 2014 un 7.6 % se ocupa en el sector de la construccion, por

debajo de Comercio y Manufactura.
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2.5.9 La Construcciény la Intermediacion Financiera

Existe una estrecha relaciéon entre el sector financiero y el de la
construccion. Cémo se expone anteriormente en antecedentes, la dolarizacién ha
permitido que se pueda otorgar créditos a tasas bajas y estables, permitiendo asi
un desarrollo de la construccion. En el grafico 9.1, se puede apreciar las distintas
tasas de variacion de ambos sectores.

En la crisis del 2008, se ve la contraccion de ambos sectores debido a la
crisis y asi mismo una conjunta, recuperacion. Se entiende por esto que la

facilidad de crédito tiene un impacto positivo en el sector inmobiliario.

Gréfico 2.5-14 Tasas de variacién Sectores Construccion y Financiero
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89
Elaborado: Ignacio Alvear B.

Se prevén tasas positivas para ambos sectores en los proximos afios a
medida que las tasas de interés han ido bajando y son mas faciles de obtener a
través de la Seguridad Social.

Es importante resaltar la politica estatal de tasas obligatorias para crédito
de vivienda econdmica de 4.99% en el sector financiero privado, y un 6.99% para
el BIESS.

2.5.10 Cartera de credito hipotecario publico y privado

Desde la dolarizacién en el 2000 ha existido un aumento en el monto total

de créditos hipotecarios CHIPO, debido a las razones explicitadas anteriormente.
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A partir del afio 2008, se formoé el BIESS, y se empez6 a otorgar CHIPO a

tasas mas accesibles que el sector financiero privado; por ende, el aumento

progresivo de participacion del BIESS en la cartera de crédito de

vivienda

nacional.

Gréfico 2.5-15 Monto Anual de Nuevas colocaciones de CHIPO
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Fuente: BCE. Cuentas Nacionales Trimestrales No. 89

Elaborado: Ignacio Alvear B.

Se puede ver para el 2013 una colocacion total de 1434 millones USD en

CHIPO, de los cuales el BIESS tiene una participacion del 61%. Sin embargo se

prevé para los proximos afios una mayor participacion del sector privado

igualmente debido a las nuevas tasas de interés para el sector privado en lo que

respecta a interés social.

2.5.11 Tasas de interés

Tabla 2.5-1 Tasas de interés efectivas Abr 2015

Participacién .
Monto No Sistema Tasa Interés
Entidad : Monto Promedio : . Vivienda
total Operaciones Financiero .
Efectiva
2013
BIESS 1101.02 28733 $ 38,319.01 66.9% 8.69
Banco Pichincha 177.07 3166 $ 55,928.62 108.0% 11.3
Mutualista 95.85 2618 $ 36,611.92 5.8% 11.33
Pichincha
Produbanco 46.81 601 $ 77,886.86 2.8% 11.33
Banco del Pacifico | 42.85 953 $ 44,963.27 2.6% 10.2
Banco de 31.27 655 $ 47,740.46 1.9% 11.33
Guayaquil
Fuente: Varias Entidades Bancarias Privadas

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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Indicador

Macroecondmico

Descripcion

Conclusién

PIB y PIB Construccion

Existe una constante expansion del
PIB Total y una contribucion mas
significativa de la construccion al PIB.
Crecimiento de la participacion y
monto de la industria a la economia

nacional.

POSITIVO

PIB Petrolero

El VAB Petrolero es cada vez menos
debido a la ciada del precio del
petréleo. Existe un aumento del VAB
no petrolero, pero no lo suficiente
para compensar la baja del precio.
Esto influye en la disminucion del
gasto del gobierno y por ende en la

construccion y salarios.

NEGATIVO

Balanza Comercial y

Sobretasas

La baja del precio de petréleo pone
ala Balanza Comercial Total en
negativo. Existe una industria no
petrolera limitada que no supera el
déficit de importaciones. Las
salvaguardas impuestas por el
gobierno ayudan este impacto, pero
incrementan los precios de

construccion.

NEGATIVO

Inflaciéon

Se mantiene estable durante los
Ultimos afios y mientras se mantenga
la dolarizacion no existe un
incremento en precios sustancial,

fuera del impacto de las sobretasas.

NEUTRO

Riesgo Pais

Se mantiene mas alto que los paises
de la region por lo que desestimula la

IED para el Ecuador.

NEGATIVO

Inversién Extranjera

Ha disminuido sustancialmente desde
el 2008 a una tercera parte. No es
significativa la IED a la economia

nacional, por lo tanto no hay capitales

NEGATIVO
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extranjeros para desarrollo de nuevos

proyectos inmobiliarios.

Remesas

Han bajado desde el 2008. SE espera
una pronta recuperacién por
crecimiento de economias como
EEUU. Estas remesas se reinvierten

en vivienda.

POSITIVO

Desempleo

Se ha mantenido a la baja conforme
aumenta el sector de la construccion.
Un bajo desempleo puede resultar en

mano de obra mas costosa.

NEUTRO

Sector Financiero

Crece de la mano con el sector de la
construccion. Existe una expansion
del sector y estabilidad gracias a

bajas tasas de interés y dolarizacion.

POSITIVO

CHIPO

Mayores montos de colocacién en
crédito para vivienda. Mayor
participacion del BIESS vy futuro
crecimiento del Sector Privado por

tasas de interés del 4.99%.

POSITIVO

Tasas de Interés

Tasa de interés estables en los
tltimos 15 afios. Reduccion de tasas

para vivienda de interés social.

POSITIVO
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3 LOCALIZACION

3.1 Introduccion

En éste capitulo se analiza la ubicacién y emplazamiento del proyecto a
partir de una perspectiva general hasta una descripcion detallada del terreno. Se
parte desde una presentacion del entorno y la zona donde se encuentra ubicado
el inmueble en donde se desarrollara el proyecto, para luego estudiar el sector, en
este caso, el sector de Santa Lucia en Cumbaya.

Para determinar las bondades y debilidades de la ubicacién del inmueble se
analizan distintas variables que van desde servicios publicos, hasta servicios de
apoyo del sector.

Finalmente se presente el terreno, sus dimensiones, morfologia, y
topografia. Las conclusiones resumen los aspectos positivos del terreno en base
al desarrollo del sector, la evolucién del mismo, y a su vez la valoracion particular

del predio para el desarrollo de un proyecto inmobiliario en esa zona.

3.2 Objetivos

Estudiar el entorno de la ciudad y la zona donde se encuentra el inmueble
seleccionado y valorar, a partir de las variables, zonificacion, desarrollos y
evolucion del sector, la viabilidad del desarrollo de un proyecto inmobiliario para el
mismo; que se ajuste al segmento de mercado planteado.

El analisis del terreno a partir de sus zonificaciébn y ordenanzas, debera
permitir valorar integralmente el potencial del inmueble en la localizacién

denominada.

3.3 Metodologia

El levantamiento de la zona se realiza a partir de fuentes secundarias,
utilizando informacién publica del Municipio de Quito y sus distintos Mapas de
Usos de Suelo, Areas Protegidas y planes de desarrollo. Se complemente ésta
informacion para el desarrollo de planos con el archivo cartografico del Avaltos y

Catastros mas imagenes satelitales de la plataforma Goolge Earth.
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La informacién primaria se utiliza realizando recorridos de primera mano por
el sector, haciendo levantamiento de usos de los predios en el area de influencia

al predio.

3.4 El Entorno

El proyecto “Edificio Moss”, se encuentra ubicado en el valle de Cumbaya,
perteneciente al Distrito Metropolitano de Quito. Est4 ubicado en la parroquia bajo
el mismo nombre, en el sector conocido como “El Cebollar’ en archivos
cartograficos, pero denominado coloquialmente como Santa Lucia, por el nombre
de la antigua hacienda ubicada en el mismo emplazamiento.

Podemos simplificar la ciudad de Quito en las siguientes zonas, o polos de
crecimiento: Sur, Centro, Norte, Valle de Pomasqui, Mitad del Mundo, Valle de los
Chillos, Valle de Cumbaya y Calderén. El crecimiento de la ciudad se ha
restringido a barreras geograficas que ha convergido en un crecimiento
longitudinal Sur-Norte. Sin embargo el crecimiento de la ciudad se ha desbordado
a los valles ilustrados en el grafico 3.4-1. El crecimiento de cada valle, se ha dado
en distintas épocas histéricas y por distintos motivos. El camino al Oriente
ecuatoriano, dio lugar al desarrollo del valle de Cumbaya y Tumbaco prolongando

su crecimiento lo largo del eje vial.

Gréfico 3.4-1 Polos de Desarrollo en Quito
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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En el grafico 3.5-1, se ilustra el desarrollo en el eje Este- Oeste del valle,
catapultado por la carretera Panamericana que atraviesa las parroquias de
Yaruqui y el Quinche para comunicarse con las poblaciones del norte del pais.

Actualmente, el crecimiento se ha visto impulsado por el traslado del Nuevo
Aeropuerto de Quito a la poblacién de Tababela. Igualmente nuevas vialidades
como al Ruta Viva, facilitan la comunicacion con el &rea metropolitana de Quito, y
se prevé mucho desarrollo residencial e industrial en las parroquias orientales.

La parroquia de Cumbaya, en donde esta ubicado el inmueble, se ha
desarrollado en tres sectores, definidos claramente por su geografia. Al occidente
de la parroquia, el Rio Machangara separa el sector de Miravalle, Tanda y Nayon.
Entre los rios San Pedro y Machangara, esta el sector de Santa Lucia, San Juan,

santa Inés y entre otros barrios residenciales.

3.5 El Sector

El barrio de Santa Lucia, en la parroquia de Cumbaya esta compuesto
primariamente por un uso de suelo residencial de baja densidad. Desde la
formacion del sector como suburbio, se estableci6 un Unico eje comercial
localizado a lo largo de la via Interoceéanica (Ver grafico 3.5-2).

Con el paso de los afios, se ha consolidado esta area comercial con
servicio financieros, educativos, de servicio y comercio hacia las vias secundarias
y la traza original del pueblo de Cumbaya. Existe ain un uso de suelo industrial
en el centro del pueblo.

Hacia el barrio de Santa Lucia, hacia el occidente de la parroquia, ha
permanecido el uso de suelo residencial, pero éste ha ido cambiando su densidad
hasta edificios de tres alturas en los ultimos afios. Esto demuestra que la zona se
esta consolidando (Ver grafico 3.5-3).

Finalmente ha existido el desarrollo de centros de oficinas en el sector que
ha potenciado el valor de las tierras y ha propiciado la construccion en altura

cerca al predio del proyecto Moss.
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Grafico 3.5-1 Crecimiento de Cumbaya

LUMBISI

Elaborado por: Ignacio Alvear B.



Gréfico 3.5-2 Uso de Suelo Actual

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Gréfico 3.5-3 Zonificacion Residencial
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3.6 Accesibilidad

En la descripcién del Sector, se explico de qué manera fue creciendo el

Valle de Cumbaya a lo largo de la Via Interoceanica que comunica la ciudad de
Quito con el Oriente. Este se convirtié en el principal eje; a través de ésta via se
comunica la parroquia de Cumbaya, Tumbaco, Pifo, y Yaruqui.

Al convertirse en un suburbio de la ciudad de Quito, se vio la necesidad de
vias alternas por lo que la Ruta Viva es un nuevo desarrollo que comunica de
manera mas efectiva el sector con la ciudad. El proyecto Moss se encuentra
menos de 2km de ésta via, por lo que el tiempo de conexion con la Ciudad de
Quito es reducido. Igualmente a través de ésta via se puede comunicar al oriente
con la Panamericana y el Valle de los Chillos.

La nueva ruta Calderén- Collas, comunica al nuevo aeropuerto y sirve de
conexién con la parte Norte de la Ciudad.

La Av. Simén Bolivar comunica de manera perimetral toda la ciudad de
Norte a Sur; esta via se encuentra a 1km del proyecto.

Existen vias alternas como son la Via de Guapulo y la ruta de Nayén para

comunicar el sector con la ciudad.
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Grafico 3.6-1 Vias de Acceso al Valle de Cumbaya

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

3.7 Transporte Publico

En el gréafico a continuacién se aprecian las distintas rutas de transporte
publico desde el predio y en el sector. Se puede apreciar que esta claramente
comunicado el sector con el pueblo de Cumbaya, al igual que con el sector centro,
norte y sur de Quito.
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Las lineas naranjas representan las principales rutas de autobuses. La méas
cercana al proyecto conecta Cumbaya con el sector la Vicentina /Floresta en
Quito. La segunda mas importante es el bus interparroquial que comunica las
parroquias de Yaruqui con la estacion de la Rio Coca. Desde ahi se puede el
usuario comunicar a toda la ciudad a través de la Eco via o conectar con el
Trolebus de ejes Norte y Sur.

Existe una comunicacioén adicional a través de Buses interparroquiales al
Valle de los Chillos, por medio de la Via Intervalles.

Las vias mas importante s estan a corta distancia del proyecto, como son la
Ruta Viva e Interoceanica. De la misma manera se encuentra a 5 minutos de la

Simén Bolivar.

Grafico 3.7-1 Transporte Publico Quito - Cumbaya

T~

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

3.8 Servicios de Apoyo

En el gréfico siguiente se aprecian los principales centro educativos, y de

salud del sector.
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El terreno se ubica a pocos minutos de los principales centros de educacion
privados; sin embargo hay una oferta limitada de instituciones publicas de
educacion. Dado el Nivel Socioecondmico objetivo del Proyecto, el hecho de
carencia de centros publicos no afecta la localizacion.

Entre los principales centros educativos privados primarios y secundarios
estan el Colegio Menor San Francisco, Colegio Aleman, Colegio Terranova,
Colegio Spellman y Colegio SEK a menos de 3km del Proyecto.

Como centros de Tercer Nivel, esta la Universidad San Francisco de Quito a

1km del Edificio Moss.

,\_/@

Gréfico 3.8-1 Centros Educacionales

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La oferta de Centros de Salud en el sector es importante a pocos minutos
del predio. Como Clinicas y Centros de Primeros Auxilios esta la Clinica La
Primavera, Clinica USFQ.

Como hospitales esta el Hospital de los Valles a 3 km del proyecto, y el

Hospital Metropolitano en la Ciudad de Quito.
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Gréfico 3.8-2 Centros de Salud

CLINJZA LA PRIMAVERA

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

3.9 Areas Verdes

Las areas de recreacion y parques cercanos al proyecto se encuentran

representadas en el siguiente gréfico:

Gréfico 3.9-1 Areas Verdes

I
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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3.10El Terreno

El terreno estd compuesto por dos lotes que en total componen 3788m2 de
superficie. El primer lote colinda con la calle Manuel Samaniego, la cual tiene un
acceso empedrado secundario. El segundo a la calle Juan Le6n Mera y cuenta
con un frente de menores dimensiones que el primero. Se unifican los dos lotes
con el fin de contar con mayor area construible y desarrollar el proyecto en dos
torres con dos distinto frentes.

La pendiente del terreno en inclinada de aproximadamente 15% en sentido
este- oeste.
Las caracteristicas principales del terreno, se resumen en el siguiente

cuadro referente al IRM.

Tabla 3.10-1 Caracteristicas del Terreno

Area Terreno 3788m2

Parroquia Cumbaya
Barrio/Sector Cebollar/ Santa Lucia Alta
Zonificaciéon A8 (A603-35)
Uso Principal R1 Residencial Baja Densidad

Clasificacion del Suelo Suelo Urbano

Lote Minimo 600m2

No. Pisos 3

Altura 12m

Fuente: Informe de Regulacion Metropolitana

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La morfologia del Terreno se analizara en el capitulo de Evaluacion

Arquitectdnica.

3.11Conclusiones

Las conclusiones mas importantes de la Localizacion del Proyecto Moss se

detallan en la siguiente Matriz de Conclusiones:



Tabla 3.11-1 Tabla de Conclusiones de Localizacién
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Variable Descripcién

Conclusién

El Valle de Cumbaya se ha desarrollado
hacia el oriente con la expansion de la
ciudad, la reubicacién del aeropuerto de
Entorno L
Tababela y la conexion con las
parroquias del Nor-oriente a través de la

Ruta Viva.

POSITIVO

Es mayormente residencial de baja

densidad, pero en el sector de Santa
Uso de Suelo ]
Lucia se ha aumentado a tres alturas y

coeficientes de mayor ocupacion.

POSITIVO

Conexion a las principales vias de

o acceso al Centro de Quito como son
Accesibilidad o _ o
Interoceanica, Ruta Viva y Av. Simon

Bolivar.

POSITIVO

Cercania a rutas interparroquiales hacia
Transporte Publico | Quito y demas parroquias en el Valle de

los Chillos y Oriente.

POSITIVO

Educacion Oferta de Centros de Educacion Privada.

POSITIVO

Centros de Salud | Cercania a Centros de Salud Privados.

POSITIVO

) Cercania a principales areas de
Areas Verdes » _
recreacion en el Valle y Quito.

POSITIVO

Terreno con zonificacion A8; permite el
Terreno
desarrollo en altura.

POSITIVO
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4 ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

4.1 Introduccidn

La finalidad del estudio de mercado, es conocer las preferencias y
posibilidades de la poblacion en al cual se quiere introducir un producto. La
informacion nos ayuda a evaluar el segmento al que estamos dirigiéndonos y
corroborar si la estrategia de ventas y posicionamiento es la adecuada.

Un estudio de la demanda nos permite ver las aspiraciones de los hogares y
los atributos que buscan en la futura compra de vivienda. Tomando en cuenta que
ésta es aspiracional, hay que respaldar los datos con la informacion de la
Demanda Potencial Calificada, la cual es una cantidad de hogares con la
capacidad de compra.

La evaluacion de la oferta nos permite relacionar nuestro producto a la
competencia en términos de precio y ventas, asi como en atributos y
caracteristicas que permiten posicionar bien o mal a nuestro producto dentro del

segmento de mercado pretendido.

4.2 Objetivos
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4.3 Metodologia

Para el analisis de Demanda de Vivienda y Demanda Potencial en Quito, se
utiliza informacion secundaria proveniente de Estudios de Mercado de Ernesto
Gamboa y Asociados con fecha Abril 2012. Para las comparaciones con el
periodo actual se utilizan proyecciones de éstas tendencias. Esta informacion nos
da cuenta de preferencias en los hogares, asi como magnitudes de clientes
interesados.

Se utiliza otras fuentes secundarias en medios, como son la Revista Clave y
la Revista Gestion que nos proporciona informacion acerca del Crédito
Hipotecario.

El analisis de la oferta en el sector se basa en informacién Primaria obtenida
en visitas de campo durante los meses de Marzo y Abril 2015. Asi mismo se
utiliza la informacion recolectada en la Feria de Vivienda Mi Casa Clave del
mismo afo. La oferte disponible de unidades es en base a la fecha del las vistas

de campo.

4.4 Demanda de vivienda en Quito

4.4.1 Situacion Actual e Interés de Compra

Es importante para la definicibn de la demanda en la ciudad de Quito,
establecer el interés por adquirir vivienda. De la poblacion total de la ciudad,
existe un 31% de la poblacion promedio en adquirir vivienda; de acuerdo al Nivel
socioeconémico (NSE), ésta proporcion varia, reflejando un mayor interés por
parte de los sectores Bajos, Altos y Medio altos. La clasificacion de NSE los
definiremos mas adelante. Hay que tomar en cuenta que estos porcentajes son

aspiracionales.
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Grafico 4.4-1 Interés por adquirir vivienda en Quito segiin NSE
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012
Elaborado: Ignacio Alvear B.

Estos niveles de interés son en los préximos tres afios, tomando en cuenta
el estudio base como afio 2012. Es importante resaltar que el 43.4% tiene interés
de compra dentro de 2 a 3 afos, el 31.66% de 1 a 2 afios, y el 24.95% en menos
de un afio.

Dentro de la condicién actual de vivienda, los volimenes de la poblacion en
arriendo son altos (51,2%), tomando en cuenta que el NSE Bajo, tiene el mayor
porcentaje en arriendo, mientras que el NSE alto, tiene el mayor volumen de
vivienda propia. Los porcentajes de familias que viven en hogares familiares y
prestado sélo corresponden al 4.8%. Es importante resaltar que existe mayor
necesidad de vivienda propia para los estratos bajos y medio bajo, que de aquella
en los NSE altos.
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Gréfico 4.4-2 Condiciéon Actual de Vivienda
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Gréfico 4.4-3 Condicion Actual de Vivienda por NSE
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012
Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.4.2 Demanda Potencial y Demanda Potencial Calificada

Para definir la demanda de los hogares, es importante diferenciar
Demanda Potencial, de Demanda Potencial Calificada. La Demanda Potencial,
corresponde al conjunto de hogares que tienen interés en adquirir una vivienda
dentro de un periodo de tres afios. La demanda Potencial Calificada corresponde
al mismo grupo pero con la calificaciéon para acceder a crédito y con la capacidad
econOmica para pagar la cuota inicial, asi como mensuales de la vivienda de

interés.
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Existe en Quito un mercado potencial, de acuerdo al afio 2012, de 589.211
hogares, de los cuales 189.890 consisten en la Demanda Potencial. Segun el
altimo censo de la INEC, cada hogar estd compuesto por 3.8 personas. De ésta

demanda potencial, el 41% tiene el mayor interés de compra dentro de tres afos.

Grafico 4.4-4 Demanda Potencial de Hogares en Quito

® Hasta 1 afio
m1 a2 afos

2 a3 afios

Demanda Potencial 182.890 hogares

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.

De la Demanda Potencial de Hogares en Quito, el interés por compra de
vivienda es mas alto en los NSE Bajos que en los altos; sin embargo es

importante recordar que puede corresponder a una demanda aspiracional y no a

una real capacidad de compra.
Grafico 4.4-5 Interés en adquirir vivienda por NSE

84337

Total 182.890 hogares

Alto/ Medio Alto Medio Tipico Medio Bajo Bajo

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012
Elaborado: Ignacio Alvear B.
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La demanda potencial evalia la magnitud real del mercado e interés de
compra, en la demanda potencial calificada diferencia a quine cuentan con la
capacidad econ6mica para adquirir vivienda en las condiciones actuales de
mercado.

Se diferencia entre quienes comprarian vivienda nueva al contado y los
que lo harian a crédito; la suma de los dos es el resultado es la Demanda
Potencial Calificada Total. Para evaluar la demanda en nuestro segmento,
consideramos la demanda potencial calificada a crédito y se excluye los
compradores potenciales al contado. La Demanda Potencia Calificada a Crédito
esta compuesta de 15.363 hogares; es decir el 8.4% de la Demanda Potencial.

La Demanda Potencial Calificada a Crédito por edades es liderado por el
rango entre 35 a 50 afios con un 49.2% de la DPC, seguido por el intervalo de 25
a 34 ainos. Tomando en cuenta que el estudio de mercado es del 2012, estos dos
intervalos demogréaficos consisten en el principal mercado del Edificio Moss.

Gréfico 4.4-6 Demanda Potencial Calificada a Crédito por Edades

Total de 15.363 Hogares

m 25 a 34 afnos
35 a 50 afios

m51 a 60 afios

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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Haciendo un andlisis de la evolucion en el rango de precios de la Demanda
Potencial Calificada a Crédito, se ve aumentos en la capacidad de compra de los
interesados. Esto quiere decir que existen cada vez mas familias con ingresos
familiares capaces de cubrir las cuotas mensuales del crédito hipotecario
correspondiente a un 30% del ingreso familiar.

Si se toma en cuenta la reduccion de tasas de interés en el sector
financiero privado y BIESS de Abril del 2015, se puede hacer una proyeccion y
asumir que los rangos de precio de vivienda aumentaran, asi como el monto de

colocacién de créditos hipotecarios (CHIPO) para rangos hasta los 70.000 USD.

Grafico 4.4-7 Evolucion de Rango de Precios en la DPC a Crédito

6000 r\.
5000 2000
/ , ‘ \ =l 2003

\ PN NG e 2005
2012

o s 34 N

Menores De 5000 a De 8000 a De 17500 De 35500 De 50000 De 70800 De De De De

de 5000 8000 17500 a 35500 a50000 a 70800 a 100000 100000 a 120000 a 140000 a 160000 a
120000 140000 160000 mas

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.

=== 2015-2016

4.4.3 Tipos de vivienda por Niveles Socioeconomicos

Las caracteristicas que busca la demanda potencial en las viviendas se
estructura en base al Nivel Socioeconémico de cada interesado. Es importante
identificar qué preferencias existen por cada sector con el fin de determinar el

producto mas adecuado para el segmente que esta enfocado el proyecto.
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En los niveles socioecondmicos altos y medio altos, al cual esta dirigido el
Edificio Moss, las caracteristicas mas importantes son la cercania a una
centralidad o sector y la plusvalia. La seguridad es preferencial para todos los
NSE. En los NSE medio bajo y bajos, predomina la preferencia por transporte
publico y servicio publicos.

Estas preferencias nos permiten evaluar la localizacion y atributos del
proyecto Moss en relacion a las preferencias el Mercado Potencial. Se puede
confirmar que el segmento Alto busca cercania al sector, en este caso, Santa
Lucia esta muy céntrico de Cumbaya. Existe una plusvalia creciente en los
terrenos localizados en este sector. Igualmente el proyecto se encuentra cerca de
Centros de Salud y es un entorno seguro, lo cual posiciona muy bien al proyecto

dentro del NSE al que esta dirigido.

Tabla 4.4-1 Caracteristicas de vivienda segun NSE

Caracteristicas Alto Medio Alto  Medio Tipico  Medio Bajo Bajo
Cercacnia a Centro 5 4 3 1 1
Plusvalia 5 4 2 1 1
Seguridad 3 5 5 5 5
Hospitales 3 3 4 4 4
Urbanizacion cerrada 3 1 1 1 1
Ubicacion sector 3 2 4 2 2
Educacion 2 2 3 3 3
Recreacion 2 1 1 1 1
Vias de acceso 1 4 2 3 1
Transporte publico 1 3 4 4 5
Servicio publicos 1 3 4 4 4

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012
Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.4.4 Preferencias por sector segun Nivel socioeconémico

El sector norte de Quito tiene la mayor preferencia por compra de vivienda
con un total del 44%. Es importante analizar la preferencia segun NSE de vivienda
en los valles y en especial del valle de Cumbaya y Tumbaco donde se localiza el
proyecto. La preferencia por los valles es del 35%, habiendo triplicado su
preferencia en relacién al 2005.

El Valle de los Chillos es el que mayor demanda tiene con un 15% del total

de la ciudad, frente a un 9.2% de Cumbaya.
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Grafico 4.4-8 Preferencia de Vivienda por Sector
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.

Sin embargo al analizar por NSE, vemos que el Valle de Cumbaya tiene

mayor preferencia por los segmentos alto y medio alto al cual ésta dirigida el

producto.
Grafico 4.4-9 Preferencia de vivienda por sector segin NSE
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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445 Finalidad de nueva vivienda

En segmentos alto y medio altos, la intencion de compra para inversion es
mas alta que en otros NSE. De la demanda potencial de vivienda en el segmento
alto, el 47.8% busca invertir, en el segmento medio alto el 36.1%. Los segmentos
medio tipico y bajo adquieren la vivienda para vivir en ella.

En el proyecto Moss, se debe considerar un porcentaje de clientes con
miras a comprar por inversion. Si los arriendos contindan al alza, éste porcentaje

sera cada vez mayor, ya que las tasas de retorno en bancos esta por debajo.

Gréfico 4.4-10 Finalidad de Vivienda
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.4.6 Tipologia de vivienda

Grafico 4.4-11 Preferencia del tipo de Vivienda
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012
Elaborado: Ignacio Alvear B.
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La preferencia por tipo de vivienda predomina hacia las casas con un
promedio del 84% total. Sin embargo, en segmentos alto y medio alto, la
preferencia por departamento es mas alta.

Es importante considerar que tener una casa en sectores urbanos es cada
vez mas escaso Yy costoso, por lo que NSE de mayor ingreso, optan por
soluciones en altura sin abandonar las ciudades. Esta tendencia en la demanda
es favorable para el proyecto en cuestion dénde las viviendas son departamentos

para un NSE alto y medio alto.

4.4.7 Tamaio de vivienda

El tamafio de la vivienda demandad promedio es de 137m2 en la ciudad de
Quito. Sin embargo depende mucho de la tipologia (casa o departamento) y el
sector donde se encuentra ubicada (la variacion de tamafio también esté ligado al
NSE).

Los tamafios han ido disminuyendo en conformidad a los costos mas altos
del m2 a lo largo del tiempo. Se puede apreciar en el grafico 1.4.7 que el tamafio
de los departamentos en Cumbaya siempre ha sido mayor a los distintos
sectores, incluso el Norte de Quito. Para el afio 2003 hubo un pico de 210m2 por
departamento, mientras que al 2014 se ha mantenido alrededor de los 160m2; es

decir 23 m2 arriba del promedio.

Gréfico 4.4-12 Tamafio promedio departamentos en m2 segln Sector
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2015
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Los tamafios promedio de departamentos del edificio Moss, se encuentran
dentro del promedio de 160m2 para el sector de Cumbaya.

4.4.8 Preferencia por numero de dormitorios y bafios

La preferencia por numero de dormitorios promedio en la demanda
potencial de Quito es de 3.2 por vivienda. Indistintamente del NSE, el promedio
es el mismo. Sin embargo de acuerdo al ultimo censo del INEC, existe 11% de

viviendas de 2 dormitorios y 25% de 4 dormitorios.

Grafico 4.4-13 Nimero de dormitorios

1% ~1%

5% o
o H 1 Domitorio
(]

M 2 Domitorios
3 Domitorios
4 Domitorios
5 Domitorios

6 Domitorios

Fuente: INEC Censo Poblacional 2010

Elaborado: Ignacio Alvear B.

En cuanto al numero de bafios, el promedio es de 2.4 por vivienda. Los
niveles Alto y medio alto tienen un requerimiento mas alto. La preferencia es de

61% por 2 bafios completos, y del 24.4% por 3 bafios.

4.4.9 Preferencia por sala de estar y dormitorio de servicio

En el NSE alto, es necesario en la vivienda una sala de estar y cuarto de
estudio por encima delos otros segmentos. Un 96% del Segmento alto, prefiere
una sala de estar y cuarto de estudio, mientras que el nivel medio alto, es del
71%.

Sin embargo es de importantisima necesidad considerar la distribucion de

una sala de estar para el Edificio Moss.
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Cada vez es menos comun la utilizacion de servicio doméstico, Sin
embargo para el segmento que esta apuntando el proyecto, es importante
analizar la incidencia de un dormitorio de servicio. De la muestra solo un 10.4%
tiene servicio doméstico. Sin embargo en el NSE dénde apunta el proyecto, el
52% si lo requiere. Adicionalmente de ese porcentaje sélo un 5.8% es puertas

adentro.

Gréfico 4.4-14 Servicio Doméstico segun NSE
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Fuente: INEC Censo Poblacional 2010

Elaborado: Ignacio Alvear B.

Es necesario para este segmento un dormitorio de servicio debido a la gran

preferencia del NSE Alto y medio alto.

4.4.10 Preferencia por estacionamientos

La necesidad de estacionamientos ha venido en aumento. De acuerdo al
Nivel Socioeconémico, existe una preferencia distinta. Para el Nivel Alto, la
necesidad es de 2 estacionamientos, mientras que para el nivel medio alto es de
1.55.

El proyecto Moss, contempla estacionamientos suficientes para el NSE que

esté dirigido. Ver grafico 4.4-15.



Gréafico 4.4-15 Nimero de Estacionamientos
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2012

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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4.5 Ofertay Analisis de la Competencia

45.1 Oferta existente en el sector

Grafico 4.5-1 Sectores del Valle de Cumbaya

3 1

Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2015

Grafico 4.5-2 Num. de proyectos por Sector en Cumbaya
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Fuente: Ernesto Gamboa y Asociados, Abril 2015

4.5.2 Ubicacién de la competencia

Para el levantamiento de informacion acerca de la competencia, se
realizaron visitas de campo a proyectos del sector. La informacion recolectada, se

procesa en la ficha correspondiente a la competencia. El siguiente es un ejemplo
del formato.
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Gréfico 4.5-3 Ficha de Levantamiento de Informacién de la Competencia

Codigo |G |[Fecha [Mar-15
INFORMACION GENERAL
Nombre del Proyecto St. Marcus
Tipo de Proyecto Departamentos
Promotor Constructum
No. de Unidades 58
Sector Primavera
LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector Primavera
Calle Principal na
Calle Secundaria na

Referencia (ej. Supermaxi)

Iglesia la Primavera

Esquinero

No

PROYECTO ACABADOS

Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto Excavacion 10% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio Nov-14 Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Nov-16 Piso Dorm. Bambu
Etapas 2 Piso Terraza Porc.
Disefio nd Piso Bafos Porc.
Constructor Constructum Paredes Bafo Porc.

AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 175 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas Sl
Area Jardin NA Pisicna Sl
No. Dormitorios 3 Lobby Sl
No. Bafios 3.5 Gimnasio Sl
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines Sl

VENTAS Otros Lobby doble altura
No. Total de Unidades 58
No. de Unidades Vendidas 24
No. de Unidades Disponibles 34
Fecha Inicio Ventas Nov-14
Velocidad de Ventas 4.8

COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones
175 1774] $ 310,531.00

Elaborado por: Ignacio Alvear B,

Tabla 4.5-1 Competidores en el sector

Alassio Santa Lucia - Calle F La Flia. Obra Gris
B Soleste Santa Lucia - Calle F La Torre Terminado
C Arawi San Juan - Calle S/N Metroeje Obra Gris
D Hikari San Juan - Calle Jorge Adoum JFV En planos
E Brescia San Juan - Calle S/N Arroyo y Arroyo Terminado
F Santa Béarbara Cumbaya - Francisco de Orellana GeoPromotores Acabados
G St. Marcus La Primavera - Calle Miguel Angel Constructum Excavacion
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H Vedere Cumbaya - Av. Interoceanica Padko Cimentacion
| Sol de Vila Tumbaco - Calle Rumifiahui INPRO En planos
J Moss Santa Lucia - Calle Juan Leon Mera Promocasal En planos

Elaborado por: Ignacio Alvear B,

Grafico 4.5-4 Ubicacion de la Competencia
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015

Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.5.3 Caracteristicas generales del proyecto frente a la competencia

4.5.3.1 Unidades vendidas vs Unidades disponibles

Si se analiza la oferta de la competencia podemos apreciar los proyectos
con mayor niumero de unidades de vivienda como son St. Marcus, Vedere y Santa
Barbara. El proyecto Moss, se encuentra arriba del promedio de numero de
unidades de vivienda por proyecto con un total de 31 unidades.

Grafico 4.5-5 Numero de viviendas disponibles
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.5.3.2 Areas referenciales por vivienda

El promedio de superficie por unidad de vivienda referencial en el sector de
Cumbayé es de 160m2 por unidad. Es importante resaltar que esta es una oferta
de departamentos y el Unico proyecto de la competencia que consiste en casas es
el proyecto Arawi. Las areas contempladas son utiles y no incluyen terrazas,

bodegas ni estacionamientos.

Gréfico 4.5-6 Areas referenciales por vivienda
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.
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El Edificio Moss est4 arriba del promedio en areas referenciales. Esto va de
la mano con la estrategia de diferenciacion del producto asi como al segmento

Alto y Medio Alto al que esté dirigido.

4.5.3.3 Precios referenciales por m2

El precio promedio por m2 del Proyecto Moss esta por arriba de la
competencia. Esto recae en la estrategia de diferenciacion, compitiendo
directamente con el Edificio Hikari.

Gréfico 4.5-7 Precio promedio por m2
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.5.3.4 Precios referenciales por unidad de vivienda

Grafico 4.5-8 Precio referencial por vivienda
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.
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4.5.3.5 Velocidad de ventas

La velocidad de ventas mensual del sector es de 1.67 unidades por mes. El
edificio Moss, se encuentra sobre esa media, con 2.25 por mes. Es importante
resaltar que si bien algunos proyectos tienen baja velocidad de ventas, el nUmero
de unidades ofertadas es menor, como en el caso de Hikari, sonde existen soélo
15 departamentos; esto significa una absorcion del 6% frente a 7% del total de
unidades del proyecto Moss.

Gréfico 4.5-9 Velocidad de Ventas
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.5.3.6 Posicionamiento de Precio vs Tamafo de Vivienda

En el siguiente grafico se analiza la posicion del proyecto Moss en relacion
a la competencia tomando en cuenta El precio por m2 promedio frente al tamafio
de la vivienda. El tamafio de la burbuja indica el tamafo de la oferta inicial total
disponible por cada proyecto en términos de unidades.

Los proyectos St. Marcus y Santa Barbara son los proyectos con mayor
oferta, sin embargo Moss, esta posicionados con un tamafo promedio superior y
a un precio alto en relacién a los demas competidores.

En términos de precio por m2, el proyecto Hikari compite con el edificio
Moss, pero su oferta, asi como el tamafio promedio de vivienda es menor. En este

analisis, es clara la estrategia de diferenciacion del proyecto.
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Grafico 4.5-10 Posicionamiento Precio/m2 vs Tamafio y Oferta
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.
4.5.3.7 Velocidad de ventas vs precio por m2
Gréfico 4.5-11 Velocidad de Ventas vs Precio m2
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.



4.5.3.8 Velocidad de ventas vs tamafio de vivienda

Gréfico 4.5-12 Velocidad de ventas vs tamafio vivienda
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015

Elaborado: Ignacio Alvear B.

4.5.4 Ponderacion de atributos del proyecto frente a la competencia

Tabla 4.5-2 Ponderacion de la competencia

Atributos (Escala 1-5 5= Mas Favorable)
Ubicacion Disefio Acabados Areas Terrazas/Porches | Precio Marca Promocion
Proyecto Arq. Comunales Empresa
15% 15% 15% 10% 10% 10% 15% 10%

Alassio 5 3 3 3 2 3 1 1
Soleste 5 3 3 3 3 5 4 3
Arawi 3 5 3 2 4 3 4 1
Hikari 3 2 4 2 2 2 1 2
Brescia 2 1 3 2 2 4 4 3
Santa Béarbara 4 4 3 5 3 3 2 3
St. Marcus 4 3 3 5 2 2 2 5
Vedere 5 3 4 4 2 1 4 3
Sol de Vila 1 2 2 4 3 5 1 2
Moss 5 5 4 2 5 2 2 2

Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015
Elaborado: Ignacio Alvear B.
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En el grafico se muestra los principales competidores del proyecto Moss.
Para clasificar a la competencia directa, se determiné proyecto de departamentos
con una oferta de vivienda de similar magnitud en ubicaciones preferenciales a la

demanda potencial como es Santa Lucia, Cumbayéa y la Primavera.

Gréfico 4.5-13 Ponderacion de la competencia
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Fuente: Ignacio Alvear. Visita de campo Abril 2015

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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4.6 Conclusiones

Luego de analizar el componente de Demanda y Oferta en el sector poder
asumir un posicionamiento del proyecto Moss con respecto a lo que la poblacion
del segmento Alto y Medio alto busca, en relacion a lo que ofrece la competencia

y nuestro proyecto.

4.6.1 Matriz de variables

En la siguiente Matriz ubicamos al proyecto Moss frente a la competencia

ofertada en el sector, comparado por las Variables ya analizadas.

Unidades vendidas/unidades | La cantidad de unidades ofertadas esta
disponibles arriba del promedio. Existe un mayor
namero de unidades vendidas que
disponibles.

Areas en m2 por vivienda Tiene las areas promedio méas grandes
de la competencia. Crea una Positivo
diferenciacion de producto.

Precios referenciales por m2 | El precio promedio es el segundo mas
alto, debajo de Hikari. Existe una
diferencia frente al resto de la
competencia, por lo que puede
desacelerar las ventas.

Precios referenciales por Por unidad, son los precios mas altos del
unidad mercado. Sin embargo puede crear una
diferenciacion frente a la competencia
posicionandose en el segmento alto.
Velocidad de ventas El proyecto tiene una velocidad de
ventas sobre promedio. Sin embargo es
superado por la competencia en dos Positivo
proyectos con un mix de productos de
menores superficies y precios.

Precios vs tamafio m2 El proyecto se posiciona muy diferente a
lo que ofrece la competencia; mayores Positivo
precios y mayores superficies.

Vel. Ventas vs precio/m2 Esté ubicada en una buena relacion
velocidad vs precio; los proyectos con
mayor absorcion manejan precios de
1800 para arriba.

Vel. Ventas vs tamafio en m2 | Los proyectos con mayor velocidad
estan con una superficie menor a la
nuestra. Sin embargo mantenemos una
buena velocidad de ventas.

Positivo

Igual

Positivo

Igual
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4.6.2 Perfil de Cliente

Desde el andlisis de demanda potencial, nos enfocamos a las preferencias
de los segmentos alto y medio/altos. La razon se base en las preferencias de NSE
por sector de la ciudad. En Cumbaya existe una mayor demanda por parte de los
segmentos antes mencionados.

Los precios por m2 en el sector de Cumbay4a, son mas altos que el resto de
sectores de Quito, al igual que las superficies pro unidad de vivienda, lo cual
resulta en un precio promedio por unidad mas elevados.

Por lo general la mayoria de interesados en compra de vivienda busca crédito, sin
embargo existe una demanda potencial del segmento alto que adquiere vivienda

por inversion que la adquiere al contado.

Tabla 4.6-1 Ingresos Familiares

Entrada 30% S 114,000.00
Monto a financimiento 70% S 266,000.00
Tasa referencial 10%
Plazo (afos) 15

% Ingresos Familiares para la cuota

Los ingresos minimos familiares para nuestro proyecto estan alrededor de

$7000.00 USD, lo cual nos posiciona en un NSE alto.
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5 EVALUACION ARQUITECTONICA

5.1 Introduccion

La Evaluacion Arquitectonica consiste en la presentacion y analisis del
proyecto Moss, desde su concepcion en el terreno dado, al producto final. La
manera en que se desarrolla el proyecto arquitectonico es de suma importancia,
ya que el éxito del plan de negocios, recae en la destreza en la que el concepto
del proyecto asimila las preferencias del cliente y ofrece un producto de calidad
gue sea atractivo para el mercado objetivo

El terreno ubicado en la parroquia de Cumbayé en el sector Santa Lucia,
consta de dos lotes, que juntos conforman un area de 3768.90 m2. Se desplantan
dos torres, una mayora a la otra aprovechando la geometria y vistas del lugar
para conformar un condominio de 33 departamentos de lujo para la venta.

Se evalla en el capitulo el terreno, la conformidad con el Informe de
Regulacion Metropolitana, el Programa y Concepto Arquitecténico y finalmente un

analisis de la composicién de las distintas areas.

5.2 Objetivos

Gréfico 5.2-1 Objetivos de Evaluacién Arquitectdnica
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5.3 Metodologia

Para el desarrollo del andlisis se cuenta con informacién secundaria tales
como planos, especificaciones, memorias y aprobaciones, proporcionadas por la
Empresa Londofio Arquitectos. Por medio de entrevistas con el promotor se
define claramente el objetivo de producto que se busca.

Las visitas al sitio de obra, permiten complementar al analisis del terreno y la

concepcion del proyecto.
Gréfico 5.3-1 Metodologia
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Elaborado: Ignacio Alvear B.

5.4 Antecedentes del Disefio Arquitectonico

La empresa Londofio Arquitectos es una firma de arquitectos ubicada en la
ciudad de Quito que desde hace veinte afios se dedica al desarrollo de proyecto
residenciales unifamiliares y multifamiliares en el Ecuador. Bajo el liderazgo del
Arg. Felipe Londofio, la firma ha desarrollado importantes proyectos de indole
residencial y urbana que han convertido en un referente en el contexto

arquitectonico local.
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Desde hace diez afios la empresa ha volcado esfuerzos a la construccion de
proyectos de disefio propios, principalmente en la ciudad de Quito y Cumbaya.
Como referentes previos al Edificio Moss, se ha desarrollado con éxito proyectos
multifamiliares para NSE altos de similar envergadura, tales como: Edificio Tikay,

Edificio Cyan, e Edificio Soa.

Imagen 5.4-1 Edificio Tikay, Cumbaya

5.5 Analisis del Terreno

5.5.1 Morfologia

El terreno total estd compuesto por dos lotes unificados; el primero, de
forma rectangular colindante en sentido norte-sur a la calle secundaria de mayor
superficie; y el segundo, de proporciones rectangulares orientado en sentido este-
oeste, con un frente de menor tamafo a la calle principal. Juntos conforman un
poligono irregular en forma de “L” con un area total, de 3768.90m2.

El proyecto tiene una pendiente positiva del 15% en sentido Este- Oeste,
que permite un aprovechamiento de vistas y un esquema arquitectonico de
departamentos aterrazados.

Consta de dos frentes, cualidad que se vuelve el mayor potencial, ya que
permite la posibilidad de dos ingresos peatonales y vehiculares, que definen luego
al proyecto en dos bloques.
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Imagen 5.5-1 Esquema de Terreno

Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.5.2 Linderos

Los linderos del proyecto estan indicados en la tabla a continuacion:
Tabla 5.5-1 Linderos

Norte 92.31 Lateral
Sur 32.51 Lateral
Este 32.50 Frente

Oeste 68.90 Frente

Fuente: Londofio Arquitectos

5.5.3 Topografia

El terreno tiene una pendiente que arranca desde la calle principal al lado
este, y continua hasta la calle secundaria en el lado oeste. La pendiente promedio
es de 15 % y una inclinacion de 8.7° grados.

Esta caracteristica continla en el sector, motivo por el cual el predio se
encuentra mas alto en relacion al terreno de enfrente y por lo tanto genera vistas

ininterrumpidas al valle.
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Gréfico 5.5-1 Pendiente Referencial del Terreno
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Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

En el grafico anterior, se aprecia la pendiente promedio y la implantacion
esquematica de las dos torres, desplantandose la Torre 1, 11.20 m por debajo de
la Torre 2. Este diferencia en alturas permite que los departamentos de la torre

inicial, no cubran la vista de la Torre 2.

5.5.4 Asoleamiento

La orientacién del terreno es clave para la implantaciéon del proyecto y
concepto arquitectonico. La posicién del terreno, facilita que al tomar como
referencia el lindero norte, se alineen hacia el sol de la mafiana las dos torres. La
tener dos frentes, se aprovecha la luz proveniente del este en la manana, y el
asoleamiento de la tarde por las fachadas del lado oeste.

Durante el dia el proyecto cuenta con mucha iluminacién natural
proveniente del lado sur. Las fachadas se desarrollan a lo largo de la fachada este
y oeste para maximo aprovechamiento de luz natural.

El asoleamiento durante el transcurso de un dia promedio del afo, se

puede apreciar en el grafico 5.5-2.
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Gréfico 5.5-2 Asoleamiento
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.5.5 Implantacién

La morfologia del terreno es el principal factor de influencia para la
implantacion del proyecto. En vista de que el terreno tiene forma de “L”, no se
puede proyectar una implantacion convencional, por lo que se separa al proyecto
en dos bloques de vivienda, el bloque Corto o “Aterrazado”, y el bloque Largo.

Para futuras referencias se utilizara estos nombres para identificar cada bloque.

Imagen 5.5-2 Vista Aérea del Proyecto

Fuente: Londofio Arquitectos



101

En adiciébn, se toma en cuenta el factor de asoleamiento reiterado
anteriormente, con el fin de tener mayor exposicion hacia el este y el oeste. El
dividir el proyecto en dos torres, permite que el mayor nimero de unidades de
vivienda tengan iluminacion natural y ventilacién. La separacion de las dos torres,
aumentan los metros lineales de fachada a un factor de 1.5 en lugar de 1,
tomando en cuenta que el lindero este es mas corto que el oeste.

Finalmente, se toma en consideracion al topografia para crear un desnivel
entre los torres, permitiendo que ambas tengan vista hacia el noroeste. El separa
en dos bloques permite reducir el nimero de subsuelos pro estacionamientos,

escalonando la excavacién, en lugar de centralizar el subsuelo.

Gréfico 5.5-3 Implantacion
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5.6 Conformidad del IRM
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El Informe de Regulacion Metropolitana o IRM, es el documento otorgante

por parte del Municipio de Quito, que define y establece los parametros de

edificacion, usos y limitaciones de todos los predios del Canton Quito.

Imagen 5.6-1 Informe de Regulacién Metropolitana

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

QUITO

ALCALDIA

IRM - CONSULTA

Zonificacion: A8 (A603-35 )
Lote minimo: 600 m2
Frente minimo: 15 m

COS total: 105 %

COS en planta baja: 35 %

Forma de ocupacion del suelo: (A) Aislada
Uso principal: (R1) Residencia baja densidad

1.- INFORMACION CATASTRAL DEL LOTE EN UNIPROPIEDAD * |2.- UBICACION DEL LOTE *

PROPIETARIO WGS8d \ \

C.C/RU.C: 17401 AT 'g
Nombre del propietario: éggﬂégfsrif) CUENTAS EN PARTICIPACION §

DATOS TECNICOS

DEL LOTE

Numero de predio: 3576715

Geo clave: 170109570272025002

Clave catastral anterior: 10612 02 015 000 000 000 [

En derechos y acciones: NO { .

Area del lote (escritura): 3715,00 m2 wJ /

Area del lote f

(levantamiento): 3788,12 m2 ‘TL“‘*J —

ETAM (SU) - Segun : -

Ord #269: 1:30% (e m2) JL — e N
Area bruta de [ 7 "

construccion total: 1217,00 m2 e |

Frente del lote: 100,93 m e =l Q}*-‘_*z_o_fsﬁf)s i
Administracién zonal:  TUMBACO : 0
Parroquia: Cumbaya

Barrio / Sector: CEBOLLAR

3.- CALLES

Calle Ancho (m) Referencia Radio curva de retorno Nomenclatura

SIN NOMBRE CUMBAYA 0 CUMBO001

SIN NOMBRE CUMBAYA 0 CUMBO0O01

4.- REGULACIONES

ZONA

PISOS
Altura: 12 m
Numero de pisos:3

Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano

Servicios basicos: S|

RETIROS

Frontal: 5 m
Lateral:3 m
Posterior:3 m
Entre bloques:6 m

Fuente: Administracién Zonal Quito

5.6.1 IRM vs Proyecto Inicial

A continuacion se resume los parametros mas relevantes del IRM para la

zonificacion del predio y se analiza frente a la informacion del proyecto MOSS. El

cuadro esta totalizado con las areas de las dos torres. Para este primer andlisis

no se incluye la compra de pisos.



Tabla 5.6-1 Comparativo IRM vs. Proyecto sin ZUAE

Edificio MOSS

IRM A6(A603-35) (sin ZUAE) Cumple
COS PB 35% 34.1% Sl
COS TOTAL 105% 110.7% NO
Numero de Pisos 3 3 Sl
Altura Maxima 12 9.45 Sl
Lote Minimo (m) 600 3768 Sl
Frente Minimo (m) 15 100.9 Sl
Retiro Frontal (m) 5 5 Sl
Retiro Lateral (m) 3 3 SI
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Fuente: Administracién Zonal Quito
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El proyecto Moss original cumple con el IRM inicial, donde se permite
edificar hasta 3 pisos de altura con un COS total de hasta 105%. Las areas utiles
gue me permite este IRM inicial, no son suficientes para alcanzar la rentabilidad
deseada con las ventas; por lo tanto se realiza una compra de pisos al municipio.

Con respecto al COS en planta baja, la ocupacion del suelo es 6ptima, ya
gque se aprovecha toda la huella que me permite la ordenanza con un 34% frente
a un 35% permitido. De la misma manera se cumple con todos los retiros y frentes

minimos exigidos.

5.6.2 Comprade pisos y ZUAE

La ordenanza vigente permite en algunas areas de la ciudad, la “compra de
pisos” en altura, con el fin de aumentar el COS total del proyecto y asi,
incrementar el numero de m2 “vendibles”.

A través de las Zonas Urbanisticas de Asignacion Especial (ZUAE), se
realiza la compra de dos pisos adicionales en el predio, por lo que el COS total del
terreno aumenta de 105% a 175%. Se realiza un aumento de altura en las dos
torres, pasando de 3, a 5 pisos.

El aumento en area Uutil total del proyecto, sube de 4172m2 con los tres
pisos, a 6395.50 m2 con cinco pisos; representa un aumento de 53% en

superficie til.
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Tabla 5.6-2 Comparativo IRM vs Proyecto con ZUAE

IRM (con ZUAE) Ed(:c':;'ozgfg’s Cumple
COS PB 35% 34.1% SI
COS TOTAL 175% 169.7% Sl
Numero de Pisos 5 5 Sl
Altura Maxima 20 15.75 SI
Lote Minimo (m) 600 3768 Sl
Frente Minimo (m) 15 100.9 Sl
Retiro Frontal (m) 5 5 Sl
Retiro Lateral (m) 3 3 Sl

Fuente: Administracién Zonal Quito
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.7 Proyecto Arquitectonico

5.7.1 Programa

27 Estacionamientos
14 Bodegas
11 Departamentos
Bloque Aterrazado
TORRE 1
Ascensor
Roof garden
Area Recreativa y
Proyecto Moss § .
i 50 Estacionamientos
27 Bodegas
20 Departamentos
Bloque Largo Ascensor
TORRE 2
Roof garden

Sala Comunal

Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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5.7.2 Partido Arquitectonico

Cbomo factores mas incidentes en el proyecto se toma en consideracion la
geometria del terreno, y la pendiente de la topografia. La geometria en “L”,
conduce a separar el proyecto en dos bloques para aumentar la fachada oriental

de luz natural y vistas al valle.

Gréfico 5.7-1 Esquema de Implantacion

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La Torre 1 se emplaza en el lote mas pequefio, orientado hacia el este y
componiendo un acceso independiente vehicular y peatonal, desde la calle
principal. Este es un bloque que se va retranqueando desde la linea de fabrica,
conforme sube en altura; esto genera terrazas amplias sobre la losa del piso
inferior.

El corazén del proyecto es un area verde que separa las dos torres y sirve
como area recreativa para los usuarios; la ordenanza pide una separacién de 6m
entre bloques, sin embargo el partido arquitectonico es tomar 10m, para mayor

amplitud y privacidad.
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La Torre 2, se orienta de norte a sur con su fachada predominante al
oriente y oeste. Dada la topografia, éste se desplanta mas arriba de la torre 1,
usando la diferencia de altura para subsuelos independientes. De esta manera, se

garantiza la vista de los pisos inferiores de la torre 2, que responde hacia la calle

secundaria.
Grafico 5.7-2 Corte Esquematico
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Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Para reducir costos, los subsuelos se mantienen al minimo, siendo de un
nivel bajo rasante en la torre 1, y de uno y medio en la torre dos como se aprecia
en el grafico anterior.

Al ser dos blogues independientes, cada una cuenta con su circulacion
vertical separada. El bloque Aterrazado, tiene un nucleo central de circulaciones
verticales localizado en el pivote de cada losa, que reparte a cada departamento
con una circulacion horizontal reducida.

Las circulaciones en la Torre 2, estan igualmente centralizadas a través de
un nucleo de circulaciones verticales, pero cuenta con pasillos que sirven a cada

departamento de manera horizontal.
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Gréfico 5.7-3 Esquema de Circulaciones

TORRE 2 TORRE 1
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Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.7.3 Composicion

Concebido el concepto macro del proyecto, se van definiendo las areas de
las viviendas asi como el lenguaje arquitectbnico que servira para la

comercializacion de las unidades.

5.7.3.1 Areas Sociales

Las superficies de los departamentos son variadas y dependen de cada
torre, sin embargo todas centran su distribucion a partir del corazon de cada
vivienda que es el area social y terraza; definido por el caracter suburbano del
sector, se intenta transmitir una experiencia de naturaleza y amplitud.

El espacio de sala y comedor estan considerados como un solo ambiente
generoso con dobles alturas que contribuyen la sensacion de amplitud y confort.
Si bien el area perdida en el nivel superior al hacer una doble altura, representa
un valor agregado a la vivienda de este mercado objetivo y se puede amortizar
con el costo del m2. La doble altura es la caracteristica que segrega a la

competencia y posiciona el producto.
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Imagen 5.7-1 Vista Sala a Doble Altura
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Fuente: Londofio Arquitectos

5.7.3.2 Terrazas y Porches

En todas las unidades se hace el esfuerzo por integrar area social y area
exterior por medio de un porche. Las areas semi-abiertas, sirven de transicion

entre espacio interior y el exterior por medio de pérgolas.

Imagen 5.7-2 Vista de Terraza

Fuente: Londofio Arquitectos
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Todas las terrazas cuentan con chimeneas que propician la congregacion

alrededor de las mismas y complementan al corazén de la vivienda.

5.7.3.3 Fachadas

El juego de volumenes caracteriza a la firma de arquitectos y constituye un
atractivo del producto. Si bien el proyecto es multifamiliar, se busca mantener la
privacidad e independencia entre usuarios; el choque de volumenes y alturas

genera espacios intimos y evita servidumbres de vista entre departamentos.

Imagen 5.7-3 Vista de Fachadas

Fuente: Londofio Arquitectos

Es importante rescatar la materialidad de los volimenes exteriores. En la
imagen anterior, se reparte los volimenes recubiertos para crear una composicion
balanceada y de caracter familiar. Se utilizan colores suaves y arenosos, para dar
un carécter neutro.

Los volimenes salidos se recubren de piedra o porcelanato beige. El juego
de los demas volumenes se logra a través de blancos y grises que chocan contra
la piedra. Los pafios blancos resaltan la materialidad del recubrimiento, que de lo

contrario pasarian desapercibidos.
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5.7.3.4 Circulaciones

Tratando de mantener un caracter natural, las circulaciones incorporan
elementos de vegetacion y luz natural. Se evitan a toda costa los corredores
OSCUros, y se propician areas comunales agradables de encuentro ventiladas, en

lugar de pasillos herméticos.

Imagen 5.7-4 Vista de Circulaciones Horizontales

s "\V“ o
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Fuente: Londofio Arquitectos

Los ingresos a cada vivienda son ocultos y privados, con el fin de
mantenerla tranquilidad e independencia de los usuarios.
Se recubren los pasillos con marmol para mantener la calidad de acabados

tanto en departamentos como areas comunales.

5.7.3.5 Jardines

Los elementos de vegetacion se incorporan en circulaciones y fachadas a
lo largo del proyecto. Se desarrolla un jardin de area recreativa entre las dos
torres, que contiene arboles y arbustos de mayor tamafo. El caracter de éste
espacio es comunal, sin embargo se busca tupir el mismo para crear un pulmon

verde en el centro del proyecto.
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Este no solo sirve de espacio comunal recreativo, sino como una cortina

entre los dos blogues, dando mayor privacidad.

Imagen 5.7-5 Vista de Jardin Comunal

Fuente: Londofio Arquitectos

5.7.3.6 Accesos

Imagen 5.7-6 Vista fachada Oriental

Fuente: Londofio Arquitectos
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Los accesos de las torres son independientes y contiene una entrada
peatonal y vehicular para los usuarios de cada uno; la comunicacion entre las dos
torres permite sin embargo, visitar cualquier torre desde ambas entradas.

Se rescata la materialidad comentada anteriormente en fachadas para
demostrar la exclusividad del proyecto.

La fachada oriental que se aprecia en la imagen anterior, contiene las
terrazas de los departamentos del bloque 1, mientras que el acceso de la torre 2

es mas privado.

5.7.3.7 Roof garden

Las azoteas de ambos bloques estan compuestas por terrazas verdes que
denominamos para fines comerciales como “Roof Garden”. En total el area de
terraza verde suma 434 m2, independiente de los 297 m2 de jardineras

comunales.

Imagen 5.7-7 Terrazas verdes Torre 2
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Imagen 5.7-8 Vista de Roof Garden

Fuente: Londofio Arquitectos
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5.7.4 Bloque Aterrazado

La Torre 1 esta compuesta por 11 departamentos desde 190m2 hasta
250m2 de é&rea util. Las superficies de las terrazas varian de acuerdo al nivel en el

que se ubicay el retranqueo que se va dando a medida que aumenta la cota.
Tabla 5.7-1 Cuadro Areas Torre 1

Torre 1
Area Util Terraza Cubierta Jardl’n/.Terraza
Abierta
Dep 1 250.5 61 108
Dep 2 251.5 63.5 220
Dep 3 221 44.5 0
Dep 4 232.5 35.5 0
Dep 5 235 25 0
Dep 6 232 31 0
Dep 7 221 32.5 0
Dep 8 209.5 29.5 8.5
Dep 9 191 42.5 0
Dep 10 197.5 22 0
Dep 11 258 86.5 0

Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.7.5 Bloque Largo

La torre 2 abarca 20 departamentos, 4 niveles por planta, desde 166m2

hasta 227m2 la unidad mas grande.
Tabla 5.7-2 Cuadro Areas Torre 2

Torre 2
Area Util Terraza Cubierta Jardl'n/_Terraza
Abierta
Dep 1 205.5 24 135.5
Dep 2 194.5 24 23
Dep 3 192.5 24 23
Dep 4 197 36 153
Dep 5 224.5 16 5.5
Dep 6 166 21 0
Dep 7 166 21 0
Dep 8 187.5 20 10.5
Dep 9 237 47.5 0
Dep 10 193 24 0
Dep 11 192.5 24.5 0
Dep 12 186.5 36 0
Dep 13 227.5 31 5.5
Dep 14 166.5 21 0
Dep 15 166 21 0
Dep 16 187.5 16 45
Dep 17 259 25 0
Dep 18 192.5 24 0
Dep 19 192 24.5 0
Dep 20 192.5 36 0

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Imagen 5.7-9 Planta Tipo Torre 1
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5.7.6 Acabados

Los acabados se dividen en dos secciones, areas de vivienda y areas
comunales. Se busca una hegemonia a lo largo del proyecto con materiales de
calidad, predominando el marmol travertino y porcelanato importado en areas

hamedas de bafio y cocinas.

Tabla 5.7-3 Cuadro de Acabados Moss

Marmol Enlucidos, Cielo Falso de
Viviendas Sala/ Comedor/ Travertino de es.tucados Y Gypsum, De Lujo
Hall 90x60cm pintura de estucado y
caucho. pintado.
Marmol Pérgolas
travertino metalicas .
Terrazas . n/a . De Lujo
acabado rustico recubiertas de
15x15cm vidrio laminado
rggtri;:ig::jnoa:joe Enlucidos, Cielo Falso de
Cocina, lavanderia 60 x 60 de estucados y Gypsum, De Luio
y Dorm. Servicio ; pintura de estucado y I
procedencia caucho intado
Nacional. ) P ’
Piso de madera Enlucidos, Cielo Falso de
Dormitorios de ingenieria de es.tucados Y Gypsum, De Lujo
Chanul pintura de estucado y
’ caucho. pintado.
Porcelanato .
rectificado de Porcelanato Clecl;o F;I;? de
Bafios 60 x 60 de rectificado de yp ! De Lujo
- estucado y
procedencia 60x60cm. -
; pintado.
Nacional.
) Méarmol Enlucidos, Cielo Falso de
Areas Hall travertino estucados y Gypsum, De Luio
Comunales acabado rustico pintura de estucado y I
15x15cm caucho. pintado.
Marmol Enlucidos, Cielo Falso de
Circulaciones travertino estucados y Gypsum, .
. . ) De Lujo
horizontales acabado rustico pintura de estucado y
15x15cm caucho. pintado.
Por.c.elanato Enlucidos, Cielo Falso de
rectificado de estucados Gypsum
Sala Comunal 60 x 60 de . y yp ’ De Lujo
- pintura de estucado y
procedencia -
: caucho. pintado.
Nacional.

Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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5.8 Evaluacion de Areas

Esta seccion recopila las areas del proyecto y las evallia con respecto a la

incidencia en el proyecto total y el impacto en costos, disefio y producto.

5.8.1 Resumen de Areas

En la siguiente tabla se toma las superficies por cada torre y se evalla la
incidencia con respecto al area total de construccion o area bruta del proyecto. El
area (til esta conformada de acuerdo a la ordenanza del Municipio de Quito por
todas la areas cubiertas habitables; el &rea bruta es toda superficie edificada en el
predio, cubierta o no cubierta, compuesta de espacios comunales, de servicio,

estacionamientos y circulaciones.

Tabla 5.8-1 Resumen de Areas

Area (m2) Incidencia
Area Total Terreno 3,768.90 100%
COS PB (IRM) 1319.115 35%
COS Total (IRM) 6595.575 175%
Area Util Torre 1 2,492.00 21%
Area Util Torre 2 3,903.50 32%
Area Util Total 6,395.50 53%
Area No Computable Torre 1 1,972.50 16%
Area No Computable Torre 2 3,735.00 31%
Area No Computable Total 5,707.50 A7%
Area Bruta Torre 1 4,464.50 37%
Area Bruta Torre 2 7,638.50 63%
Area Bruta Total 12,103.00 100%

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.8.2 Area Brutavs. Area Util

El area util total es resultado de la suma de las superficies de los
departamentos de las dos torres; ésta corresponde a un 53% del area bruta total
del proyecto. Del total de superficie construida, mas de la mitad es area util.

Es importante no confundir ésta, con area vendible, ya que espacios como
terrazas y porches que se pueden vender, no entran dentro de la contabilidad de

area util.
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La rentabilidad del proyecto si esta vinculada a la relacion entre area bruta

y area util, ya que los m2 que se vendan deben cubrir el costo de edificar los m2

gue no se venden; es decir los no computables.

Gréfico 5.8-1 Area Util vs Area Bruta

47%

Area Util vs Area Bruta

M Area Util Total

Area No Computable
Total

Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.8.3 Area Bruta en Planta Baja vs. Area Libre

De la superficie total del terreno de 3786m2, un 50% ésta edificado,

dejando libre otro 50% como area permeables y de jardines. A pesar de que la

relacion de COS PB esté al limite, ésta solo corresponde a area util.

Esta relacion es muy positiva para el NSE alto objetivo, ya que se busca la

mayor cantidad de area verde posible, a pesar de ser un proyecto multifamiliar.

Tabla 5.8-2 Area Libre en PB

Area (m2) Incidencia
Area Total Terreno 3,768.90 100%
Area Util en PB 1,286.00 34%
Area Bruta en PB 1895.5 50%
Area Libre en PB 1,873.40 50%

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.



Gréafico 5.8-2 Area Libre vs Area Bruta en PB
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Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.8.4 Areade Subsuelos
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Se analiza la incidencia de los subsuelos en el area total de construccion

ya que el costo de construir bajo rasante es muy fuerte. Hay que tomar nota que

Si ésta area es muy alta, los m2 que se vendan sobre rasante, no podran

amortizar el costos de estacionamientos en subsuelo debido a la edificacion de

muros, y estructura de contencion.

Tabla 5.8-3 Area de Subsuelos

Area (m2) Incidencia
Area Bruta Total 12,103.00 100%
Area Subsuelos Torre 1 11135 9%
Area Subsuelos Torre 2 2307.5 19%
Area Bruta Sobrerasante 8,682.00 72%
Area Total Subsuelos 3421 28%

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El porcentaje de subsuelos es de 28% sobre el total de area construida, el

cual es una proporcion media tomando en cuenta que algunas unidades de

vivienda cuentan con hasta 3 y 4 garajes. Sin embargo el partido arquitectonico

ha aprovechado correctamente la pendiente para generar la menor cantidad de

subsuelos y trabajar con la topografia del terreno.



Gréfico 5.8-3 Area Bruta vs Subsuelos
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Fuente: Londofio Arquitectos
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

5.8.5 Incidencia total de Areas

La siguiente tabla a continuacién contiene un resumen de las areas mas

significativas del proyecto y su incidencia en el total.

Tabla 5.8-4 Incidencia total de Areas

Area (m2) Incidencia
Area Bruta Total 12,103.00 100%
Circulaciones Torre 1 392.5 3%
Circulaciones Torre 2 920.5 8%
Area Total Circulaciones 1313 11%
Terrazas Torre 1 470 4%
Terrazas Torre 2 600.5 5%
Area Total Terrazas 1070.5 9%
Area Subsuelos Torre 1 1113.5 9%
Area Subsuelos Torre 2 2307.5 19%
Area Total Subsuelos 3421 28%
Area Departamentos Torre 1 2,492.00 21%
Area Departamentos Torre 2 3,903.50 32%
Area Total Departamentos 6,395.50 53%

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

120
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Los departamentos contabilizan un total del 53% que es equivalente al &rea
atil; toda esta superficie es vendible y es la que mas peso tiene en los ingresos.

Se contabiliza en la tabla, el area de terrazas (9%), que si bien no son m2
Gtiles, si son vendibles, a menor precio, pero contribuyen a los ingresos del
proyecto. Ademas dan mucho valor agregado al producto final que sobresale
sobre la competencia con porches amplios y exclusivos.

El area de circulaciones, de pasillos y escaleras, compone un 11% del total
del proyecto. Asi mismo estas areas no se pueden vender, y para mayor
rendimiento se deben conservar al minimo. Sin embargo para el NSE del proyecto
es una relacién idonea de superficie al ser circulaciones amplias, comodas y con
ventilacion natural.

La ponderacion de las superficies totales del proyecto MOSS se ejemplifica

en el grafico a continuacion:

Gréfico 5.8-4 Incidencia de Areas

Ponderacion de Areas

11%

M Area Total Circulaciones
B Area Total Terrazas

0,
52% I Area Total Subsuelos

1 Area Total Departamentos

Fuente: Londofio Arquitectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.



5.9 Conclusiones

Variable

Antecedentes del

Disefo

Conclusion

La firma a cargo del disefio, Londofio
Arquitectos, tiene una larga trayectoria de
disefio de vivienda en el NSE alto en el

sector.
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Factor

POSITIVO

Morfologia del Terreno

La geometria en “L” es una limitante para

el desarrollo del proyecto.

Linderos

El proyecto frente a dos calles lo que

facilita los accesos y distribucion.

POSITVO

Asoleamiento

Existe una ubicacién favorable del terreno
en sentido este- oeste para el correcto

asoleamiento y luz natural en viviendas.

POSITIVO

Conformidad del IRM

El proyecto cumple con el IRM y maximiza
la ocupacion a través de la compra de
pisos. Hay un aumente de &rea de
2293m2.

POSITIVO

Programa
Arquitecténico

Se compone de dos Torres independientes

con un total de 33 departamentos de lujo.

POSITIVO

Partido Arquitecténico

SE aprovecha la geometria del terreno
para separar el proyecto en dos bloques y
aumentar la fachada oriental. Se ajusta a
la pendiente del terreno y minimiza costos

en subsuelos.

POSITIVO

Area Bruta vs Area Util

Area (til corresponde a un 53% de la
superficie total. Es una relacion alta de m2

utiles; el proyecto se vuelve caro.

MEDIO

Area Construida en PB

Es de un 50%, dejando otro 50% de area
permeable para jardines y area verde.
Ideal para NSE alto.

POSITIVO

Area de Subsuelos

Corresponde a un 28%, lo cual es bajo
tomando en cuenta el nimero de plazas
por vivienda. Se ajusta a la topografia por

lo que limita la excavacion profunda.

MEDIO

Area de Circulaciones

Corresponde a un 11% del total ya que

POSITIVO
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son pasillos amplios y ventilados. Es una
relacion muy Optima para proyectos de
NSE alto.

Area de Terrazas y

Porche

Es de 9%, pero es importante tomar en
cuenta que ésta si entre dentro de los m2
vendibles. Son espacios grandes en

relacién al proyecto.

MEDIO
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6 ANALISIS DE COSTOS

6.1 Introduccion

El capitulo detalla la estructura de costos del Proyecto Moss, compuesto de
costos directos, costos indirectos y el costo del terreno. Se analiza de qué manera
estan compuestos cada uno de los componentes y su incidencia en el costo total

del proyecto.

6.2 Objetivos

Grafico 6.2-1 Objetivos del Analisis de Costos

Evaluar los componentes que
conforman los Costos Directos
y evauluar su incidencia en el
Proyecto.

Evaluar los componentes que
conforman los Costos
Indirectos y evauluar su
incidencia en el Proyecto.

Objetivos

Determinar el valor del terreno
y valorar el peso en el Costo
total.

6.3 Metodologia

Los componentes que estructuran el costo se obtienen de la siguiente
manera:

e Costos Directos: A partir del presupuesto de construccién se resume
por capitulos las partidas mas importantes que componen el costo por
construccién. Tomando en cuenta que el proyecto se divide en dos
torres, se parte de lo especifico a un costo directo total del proyecto.
Los valores del presupuesto se realizaron en base a precios unitarios
actualizados a Abril del 2015, provenientes de la Constructora.
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e Costos Indirectos: Se establecen a partir de la definicion de
porcentajes del costo directo, en base a proyectos histéricos
realizados por la empresa constructora.

e Costo Terreno: Se utliza el método residual tomando en cuenta
valores de venta actualizados del sector y coeficientes de

construccion dados por el IRM del terreno.

6.4 Resumen de Costos

El costo total del proyecto es de USD $10°128.352,38. El rubro con mayor
incidencia en el total son los costos directos debido al nivel de acabados que
maneja el proyecto y estructura mixta de acero.

El peso del terreno no es tan significativo debido a que el proyecto se

encuentra en una zona que esta en consolidacion.

Tabla 6.4-1 Resumen de Costos

TERRENO $ 1,208,670.71 12%
COSTOS DIRECTOS $ 7,369,181.67 73%
COSTOS INDIRECTOS $ 1,550,500.00 15%
COSTO TOTAL PROYECTO $ 10,128,352.38 100%

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La estructura de costos que conforman el proyecto se aprecia en el siguiente

grafico segun sus incidencias.

Gréfico 6.4-1 Resumen de Costos

15% 12%

B TERRENO
m COSTOS DIRECTOS
COSTOS INDIRECTOS

73%

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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6.5 Costos Directos

El costo directo del Proyecto Moss, se divide en dos partes: Torre
Aterrazada y Torre Alargada. Debido a las caracteristicas particulares de cada
bloque y debido a que se construira por fases, los presupuestos se manejan por
separado.

El costo directo total del proyecto es de $7°369.181,67. Esto esta compuesto
por $2'901.377,18 correspondiente a la Torre Alargada, y $4’467.804.49 de la

Torre Alargada.

Tabla 6.5-1 Costos Directos Totales

Rubro Valor Incidencia
Costo Directo Torre (1) Aterrazada $2'901.377,18 39%
Costo Directo Torre (2) Alargada $4'467.804.49 61%
Costo Directo Total $7°369.181,67 100%

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Las incidencias de cada capitulo que compone la obra en relaciéon al costo

directo total del proyecto se detallan en el siguiente grafico:

Tabla 6.5-2 Incidencia de Capitulos

Capitulo Costo

Generales $  493,439.14
Preliminares $ 234,365.12
Estructura $ 1,760,762.34
Obra Gris $ 730,866.19
Acabados $ 2,758,902.45
Instalaciones $ 1,178,404.46
Ascensor $ 100,270.00
Varios $ 112,171.97
TOTAL $ 7,369,181.67

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Gréfico 6.5-1 Incidencia de Costos Directos

19%% 7%
- 3%

m Generales
m Preliminares
= Estructura
m Obra Gris
m Acabados

24%

m Instalaciones
= Ascensor
m Varios

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El capitulo mas significativo en el costo directo es el de acabados con 37%;
esto se debe a que los acabados de pisos son de lujo para adecuarse a un
mercado de NSE Alto.

El capitulo de estructura es el siguiente en importancia con 24%. La
estructura tiene un costo elevado debido a un sistema constructivo mixto con
acero, que eleva el costo, pero reduce tiempos de ejecucion.

La obra gris y las instalaciones tanto eléctricas como hidrosanitarias,
inciden en un 10% y 16% respectivamente.

Los gastos generales, tiene una incidencia importante en el proyecto ya
que en él se contemplan gastos fijos mensuales de la obra, al igual que aportes

patronales y beneficios sociales al IESS.

6.5.1 Costo Directo Torre Aterrazada

Para analizar la incidencia de cada componente del costo directo, se

evalla por bloque cada rubro y posteriormente por proyecto total.
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Tabla 6.5-3 Costos Directos Torre 1

Capitulo Cddigo Rubro Costo Incidencia
CDO01 Gastos Fijos de Obra $ 67,060.73 2%
Generales
CDO02 Seguridad Social y Beneficios (IESS) $ 155,952.54 5%
CDO03 Derrocamiento n/a n/a
Preliminares
CD04 Movimiento de Tierras $ 88,025.65 3%
Estructura CDO05 Estructura $ 654,607.52 23%
CDO06 Mamposteria $ 119,191.32 4%
Obra Gris
CDO07 Enlucidos $ 164,595.89 6%
CDO08 Gypsum $ 48,561.65 2%
CDO09 Revestimientos de Fachada $ 29,016.26 1%
CD10 Pintura y Estuco $ 89,458.53 3%
CD11 Pisos $ 294,117.15 10%
Acabados CD12 Ventanas $ 146,480.47 5%
CD13 Muebles y mesones $ 171,970.31 6%
CD14 Puertas $ 97,753.23 3%
CD15 Pérgolas y terrazas $  103,816.03 4%
CD16 Griferia y Piezas Sanitarias $ 80,162.68 3%
CD17 Hidrosanitarias $ 240,276.75 8%
Instalaciones
CD18 Eléctricas $ 250,355.89 9%
Ascensor CD19 Ascensor $ 50,135.00 2%
Varios CD20 Varios $49,839.57 2%
TOTAL $ 2,901,377.18 100%
Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Los rubros con mayor incidencia en la torre Aterrazada es la estructura con
0 vestimi i () .
23% y el revestimiento de pisos con el 10% del costo total
Las instalaciones hidrosanitarias y eléctricas componen un rubro

importante con el 17% del costo directo de la Torre.



Gréfico 6.5-2 Ponderacion de Costos Directos Torre 1
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Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

6.5.2 Costo Directo Torre Alargada

Los costos directos de la torre dos o alargada, se conforman de acuerdo a

la tabla siguiente:

Tabla 6.5-4 Costos Directos Torre 2

Capitulo Codigo Rubro Costo Incidencia
CDO01 Gastos Fijos de Obra $ 70,307.45 2%
Generales
CDO02 Seguridad Social y Beneficios (IESS) $ 200,118.42 4%
CDO03 Derrocamiento $ 16,704.60 0%
Preliminares
CD04 Movimiento de Tierras $ 129,634.87 3%
Estructura CDO05 Estructura $ 1,106,154.82 25%
CDO06 Mamposteria $ 169,556.98 4%
Obra Gris
CDO07 Enlucidos $ 277,521.99 6%
Acabados CDo08 Gypsum $ 76,726.33 2%
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CDO09 Revestimientos de Fachada $ 43,651.55 1%
CD10 Pintura y Estuco $ 181,634.20 4%
CD11 Pisos $ 464,352.68 10%
CD12 Ventanas $ 212,920.24 5%
CD13 Muebles y mesones $ 279,276.94 6%
CD14 Puertas $ 175,029.42 4%
CD15 Pérgolas y terrazas $ 117,336.60 3%
CD16 Griferia y Piezas Sanitarias $ 146,638.19 3%
CD17 Hidrosanitarias $  382,010.15 9%
Instalaciones
CD18 Eléctricas $  305,761.67 7%
Ascensor CD19 Ascensor $ 50,135.00 1%
Varios CD20 Varios $ 62,332.40 1%
TOTAL $ 4,467,804.49 100%

Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Al igual que la Torre Aterrazada, la estructura en la Torre Alargada

compone el rubro de mayor incidencia. La composicion de los demas rubros del

costo directo se comporta de igual manera en proporcién, pero con valores mas

altos.

Gréfico 6.5-3 Ponderacién de Costos Directos Torre 2
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Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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6.6 Costos Indirectos

Tabla 6.6-1 Costos Indirectos

Clo1 Estudios Arquitecténicos 3.5% $ 257,000.00 17%
Cl02 Estudios Hidrosanitarios 0.2% $ 17,500.00 1%
Cl03 Estudios Eléctricos 0.2% $ 17,500.00 1%
Clo4 Estudios Estructurales 0.3% $ 25,000.00 2%
Cl05 Direccidn técnica y construccion 7.5% $ 550,000.00 35%
Clo6 Tramitaciéon General 0.1% $ 5,000.00 0%
Clo7 Costos Legales 0.3% $ 18,500.00 1%
Cl08 Propiedad Horizontal 0.1% $ 6,000.00 0%
Clo9 *Comision por ventas 5.4% $ 400,000.00 26%
Cl10 Publicidad y Marketing 0.3% $ 24,000.00 2%
Cl11 Gerencia de Proyecto 1.5% $ 110,000.00 7%
Cl12 Compra de Pisos ZUAE 1.6% $ 120,000.00 8%
TOTAL $ 1,550,500.00 100%

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Los costos indirectos que mas inciden en el proyecto son la Direccidn
Técnica y la Comision por Ventas. La Direccidon Técnica es importante con el fin
de mantener la calidad en un proyecto de este nivel, por lo tanto tiene un
incidencia del 35%.

Los honorarios por planificacién y estudios técnicos también son elevados
debido a la intencién del promotor de contratar la mejor firma de arquitectos y
crear un proyecto novedoso, diferente, y que garantice exclusividad y atraccion a
los compradores.

Las ventas representan un 28% de los costos indirectos. Con el fin de
mantener los flujos de ingresos como se prevé se debe motivar a toda la fuerza
de ventas.

La Gerencia del Proyecto es baja en relacibn a otros proyectos, sin
embargo la va a manejar el promotor por lo que no incide mayormente en los
costos.
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6.7 Costo del Terreno (Valor Residual)

El método residual nos permite determinar el valor del terreno en el que se
desarrollara el Proyecto Moss. Se contemplan dos valores, uno con la aplicacion
del ZUAE, y otro sin éste coeficiente. Al tramitarse el ZUAE en el terreno, el
coeficiente establecido en el IRM, se incrementa ya que la altura de piso permitida

es mayor.

Tabla 6.7-1 Costo del Terreno

Area del Terreno 3788.12 3788.12
COS PB 35% 35%
COS TOTAL 105% 105%
NUMERO DE PISOS 3 5
Porcentaje Area Util Vendible 85% 85%
PRECIO PROMEDIO VENTA SECTOR $ 1,950.00 $ 1,950.00
Rango de Incidencia Terreno ALFA 1 10% 10%
Rango de Incidencia Terreno ALFA 2 12% 12%
AREA CONSTRUIDA MAXIMA 3,977.53 6,629.21
AREA UTIL VENDIBLE 3,380.90 5,634.83
VALOR DE VENTA TOTAL DPTOS $ 6,592,749.35 $ 10,987,915.58
VALOR TERRENO ALFA 1 $ 659,274.93 $ 1,098,791.56
VALOR TERRENO ALFA 2 $ 791,129.92 $ 1,318,549.87
VALOR TERRENO ALFA MEDIA $ 725,202.43 $ 1,208,670.71
VALOR TERRENO (USD/M2) $ 191.44 $ 319.07

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El peso del terreno depende del “alfa” utilizada, en este caso se establece un
peso promedio del 11%, en donde el terreno tiene un costo de $319.00 por m2.
Este valor es comparable al precio de mercado promedio en la zona de Santa
Lucia.

El valor del terreno a utilizarse para la evaluacion financiera es de
$1'208.670,71.
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6.8 Costo por metro cuadrado

Se toma en cuenta para el siguiente andlisis el peso del costo frente al area
bruta y el area util. La comparacion del costo directo sobre el area bruta nos da el

costo del metro cuadrado por construccion.
Tabla 6.8-1 Costo por m2

COSTO DIRECTO POR METRO CUADRADO AREA BRUTA

Costos Directos $ 7,369,181.67
Area Bruta m2 12103
Costo Directo/m2 $608.87/m2

COSTO TOTAL POR METRO CUADRADO AREA BRUTA

Costo Total $ 10,128,350.00
Area Bruta m2 12103
Costo total/ m2 $837/m2

COSTO TOTAL POR METRO CUADRADO AREA UTIL

Costo Total $ 10,128,350.00
Area Util m2 6395.5
Costo Total/m2 $1,583/m2

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Las relaciones anteriores entre Costos Totales y superficies, nos indican
valores por metro cuadrado. Los precios/m2 nos permiten evaluar distintos
proyectos.

El costo por m2 de area util del proyecto es de $1583/m2, siendo este un
costo alto en relacion a otros proyectos del segmento. Esta relacion se da por el
nivel alto de acabados.

Asi mismo el costo por m2 de area bruta es alto, siendo de $837/m2; en
proyecto de NSE alto es un valor normal, Sin embargo para un edificio de

viviendas es un valor alto.



6.9 Fases del Proyecto

El proyecto se divide en cinco fases:

Planificacion y Estudios
Promocién y Ventas
Ejecucion Torre 1
Ejecucion Torre 2

Entrega y Cierre
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Las fases del proyecto se desarrollan en un total de 27 meses, es decir dos

afos y tres meses. La fase de ejecucion se desarrolla en 18 meses para la torre

1, mientras que la torre dos tarda igualmente 18 meses, pero arranca con un

desfase de 4 meses; en total la ejecucién tarda 21 meses.

Gréfico 6.9-1 Fases del Proyecto
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Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

6.10Cronograma Valorado

cada etapa del proyecto, la Torre 1y la Torre 2.

Los cronogramas valorados del Costo Directo se dividen en dos, uno por



Tabla 6.10-1 Cronograma Valorado Torre 1
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TORRE 1
Generales CDO1 [Gastos Fijos de Obra $ 67,060.73 [ § 7,254.61 | 7,254.61 [ § 7,254.61 (S 5,032.99 | § 5,032.99 [ § 5,032.99 [ § 5,032.99 | § 5,032.99 [ 5,032.99 | $ 5,032.99 | $ 5,032.99 [ $ 5,032.99 | $ - $ - $ - S - $ - $ - S - $ - $ -
CD02 [Seguridad Social y Beneficios (IESS) $ 155,952.54 | § 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 | $ 8,664.03 | $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 | $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 | $ 8,664.03 [ $ 8,664.03 | $ 8,664.03 | $ 8,664.03 [ S - $ $ -
D03 nfa
CD04_|Moviemiento de Tierras $ 88,025.65 [ § 30,021.09 | § 33,016.06 [ § 14,913.60 | §. 8,315.03 [ $ S - S $ 1,759.87 [ $ - $ - $ - $ - $ $ - $ - S - $ - $ - S - $ - $ -
Estructura CDO5  |Estructura $ 654,607.52 | § 16,516.27 [ § 87,887.59 [ § 77,541.24 | $ 115,946.32 | § 113,304.05 | § 120,128.32 | § 115,583.93 | § 7,699.82 | $ - $ $ - $ $ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ -
Obra Gris CD06 S 119,191.32 [ § - $ - $ - S 27,484.03 [ $ 29,097.83 [ § 29,097.83 [ § 29,097.83 | § 4,413.80 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CD07 |Enlucidos $ 164,595.89 | § $ - S - S 1,996.52 [ $ 1,996.52 | $ 1,996.52 | $ 21,080.35 | § 21,516.52 [ $ 45,842.00 | $ 45,842.00 | $ 24,325.48 [ $ - $ $ - $ - S - $ - $ - S - $ - $ -
Acabados D08 |Gypsum $ 48,561.65 | $ $ - $ - $ $ $ - S $ - $ 16,287.68 | $ 24,280.83 | $ 7,993.15 | $ $ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ -
cD09 Fachada S 29,016.26 [ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 13,136.88 [ § 15,879.38 | § - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CD10 [Pintura y Estuco $ 89,458.53 [ § $ - S - S - $ $ - S $ - $ - $ 13,110.65 | $ 30,775.98 [ § 17,665.34 | $ 17,665.34 | $ 10,241.23 [ $ - S - $ - $ - S - $ $ -
cD11 |Pisos $ 294,117.15 [ § $ - $ - $ $ $ - S $ - $ 25,842.30 | 5 $ 50,543.89 | $ 96,296.58 [ $ 71,105.29 | $ 37,840.85 | $ 12,488.25 [ $ - $ - $ - $ - $ $ -
CD12 |Ventanas $ 146,480.47 [ $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 48,826.82 | § 48,826.82 | $ 48,826.82 | $ - $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ -
CD13 [Muebles y mesones $ 171,97031 | § $ - S - S - $ $ - S $ - $ - $ $ - $ - $ 62,668.86 | S 62,668.86 | $ 23,316.30 | $ 23,316.30 | $ - $ - S - $ $ -
cD14 |Puertas. $ 97,753.23 | § $ - $ - $ - $ $ - $ $ - $ - $ $ - $ $ $ 46,963.42 | $ 49,641.82 | $ 1,148.00 | $ - $ - $ - $ $ -
CD15 |Pérgolas yterrazas S 103,816.03 | § - $ - $ - $ - $ - S - $ - $ - $ 20,946.67 | § 20,946.67 | § 26,633.17 | § 35,289.53 [ $ - $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ -
CD16 _|Griferia y Piezas Sanitarias $ 80,162.68 [ $ $ - S - S - $ S - S $ - $ - $ S - $ - $ $ - $ - $ 80,162.68 | $ - $ - S - $ $ -
D17 $ 240,276.75 | § $ - $ - $ - $ $ 22,652.26 [ $ 22,652.26 [ § 41,599.94 | $ 41,599.94 | $ 41,599.94 | § 25,287.99 | § 6,340.31 [ § $ - $ 8,789.76 [ $ 27,274.68 | $ 2,479.68 [ $ - $ - $ $ -
CD18 |Eléctricas S 250,355.89 | § - $ - $ - $ - $ - $ 27,520.85 [ § 27,520.85 | § 27,520.85 | § 27,520.85 | § 27,520.85 | § 36,757.79 | § 36,757.79 | § 36,716.04 | § 2,520.00 | $ - S - $ - $ - $ - $ - $ -
Ascensor CD19 |Ascensor $ 50,135.00 | § $ - S - S - $ $ - S $ - $ - $ S - $ - $ $ 16,711.67 [ $ 16,711.67 [ 16,711.67 [ $ - $ - S - $ $ -
Varios D20 |Varios s 49,839.57 | § 4,527.70 | § - $ - $ - $ $ - $ $ - $ 3,675.00 [ $ 7,230.72 [ $ 3,625.00 | $ 2,305.00 [ $ 1,045.00 [ $ 1,555.00 | $ 4,002.50 | $ 4,393.70 [ $ 13,326.11 | $ 4,153.84 [ $ - $ $ -
[ TOTAL S 2,901,377.18 | § 66,983.69 | $ 136,822.30 | § 108,373.47 | § 167,438.91 | § 158,095.42 | § 215,092.80 | § 229,632.23 | $ 118,207.82 | § 195,411.45 | § 256,192.36 | $ 284,345.66 | $ 257,178.39 | § 197,864.55 | § 187,165.05 | $ 123,614.32 | § 161,671.06 | $ 24,469.82 | § 12,817.87 | $ - $ - $ -
Tabla 6.10-2 Cronograma Valorado Torre 2
TORRE 2
Generales CDO1 _|Gastos Fijos de Obra $ 70,307.45 [ $ - $ - $ - $ 7,525.17 [ $ 7,525.17 | § 7,525.17 | § 5,303.55 [ § 5,303.55 | $ 5,303.55 | 530355 | $ 5,303.55 | § 5,303.55 | $ 5,303.55 | § 5,303.55 [ $ 5,303.55 | $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CD02 |Seguridad Social y Beneficios (IESS) $ 200,118.42 | § - $ - S - S 11,117.69 [ $ 11,117.69 [ $ 11,117.69 [ 11,117.69 [ § 11,117.69 [ 11,117.69 | §. 11,117.69 | $ 11,117.69 [ $ 11,117.69 [ $ 11,117.69 [ 11,117.69 | $ 11,117.69 | §. 11,117.69 | $ 11,117.69 | $ 11,117.69 [$  11,117.69 [$ 11,117.69 | $ 11,117.69
cD03 $ 16,704.60 | $ - $ - $ - S 16,704.60 | $ - $ - $ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CD04 | Moviemiento de Tierras. $ 129,634.87 | $ - $ - S - S 44,752.23 [ $ 48,736.59 | $ 22,133.43 | § 12,434.60 [ S - S - S - $ 1,578.02 | $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Estructura D05 |Estructura $ 1,106,154.82 | $ - $ - $ - $ 11,257.00 [ $ 125,158.17 | $ 104,552.01 [ $ 222,259.10 [ $ 209,479.54 | S 214,009.08 | $ 211,301.40 [ $ 8,138.52 [ $ - $ - S $ - S - S $ - $ - $ - $ -
Obra Gris cD06 $ 169,556.98 | § - $ - $ - $ - $ - $ - $ 39,287.30 | $ 41,514.25 | $ 41,514.25 | § 41,514.25 | § 5,726.95 | § - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
(CDO7 |Enlucidos $ 277,521.99 | § - $ - S - S - $ - $ - S 2,922.10 [ $ 2,922.10 | $. 2,922.10 | $. 37,502.99 [ § 36,066.90 [ $ 77,084.23 | $ 77,084.23 [ § 41,017.33 | $ - S - $ - $ - S - $ - $ -
|Acabados CDO8_|Gypsum $ 76,726.33 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ - $ - $ $ $ 25,365.15 | $ 38,363.16 [ $ 12,998.02 | $ - $ $ $ - $ - $ - $ -
cD09 de Fachada $ 43,651.55 [ $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - $ - S - $ - $ - $ 19,915.53 [ 23,736.03 [ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
CD10_|Pintura y Estuco $ 181,634.20 | § - $ - $ - S - $ - $ - S $ - S - S - S - $ - $ 27,439.55 [ 63,196.07 | $ 35,756.51 [ § 35,756.51 [ § 19,485.55 | $ - S - $ - $ -
cD11 |Pisos $ 464,352.68 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ - $ - $ - $ - $ 28,742.95 | $. - $ 88,174.59 | $ 157,696.67 [$ 10965762 [ $ 60,108.20 | §  19,972.65 S - $ - $ -
CD12 |Ventanas $ 212,920.24 | $ - $ - S - S - $ - $ - $ - $ - $ - S - $ - $ - $ 70,973.41 [ § 70,973.41 [ $ 70,973.41 [ $ - $ - $ - S - $ - $ -
CD13 |Muebles y mesones. $ 279,276.94 | § - $ - $ - S - $ - $ - $ $ - S - S S $ - $ - $ $ - $ 104,014.49 |$ 10401449 [$ 3562398 [S 35623.98 (S - $ -
CD14 |Puertas $ 175,029.42 | $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 8592051 |$  87,428.91[$  1,680.00 [$ - $ -
CD15 _|Pérgolas y terrazas $ 117,336.60 | $ - $ - S - S - $ - $ - S - $ - S - S - $ - $ 17,503.33 [ 17,503.33 [ 37,022.08 | $ 45,307.85 [ S - $ - $ - S - $ - $ -
CD16 _|Griferia y Piezas Sanitarias $ 146,638.19 [ $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ $ - S - $ $ - $ - $ - $ $ - $ - S $ - $ 146,638.19 | $ - $ -
cD17 $ 382,010.15 | $ - $ - S - $ - $ - $ - $ - $ - S 38,687.31 (S 38,687.31 | $ 71,175.29 | § 71,175.29 | § 71,175.29 | § 32,487.98 [ $ - S - S - $ 9,985.92 | $  44,629.52 |$ 4,006.24 | $ -
CD18 |Eléctricas $ 305,761.67 [ $ - $ - $ - S - $ - $ - $ $ - $ 33,946.32 | $ 33,946.32 [ $ 33,946.32 [ 33,946.32 | $ 33,946.32 | $ 44,322.69 | $ 44,322.69 [ § 43,744.67 [ S 3,640.00 | $ - S - $ - $ -
|Ascensor cD19 |Ascensor $ 50,135.00 | § - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ 16,71167 |$  16,711.67 [$ 16,711.67 | $ - $ -
CD20_|Varios $ 62,332.40 [ $ - $ - S - S 1,426.62 | $ - $ - S - $ - S - $ - $ - $ 3,675.00 [ $ 1,841.27 | 5,125.00 | $ 2,485.00 | $. 1,045.00 | $ 2,545.00 | $ 2,738.25 [$ 341633 [$ 32,087.58 | $ 5947.36
[ TOTAL $ 4,467,804.49 | $ - $ - $ - $ 92,783.30 [ $ 192,537.61 | $ 145,328.30 | $ 293,324.34 | $ 270,337.12 | $  347,500.29 | $ 379,373.52 | § 173,053.25 | $ 273,913.52 | $ 374,663.34 | $ 435,474.44 | $ 372,963.37 | $  305,335.99 [$  303,543.11 | $ 183,579.06 | $ 259,817.38 | $ 47,211.51 | $ 17,065.05

Fuente:

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Londofio Arquitectos
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6.11Flujo de Egresos

Los flujos de egresos totales resultan de la suma de los costos del terreno, obtenido por el método residual, Los costos
indirectos, distribuidos en el tiempo del proyecto y la suma de los costos directos de la Torre 1y la Torre 2.

Los egresos son mayores en el mes uno debido a la compra del terreno. Sin embargo durante la etapa de planificacion y

arranque de la construccion se mantienen mas bajos, que una vez que se traslapan las dos torres. Durante la construccién los

costos directos aumentan la variacion de los egresos acumulados, hasta estabilizase en los meses finales.
Tabla 6.11-1 Flujo de Egresos Totales

[ ANO 1 ANO 2 ANO 3 |
5 T B 5 5 5 o ) 5 T B 3 T O % 5 7
R ¥ Y0 ]
g @000 S G200 5 64200 5 6425000
s 58333 5 5B S 583333
s 58333 5 5B S 583333
s 5333 5 8™ S 833333
s 6108 5 2619048 5 2619048 § 219048 3 0as 5 2619048 5 219048 $ /19048 5 2619048 § J19048 5 2619048 S 219048 § 2619048 5 2619048 5 19048 219048 § /19048 5 219048 S 2619048 S 2619048 §
s 100000 § 100000 5 100000 § 100000 100000
s 452500 § s aeso0 s
s 300000 5 300000
s mome s woas 5 19046 5 1904762 § 1900762 § 1900762 $ 1904762 1800762 § w076 S 190782 § w0762 S 180782 § 1800762 § 1900762 $ 1904762 5 104762 1800762 § w076 S 180782 S 180762 5 190476
s 12000 1200000
s 40707 § om0 5 aom0r § B07807 § 20707 $ s07807 § 4007 § so707 § 40707 § 40707 5 40707 $ 4007 § 40707 5 4007 § 40707 5 4007 § 40707 § 40707 § 40707 5 4007 § 40707 § 4007 $ 4007 S 4007 S 4007 5 4007 5 407407
s 120,00000 |
[re $ 193,949.07_$ 93949.07 § 9394907 § 1249969 § 5031247 § 4931217 § 4931217 § 4931217 § 4931217 % 4931217 $ 49312.17 s 4931217 § 49312.17 s 4931217 § 6131217 s 4931217 § 4931217 § 4931217 % 4931217 s 5231217 § 5231217 § 49312.17 s 4931217 § 4931217 $ 3026455 $ 407407 § 4,078.07
[ T e 5 Des:i0 5 W37 5 IOLeO1 5 ImO%a § L0280 § 2862 5 U078 5 IGAILe 5 261923 5 A S B0 5§ D7AeSs § W05 5 1Beun 5 1616706 § T8a6587 3 1787
lcosto orre 9278330 § 19253761 § 1453830 5 20332434 5 203312 5 34750028 5 379335 5 17305325 S 2391352 5 3466334 S 43aredd S 3796337 S 30533599 5 0354311 5 18357906 5 25981738 S 4121151 § 1706505
s - s S s - s S5 ceomes s 13682230 § 10837347 S 2602221 § 3063303 5 36042140 5 5229557 S BWSAASA S 5291174 S 63556588 § 4573991 5 S3LOSLOL S 5752789 S 22.63948 S %5769 S 46700705 § 32801293 5 1963%94 S 25981738 § 472115 § 1706505 § - s
T tazem 5 TS0 5 \em0r § 1eses 5 ADmse 5 BEDAM § DTl 5 309538 5 Seea0 § S57Ba7 § Saaead 5 @Al § SMamsi § G405 5 SIB7I08 5 S0A0N08 § @LsM008 § @Sl 5 Sawse 5 SBABa 5 S03m03 5 260900 5 3mmss 3 sesmes § @ame0 5 40w 5 00

Gréfico 6.11-1 Egresos Mensuales y Acumulados
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.



6.12Conclusiones

Variable

Costo Total

Descripcion
Es de USD$107128,350.

Factor
POSITIVO
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Costos Directos

Inciden en un 73% del Costo
Total. Los acabados son los

rubros que mas pesan con 37%.

POSITIVO

Costos Indirectos

Inciden en un 15% del Costo
Total. Los rubros de direccién
técnica, planificacion y comisiones

por ventas son los mas fuertes.

POSITIVO

Costo del Terreno

El valor por el método residual es
de $1,280.000. Es precio es
comparable con el mercado por lo
gue todavia falta que se consolide
el sector. Incide en un 12% del

Costo Total.

POSITIVO

Torre Aterrazada

Compone el 39% del Costo
Directo. Conviene construir
primero para amortizar la segunda

torre.

POSITIVO

Torre Alargada

Compone el 61% del Costo

Directo.

POSITIVO

Costo/ m2 Area Bruta

$837/m2

NEGATIVO

Costo/ m2 Area Util

$1583/m2

NEGATIVO

Cronograma

El proyecto se ejecuta en 21

meses. 18 meses cada Torre.

POSITIVO

Flujo de Egresos

El desembolso del terreno en el
mes 1 es significativo. Se
mantiene bajo hasta el inicio de la
obra en el mes 5. El flujo mas alto
es en el mes 14 de USD 700 mil.

POSITIVO
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7/ ESTRATEGIA COMERCIAL

7.1 Introduccion

A través del desarrollo de este capitulo lograremos determinar el Flujo de
Ingresos que recibiremos en el proyecto a través del volumen y velocidad de las
ventas. Por este motivo es importante desarrollar una Estrategia Comercial de
ventas y promocion que permita que el proyecto Moss alcance los ingresos
previstos, que una vez contrastados con los costos y otros gastos, alcance una

viabilidad financiera.

7.2 Objetivos

Grafico 7.2-1 Objetivos

Definir una Estrategia de
Ventas a traves de un precio
estratégico y esquemas de
financiameinto para la venta.

Elaborar un cronograma de
ventas y velocidades que
determinen un Flujo de
Ingresos.

Objetivos

Desarrollar el Plan de
Mercadeo que permita
alcanzar el volumen de ventas
en la velocidad definida.

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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7.3 Metodologia

Con el fin de elaborar una Estrategia de Ventas y Promocién Comercial, se
utilizara Informacion Primaria obtenida en el analisis de la oferta y competencia
del Capitulo de Andlisis de Mercado.

Los datos obtenidos de los proyectos competidores, nos permitirdn a través
de un andlisis de relacion entre calidad y precio, encontrar el precio estratégico de
nuestro proyecto.

Con este valor por m2, podremos proyecto un flujo de ingresos, definiendo a
través de una lista de precios, las ventas proyectadas durante la duracién del

proyecto por medio del esquema de financiamiento obtenido.

Gréfico 7.3-1 Proceso de Metodologia de Estrategia Comercial

Elaborado: Ignacio Alvear B.

Paralelamente se desarrolla una Plan de Mercadeo obteniendo a través de
informacion secundaria, medios publicitarios mas adecuados para la promocién

del proyecto.

7.4 Determinacion del Precio Estratégico

En el capitulo de Analisis de la Competencia, se realizé una ponderacion de
atributos de cada proyecto competidor en relacion a varias variables establecidas;

de igual manera, se posicioné el Proyecto Moss, en ésta comparacion.
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Para la determinacion del Precio Estratégico se realiza una tabla donde se
puede ver la calidad asignada a cada proyecto de la competencia, y el precio
promedio por m2, de venta al momento del estudio. La tabla a continuacion
detalla los proyectos competidores, su calidad (siendo 5 la mas alta), y los
precios/m2. Para cada una de éstas calificaciones, se encuentra su respectiva

homologacién dependiendo de la importancia de cada variable.

Tabla 7.4-1Tabla de Homogenizacién de Calidades

Atributos (Escala 1-5 5= Mas Fawrable)
FrEEss Ubicacion | Disefio Arq. | Acabados [eas Comunalfrazas/PorcH  Precio  Jarca Empres{ Promocion TOTAL
20% [ V.H. | 15% | V.H. | 15% | V.H. | 10% | V.H. [ 5% | V.H. [ 15% [ V.H. | 10% | V.H. | 10% | V.H.
Alassio 5| 0.2 3| 0.09 3| 0.09 3| 0.06 2| 0.02 3| 0.09 1| 0.02 1| 0.02 0.59
Soleste 5 0.2 3| 0.09 3| 0.09 3| 0.06 3| 0.03 5| 0.15 4] 0.08 3| 0.06 0.76)
Arawi 3| 0.12 5| 0.15 3| 0.09 2| 0.04 4] 0.04 3| 0.09 4| 0.08 1| 0.02 0.63
Hikari 3| 0.12 2| 0.06 4| 0.12 2[ 0.04 2 0.02 2| 0.06 1| 0.02 2| 0.04 0.48
Brescia 2| 0.08 1 0.03 3| 0.09 2[ 0.04 2 0.02 4] 0.12 4| 0.08 3| 0.06 0.52
Santa Barbara 4] 0.16 4] 0.12 3| 0.09 5 0.1 3| 0.03 3| 0.09 2| 0.04 3| 0.06 0.69
St. Marcus 4] 0.16 3| 0.09 3| 0.09 5 0.1 2| 0.02 2| 0.06 2| 0.04 5 0.1 0.66)
Vedere 5 0.2 3| 0.09 4] 0.12 4] 0.08 2| 0.02 1| 0.03 4| 0.08 3| 0.06 0.68
Sol de Vila 1| 0.04 2| 0.06 2| 0.06 4] 0.08 3| 0.03 5| 0.15 1| 0.02 2| 0.04 0.48
Moss 5| 0.2 5| 0.15 4] 0.12 2| 0.04 5| 0.05 2| 0.06 2| 0.04 2| 0.04 0.7
Elaborado: Ignacio Alvear B

La variable de ubicacién para este NSE se define como la mas importante
con una ponderacién del 20%, seguido por los Acabados y el Disefio. La Marca
de la Empresa comercializadora asi como la promocion constituyen un importante
aspecto dentro de este mercado. El Proyecto Moss se posiciona entre las
calidades mas altas (0.7 sobre 1) con una ubicacion privilegiada para este NSE, y
un disefio arquitecténico reconocido.

Existe una baja calificacion en marca y promocion, la cual se busca
fortalecer a través de la estrategia comercial que se define mas adelante.

De acuerdo con las calidades definidas anteriormente, se asignan los

precios/m2 promedios de la competencia.



Tabla 7.4-2 Calidad y Precio de la Competencia

No. |Proyecto Calidad Precio/m2

A |Alassio 0.59 $1,554
B |Soleste 0.76

C [Arawi 0.63 $1,677
D [Hikari 0.48 $1,943
E |Brescia 0.52 $1,533
F |Santa Barbara 0.69 $1,800
G [St. Marcus 0.66 $1,774
H |Vedere 0.68 $1,899
I Sol de Vila 0.48 $1,325
J Moss 0.7 $1,806

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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Se excluye de la tabla al proyecto “Soleste”, ya que sus precios son mas

bajos debido a una oferta remanente que no se ha logrado vender y no concuerda

con los valores de mercado.

Con la informacion de la tabla podemos graficar la relacion calidad/precio de

los distintos proyectos de la competencia y establecer una recta de tendencia.

Grafico 7.4-1 Recta Precio Estratégico
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Elaborado: Ignacio Alvear B.
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La media de los precios de la competencia es de $1688/m2, y una calidad
de 0.61 sobre 1. Para efectos del precio estratégico tomamos la interseccién de la
calidad obtenida por el Proyecto Moss (0.7) con la recta definida entre la relacion
de precio/calidad de la competencia. Reemplazando valores obtenemos un precio
por m2 de $1806.

Si analizamos la correlacién entre las variables, es decir calidad y precio,
vemos que no existe una correlacion fuerte, ya que el valor r2, de la recta es de
0.24 (mientras mas cerca de 1 es r2, mayor es la relacion entre las dos variables).

Por lo tanto si bien podemos definir nuestra estrategia de precio basada en
la calidad, la ubicacién, asi como el prestigio de la empresa pueden ser
determinantes en la determinacion del precio. Si bien el precio estratégico de
$1806 es una referencia, el proyecto va a partir de un valor inferior de
$1750/m2 Util de acuerdo a una Estrategia de Penetracién al inicio de la

comercializacion.

7.5 Matriz Precio / Calidad

Siguiendo las distintas estrategias para la fijacion de precio en el Marketing
Inmobiliario, el proyecto Moss, respalda su decision en la Matriz Precio/Calidad. Al
contar con un producto de calidad alta, tenemos tres opciones de fijacion de
precio: alta, media y baja.

Se toma la Estrategia de Penetracion, tomando con una calidad alta, un
precio medio con el fin de diferenciarnos de los competidores al tener un precio

inferior y una calidad mas alta.

Tabla 7.5-1 Matriz Precio/ Calidad

Alto Medio Bajo
1. Estrategia de 2. Estrategia de 3. Estrategia Valor
Alta - R
Incremento Penetracion Extraordinario
. 4. Estrategia 5.Estrategia 6. Estrategia de
Media - . :
Sobrecargo precio promedio Premio
Baia 7. Estrategia 8. Estrategia 9. Estrategia Valor
! Descuento Barato-Llamativo barato.

Fuente: Ernesto Gamboa Consultores

Elaborado: Ignacio Alvear B.



7.6 Politica de Comercializacion

7.6.1 Listade Precios
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De acuerdo al precio por m2 de area utii de $1750/m2, definido

anteriormente, se puede asignar precios finales de venta por cada unidad del

Proyecto.
Grafico 7.6-1 Lista de Precios Proyecto Moss
CUADRO DE PRECIOS DE VENTA

Descripcion Torre [Area Util  [Terraza Cub.  [Terraza Abi.  [Jardin [Parquederos  [Bodegas [Precio Total
Dpto 1 1 250.5 61 108 $ 561,735.00
Dpto 2 1 2515 63.5 220 $ 633,085.00
Dpto 3 1 221 44.5 $ 429,470.00
Dpto 4 1 2325 35.5 $ 440,955.00
Dpto 5 1 235 25 $ 435,250.00
Dpto 6 1 232 31 $ 435,760.00
Dpto 7 1 2215 325 $ 418,825.00
Dpto 8 1 209.5 295 85 $ 400,895.00
Dpto 9 1 191 42.5 $ 375,050.00
Dpto 10 1 1975 22 $ 366,745.00
Dpto 11 1 258 86.5 $ 534,540.00
Dpto 1 2 205.5 24 135.5 $ 463,965.00
Dpto2 2 1945 24 23 $ 377,215.00
Dpto 3 2 1925 24 23 $ 373,715.00
Dpto 4 2 197 36 153 $ 471,110.00
Dpto 5 2 2245 16 55 $ 412,085.00
Dpto 6 2 166 21 $ 310,660.00
Dpto 7 2 166 21 $ 310,660.00
Dpto 8 2 187.5 20 10.5 $ 354,675.00
Dpto 9 2 237 475 $ 460,350.00
Dpto 10 2 193 24 $ 360,790.00
Dpto 11 2 1925 245 $ 360,395.00
Dpto 12 2 186.5 36 $ 360,935.00
Dpto 13 2 2275 31 55 $ 431,735.00
Dpto 14 2 166.5 21 $ 311,535.00
Dpto 15 2 166 21 $ 310,660.00
Dpto 16 2 187.5 16 4.5 $ 346,635.00
Dpto 17 2 259 25 $ 477,250.00
Dpto 18 2 192.5 24 $ 359,915.00
Dpto 19 2 192 245 $ 359,520.00
Dpto 20 2 1925 36 $ 371,435.00
Parqueaderos Torre 1 1 27 $ 324,000.00
Parqueaderos Torre 2 2 50 $ 600,000.00
Bodegas Torre 1 1 14 98000
Bodegas Torre 2 2 27 189000
[VALOR TOTAL DE VENTAS $ 13,828,550.00 |
Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Es importante tomar en cuenta no solo las areas utiles de los

departamentos, si no también, la composicion de superficie que conforman las

terrazas cubiertas, abiertas y jardines. Al ser un proyecto con unidades diferentes,

la composicion de cada unidad de vivienda es distinta. Por lo tanto se toman

precios de venta distintos para terrazas cubiertas de $960/m2, terrazas abiertas
de $700/m2, y jardines en $600/m2.



144

De acuerdo a la lista de precios, existen unidades de venta que oscilan
desde $342.000 hasta $620.000 USD; con un precio por unidad promedio de
$449.400 USD. Este precio final no incluye precios de estacionamientos, los
cuales dependiendo de la necesidad del cliente se asignaran cantidades. El precio
por unidad de parqueadero es de $12000, mientras que el de bodegas de 6m2, es
de $7000.

Tabla 7.6-1 Incidencia de Ventas

Valor Porcentaje de Ventas
Ventas Torre 1 S 5,032,310.00 36%
Ventas Torre 2 S 7,585,240.00 55%
Parquederos S 924,000.00 7%
Bodegas S 287,000.00 2%
TOTAL S 13,828,550.00

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El porcentaje de ventas mas representativo corresponde la Torre 2 debido
al mayor numero de unidades. Las ventas de parqueaderos y bodegas es un

equivalente del 9% del valor total del proyecto.

7.6.1.1 Esquema de Financiamiento

El objetivo del esquema de financiamiento, es encontrar la forma mas
adecuada para el comprador, que se ajuste a sus posibilidades de pago, y nivel
de ingresos del hogar de acuerdo al NSE al que esta dirigido el proyecto.

De la misma manera, este acuerdo de pagos, debe ser equilibrado de
manera que los ingresos por ventas permitan el desarrollo del proyecto en la fase
constructiva hasta llegar a la fase de cierre y entrega sin exceder las posibilidades

de apalancamiento del promotor.

Grafico 7.6-2 Forma de Pago
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Construccion

Entrega y Firma de Escrituras

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Es importante considerar que en el NSE que se dirige el proyecto, una gran
parte del mercado no accede a crédito, por lo que el esquema de financiamiento
no responde a una necesidad directa del usuario, sino una manera de garantizar
el cumplimiento del promotor.

Si el comprador opta por financiamiento bancario, el monto que se
apalancaria seria sobre el 60% del valor de la unidad de vivienda, significando
esto, que el cliente debe tener la capacidad propia de pagar por el 40% del valor

del departamento.

Tabla 7.6-2 Ingresos por Forma de Pago

10% Reserva 30% Saldo Entrada 60% Escrituras
Ventas Torre 1 $ 503,231.00 | $ 1,509,693.00 | $ 3,019,386.00
Ventas Torre 2 $ 758,524.00 | $ 2,275,572.00 | $ 4,551,144.00
Parquederos $ 92,400.00 | $ 277,200.00 | $ 554,400.00
Bodegas $ 28,700.00 | $ 86,100.00 | $ 172,200.00

$ 1,382,855.00 $ 4,148,565.00 $ 8,297,130.00

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Los montos que suman el 10% de la Reserva, asi como el 30% de pagos
durante la fase de construccion, permitirAn amortizar el gasto que se realice
durante ésta etapa. Del mismo modo los ingresos mas importantes, se daran en la
etapa de cierre y entrega del proyecto, reflejandose éstos en los flujos que

veremos a continuacion.
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7.7 Flujo de Ingresos

7.7.1 Cronograma de Ventas

De acuerdo al cronograma de fases del Capitulo de Costos, las ventas inician en el mes tres del proyecto, y se prevén
desarrollar en 18 meses de acuerdo a una velocidad de 1.7 unidades por mes.

La construccion del proyecto culmina en el mes 25, sin embargo los pagos por entrega y firma de escrituras se llevan a
cabo en el mes 25, 25y 27.

Tabla 7.7-1 Cronograma de Ventas (USD x 1000)

MES PROYECTO

MESVENTA | 3 4 5 f 7 8 9 10 1 12 it 1 15 16 1 18 19 ) pil /] 3 u % 2 7
IS mls  ws[s  ws[s  ws[s  10%[$  ws[s  10%[S  ws[s  10%[S  ws]s  w0%[S 0[S  ws[s  w0%]S wsw[s  wsw[s  w0%[s  0m]s  w0ss[s  10w[s 0[5  10%8][$ 15365 $ 15365 [ $ 15365(S 7685
) B I B B ] S ] D D 2 O ] ) D | ) ] D D A B 15365 § 15365 15365]S 76825
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Elaborado: Ignacio Alvear B.
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7.7.2 Ingresos Mensuales y Acumulados

Durante los primeros meses no existen ingresos ya que el proyecto esta en etapa de planificacion. A partir del mes tres
inician las preventas y los ingresos son progresivos durante los siguientes 18 meses.
En el mes 25, 26 y 27 se realizan los pagos por el 60% restante de los saldos y el ingreso acumulado aumenta

sustancialmente hasta llegar al total de ventas por USD 13 Millones.

Tabla 7.7-2 Ingresos Mensuales y Acumulados (USD x 1000)

$3.000.000,00 $16.000.000,00

$14.000.000,00

$2.500.000,00
$12.000.000,00

$2.000.000,00
$10.000.000,00

$1.500.000,00 $8.000.000,00

$6.000.000,00

$1.000.000,00

$4.000.000,00
$500.000,00
$2.000.000,00
$' T T 1 s'

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28

m Ingresos Totales Ingresos Acumulados

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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7.8 Plan de Mercadeo

El plan de mercadeo es la estrategia que se seguird para comercializar y
promocionar el producto. Siguiendo la definicion de las 4P’s de Mercadeo, se
define Precio, Producto, Plaza y Publicidad.

El precio ya lo definimos a través del Precio Estratégico, y el producto es un
resultado del analisis arquitectonico enfocado al NSE al que esta dirigido el
proyecto. El plan de mercadeo nos ayuda a determinar qué publicidad
utilizaremos y a través de qué Canales de distribucion.

7.8.1 Producto

El producto se desarrolla en base al cliente al que esta dirigido en primer
lugar; es decir el NSE alto que busca vivienda en el Sector de Cumbaya.
Podemos clasificar el perfil del cliente a una familia de ingresos altos, la cual
busca exclusividad, confort, calidad, areas verdes y proximidad al trabajo y centro
de ocio.

Al ser una vivienda en departamentos, el segmento objetivo no tiene una
familia grande, por lo que busca las comodidades y seguridad de un condominio,

pero en el Valle de Cumbaya.

Gréfico 7.8-1 Segmentacion de Mercado

NSE Alto y Medio Alto

Familias pequefias, Parejas jovenes

Exclusividad, Confort, Privacidad, Calidad y Naturaleza

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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7.8.1.1 Nombre y Logotipo

Tomando en cuenta el segmento al que esta dirigido el proyecto se
desarrolla una imagen de producto y logotipo. EI nombre, junto con el logotipo
conforma una sola imagen que evoca los valores resaltados en el producto.

La palabra “Moss” proviene de un lugar muy evocativo para el Promotor en
Espaia. Sin embargo para socializar el nombre con los potenciales compradores,
se realiza un logo, en donde la letra “O” es el vitral de la Iglesia de un Pueblo en
Europa. La geometria del vitral se vuelve el simbolo del proyecto y denota

exclusividad y espiritualidad.
Imagen 7.8.1-1 Nombre del Proyecto

Fuente: Promocasal

Se utilizan colores celestes y cafés para evocar tranquilidad y naturaleza, a

través de un concepto sencillo que representa la exclusividad del proyecto.
Imagen 7.8-1 Logotipo

Fuente: Promocasal

7.8.2 Promocién

7.8.2.1 Presupuesto de Mercadeo
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En los costos indirectos establecidos en el capitulo anterior, se determiné
un gasto por Publicidad y Marketing de $24.000,00 correspondiente a un 2% de
los costos indirectos totales del proyecto. Los gastos de publicidad, se dividen en
los siguientes rubros. De acuerdo a la velocidad de ventas, se pueden potenciar

ciertos rubros que se veran mas adelante en el capitulo de Optimizacion.

Tabla 7.8-1 Presupuesto de Mercadeo

Iltem Medio Publicitario Tipo Costo
A Plusvalia(lafio) ~ Portal Inmobiliarioc 3600 USD |

B Valla en Obra Publicidad 1500 USD

C Tripticos y POP POP 8000 USD

D Revista Clave Pub. Especializ. 4500 USD

E Oficina de Ventas (Opcional) Sala Ventas 15.000 USD

F Feria de la Vivienda (Opcional) Feria 8000 USD
TOTAL 40.600 USD

Elaborado: Ignacio Alvear B.

7.8.2.2 Publicidad POP

La publicidad POP (Point of Purchase) se distribuira en la Oficina de
Ventas en obra. Esta constituida por la carpeta de ventas, triptico informativo y
tarjetas de contacto.

Los valores resaltados para el producto se reflejan en el 1Arte de los
folletos y tripticos. Se evita usar esléganes para evitar caer en lo comun y se
utiliza una imagen visual fuerte que trasmite el disefio arquitectonico del proyecto
como punto principal de venta. Se resalta las areas verdes y naturaleza dentro del
proyecto.

Se evita el uso de personas para no caer en un solo mercado que se
identifique con el producto.




Imagen 7.8-2 Portada folleto

Fuente: Promocasal

Imagen 7.8-3 Contraportada folleto

Fuente: Promocasal
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Imagen 7.8-4 Interior folleto

Aterrazado

3 estacionamientos de visita
Jardineras comunales: 50m2
Jardines comunales: 35.5 m2
Terraza verde: 123.5m2

Areas Comunales (compartidas entre ambos edificios)

Fuente: Promocasal

Imagen 7.8-5 Interior folleto (2)

Torre

8 estacionamientos de visita
Jardineras comunales: 250.5m2
Jardines comunales: 251.5m2
Terraza verde: 329.5m2

o amow |

[wan | e |

Fuente: Promocasal
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7.8.2.3 Valla en Obra

Esta comprobado que la Valla en obra es un gran recurso para las ventas.
Antes del inicio de ejecucion de obra se utiliza la construccion existente como sala
de ventas. Se utiliza nuevamente al arte anterior del proyecto resaltando la

exclusividad del disefio reforzando el poder de la ubicacion del proyecto.

Imagen 7.8-6 Exterior de obra

Fuente: Promocasal

7.8.2.4 Publicacion en Revistas

No se ha tomado en cuenta para la comercializacion hasta el momento la
publicad den revistas especializadas. Se recomienda sin embargo prever recursos
para acelerar ventas en caso de ser necesario mas adelante, un espacio

publicitario en la revista Clave.

7.8.2.5 Portales Inmobiliarios

A través de portales inmobiliarios como Vive Uno y Plusvalia, se puede
comercializar el proyecto de manera directa al cliente, sin intermediacion ni

comisiones.
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Imagen 7.8-7 Anuncio Portal inmobiliario

= = \ | ————
M Inbox (831) - ignacioaiver %) § Departamentos Moss - C. X - - el T o] | G

€« c www.plusvalia.com/propied epartamentos-mc Y 50730298 htr Nl

Q ‘ ' o
Zplusvaha

Departamentos Moss - Cumbaya $380.025

$ 380.025 186m* 86m?* $4.418 Q Guardar propiedad & Imprimir propiedad

& 11:56 AM
BN . g b

7/8/2015

Fuente: Plusvalia.com

7.8.2.6 Péagina Web

El proyecto no cuenta con una pagina web para la promocion del producto.
Esto puede ser una desventaja frente a los competidores del sector quienes
promocionan a traveés del internet.

La estrategia del proyecto es resaltar la ubicacion, por lo que confia en la

promocion en sitio y ventas personalizadas.

7.8.2.7 Oficina de Ventas

Se utiliza la construccion existente para la sala de ventas durante la etapa
de preventa. Dado que la ejecucién del proyecto es en dos fases, se mantendra
ésta oficina hasta que inicie la construccién de la torre 2. Posteriormente se
establecera una oficina de ventas dentro de uno de los departamentos de la Torre
1.

Se cuenta en la sala de ventas con una panoramica de la obra en curso, por
lo que la idea es transmitir confianza al futuro comprador indicando que la obra

esta en curso.
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Ademas se cuenta con informacion visual y pancartas en formato A2 para la

presentacion del proyecto. Se cuenta ademas con un televisor para la

demostracion del video del proyecto.

7.9 Conclusiones

Precio
Estratégico

El precio estratégico que nos determina la calidad
con respecto a los competidores es de $1806/m2.
Se toma un precio base de area util menor, de
$1750/m2 en consonancia con la estrategia

genérica de penetracion de mercado.

POSITIVO

Matriz
Calidad/Precio

Se respalda la decision del precio, con la
Estrategia de Penetracion, tomando una alta

calidad de producto, con un precio alto.

POSITIVO

Lista de Precios

El precio base de area util de los departamentos
es de $1750. Se considera un valor de $960 para
terrazas cubiertas, $700 terrazas abiertas, y $600
jardines. Estacionamientos $12000 y Bodegas
$7000. Se considera un factor comercial a medida

gue aumenta el nivel de la calle.

POSITIVO

Valor total de

Ventas

El valor total de ventas es de $13'828.550. El
porcentaje de ingresos representa el 38% para las
ventas de la Torre 1, 56% Torre 2, 7%

Parqueaderos y 2% bodegas.

POSITIVO

Forma de Pago

La mayoria de clientes se aspira que no acuda a
financiamiento bancario debido al NSE. La forma
de pago se define a 10% Reserva y Firma de
Promesa, 30% en mensualidades hasta la entrega,

60% a la firma de escrituras y entrega de vivienda.

POSITIVO

Cronograma de
Ventas

Se aspira a realizar las ventas en un total de 18
meses, arrancando en el mes 3 con Preventas y

Promocion. La cuotas finales del 60% se reciben al

MEDIO
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momento de la entrega, es decir el mes 25, 26 y
27.

Flujo de Existe un flujo de ingresos mensual que va
Ingresos aumentando progresivamente desde el mes 3 con
_ POSITIVO
el 10% de reserva. El mes con mayores ingresos
es el 25 a la entrega del proyecto.
Plan de Estrategia enfocada a un producto exclusivo para
Mercadeo un NSE alto. Se busca resaltar valores de confort, | POSITIVO
naturaleza, prestigio y proximidad.
Nombre y El nombre y logotipo resaltan valores de paz y
logotipo tranquilidad a la vez que estan dirigidos a la NEGATIVO
captacion de un NSE alto.
Presupuesto Se cuenta con un presupuesto de publicidad y
_ _ _ POSITIVO
promocion del 2% del mis Costos Indirectos.
Publicidad POP | Resalta los valores del plan de mercadeo de un
manera elegante y sencilla. El factor de ubicacion,
naturaleza y disefio arquitecténico cumplen un
. o POSITIVO
papel importante en el arte de la publicidad. No se
emplean personas para no encasillarnos en un tipo
de familias
Valla en Obra Resalta la ubicacion privilegiada del proyecto asi
_ POSITIVO
como la vista.
Publicacién en | No se ha optado por publicacion en revistas al
Revistas inicio de las ventas. Se optara por la misma MEDIO
dependiendo de la velocidad de ventas a futuro.
Portales Se utilizan para llegar al cliente final directamente MEDIO
Inmobiliarios sin intermediarios ni comisiones.
Pagina Web No dispone el proyecto de pagina Web; los
J p. p Y bagd NEGATIVO
competidores si.
Oficina de En el lugar de la obra para demostrar avance y
Ventas gue el proyecto esta en marcha. La oficinaresalta | POSITIVO

la ubicacién del proyecto.
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8 ANALISIS FINANCIERO

8.1 Introduccion

El desarrollo de éste capitulo parte del analisis obtenido en capitulos
anteriores de egresos por medio de costos, y de ingresos a través de las ventas
proyectadas en el proyecto. Se obtiene un factibilidad econdmica inicial y
posteriormente, a través de un flujo de caja en base al cronograma de las distintas
fases establecidas, podemos obtener una factibilidad financiera analizando el
VAN y la TIR del analisis.

Un estudio a las posibles sensibilidades del proyecto nos permite definir el
riesgo por cada variacion.

Se concluye el analisis financiero, comparando la viabilidad del proyecto

puro frente al del proyecto apalancado.

8.2 Objetivos

Gréfico 8.2-1 Objetivos

Elaborado: Ignacio Alvear B.

8.3 Metodologia

Se obtiene un flujo de caja en base al resumen de costos e ingresos del
Proyecto. La tasa de descuento se obtiene a través de un comparativo de tres
métodos: CAPM, Costo Ponderado de Capital.
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Los flujos de caja se traen a valor presente utilizando a través del VAN y se
determina su viabilidad.

Se hace un andlisis de riesgo en base a tres variables: precio, costo y
velocidad de ventas.

Finalmente se compara el proyecto puro frente a un proyecto con
financiamiento, estableciendo un nuevo flujo de caja con costos financieros e

ingresos del crédito. Se analiza la VAN y TIR de ambos escenarios.

Grafico 8.3-1 Proceso de Metodologias

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

8.4 Resumen de Egresos

Los costos totales del proyecto como se definieron el Capitulo 7, ascienden
a $10°128.352.38. Esto esta compuesto de la suma del costo del terreno, costos

directos de construccion y los costos indirectos del proyecto.

Tabla 8.4-1 Resumen de Costos

TERRENO $ 1,208,670.71 12%
COSTOS DIRECTOS $ 7,369,181.67 73%
COSTOS INDIRECTOS $ 1,550,500.00 15%
COSTO TOTAL PROYECTO $ 10,128,352.38 100%

Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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8.5 Resumen de Ingresos

Los ingresos del proyecto estdn compuestos por el total de ventas de los
departamentos, bodegas y estacionamientos. Al ser el proyecto en dos fases, se
separan los ingresos por torre, que juntas, ascienden a un total en ventas por
$13'828.550.00.

Tabla 8.5-1 Resumen de Ventas

Valor Porcentaje de Ventas
Ventas Torre 1 S 5,032,310.00 36%
Ventas Torre 2 S 7,585,240.00 55%
Parquederos S 924,000.00 7%
Bodegas S 287,000.00 2%
TOTAL S 13,828,550.00

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

8.6 Analisis Estatico Puro

El Proyecto Puro evalla la rentabilidad del proyecto independiente de la
estructura de financiacién. La diferencia entre los ingresos totales a través de
ventas, y los costos totales del proyecto, arroja la utilidad del proyecto, que con
las condiciones anteriores, es de $3'700.197.62 USD.

El margen, es decir qué porcentaje de los ingresos corresponden a mi
utilidad, es del 26.8%.

La utilidad, que resulta de evaluar mis costos totales y la utilidad esperada
con el Proyecto Moss es de 36.5% para 27 meses de duracion del proyecto;

anualmente es una rentabilidad del 16.2%.

Tabla 8.6-1 Resultados de Analisis Estatico (Proyecto Puro)

ANALISIS ESTATICO PURO
Ingresos $ 13,828,550.00
Egresos $ 10,128,352.38
Utilidad $ 3,700,197.62
Margen 26.8%
Rentabilidad 36.5%
Rentabilidad Anual 16.2%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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8.7 Determinacion de la Tasa de Descuento

La Tasa de Descuento o Coste de Capital es el rendimiento minimo que
buscamos en una inversion. Esta depende de la industria en la que se realice la
inversion y donde, por lo que para el analisis financiero del Proyecto Moss se
determina una Tasa de Descuento aceptable para la industria inmobiliaria en el

mercado Ecuatoriano.

8.7.1 Método del CAPM

El método del CAPM? toma en cuenta la volatilidad relativa histérica de una
industria respecto al mercado. El método toma en cuenta la siguiente informacion

para la obtencién de una Tasa de Descuento.
Grafico 8.7-1 Tasa de Descuento CAPM

rf (rm-rf)

Tasa libre de riesgo, Prima de Riesgo historica
Bonos del Tesoro de EEUU de pequefias empresas.
a 5afos. 1.75% 13.6%

B

Coeficiente de Riesgo del Rp
sector de la cosntruccidn Riesgo Pais del Ecuador.
inmobiliaria en EE.UU. 9.0%
0.92

TD=rf + (rm-rf) x B + Rp
TD=23.26%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El tasa de descuento obtenida a través del Método del CAPM es de
23.26% tomando en cuenta las condiciones actuales del Mercado.

1 Capital Assets Pricing Model, William Sharpe 1963
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8.7.2 Tasa de Descuento Utilizada

Para el andlisis financiero vamos a tomar una Tasa de Descuento del 23%
para Inversiones Inmobiliarias. Es importante resaltar que la situacion
macroecondmica actual, ha elevado el Riesgo Pais en los ultimos meses, por

sobre el promedio mantenido a inicio del afo 2015.



8.8 Flujo de Caja
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Para determinar la Viabilidad del Proyecto dada la Tasa de Descuento antes definida, tenemos que obtener los saldos

resultantes de la diferencia entre Ingresos y Egresos para cada mes del proyecto.

Tabla 8.8-1 Flujo de Caja Proyecto Puro

ANO 1 ANO 2 ANO3
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 il 7 1 I 15 1 i B 19 X 2 2 B % 3 % 7

IIngresosTuIaIes $ $ $ 7682528(S  87,80032|$ 9932411($ 11145442|$ 12425863 13781603 |$ 15222077 |$ 16758583 |$  184,048.39 0177730 $ 22098362 |§ 24193596 (S  26498355($ 29050197 [$  31940145|$ 35232657|$ 39073921 ($ 43683438 [$ 41762806 (S 41762806 (S 41762806 (S 41762806 [$ 276571000($ 276571000($ 276571000
\Ventasycobranzas $ $ $ 76825.28[S  87,800.32|$  9932411[$ 111454.42|$ 12425863 13781603 | $ 15222077 |§ 16758583 |  184,048.39 20177730 [$ 22098362 |$ 24193596 (S  26498355($ 29050197 [$  31940145|$ 35232657|$ 39073021 ($ 43683438 [$ 41762806 (S 41762806 (S 417628.06|$ 41762806 [$ 2765710.00$ 276571000 $ 2,765710.00
Egresos Totales 1402,619.78 93,949.07 93,949.07 124,996.69 117,295.86 E 186,134.46 157,685.64 E 309,534.38 399,945.20 409,733.27 572,268.714 437,857.11 592,223.91 684,878.05 E 518,711.08 580,404.08 621,840.06 671,951.65 545,889.86 : 519,319.22 380,325.09 245,709.10 E 309,129.55 96,523.68 47,329.60 407407 407407
(Terreno 1,208670.71 - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
Costos Directos Torre 1 - 66,983.69 136,822.30 108,373.47 167,438.91 158,095.42 215,092.80 229,632.23 118,207.82 19541145 256,192.36 284,345.66 257,178.39 197,864.55 187,165.05 123,614.32 161,671.06 24,469.82 1281787 - - -

Costos Directos Torre 2. - - - - - - - 92,783.30 192,537.61 145,328.30 293,324.34 210,337.12 347,500.29 379,373.52 173,053.25 273913.52 374,663.34 435,474.44 372,963.37 305,335.99 303,543.11 183,579.06 259,817.38 4721151 17,085.05 - -
Costos Indirectos 193,949.07 93,949.07 93,949.07 124,996.69 5031217 4931217 4931217 4931217 49312.17 4931217 4931217 4931217 49312.17 4931217 61312.17 4931217 4931217 4931217 4931217 52312.17 5231217 4931217 4931217 4931217 30,264.55 407407 407407
[Saldo Caja $ (140261978 S (9394007 $ (1712380 S (3719638 S (L797LTSS (7468005 (33427.00[$ (7L7I83)|$ (247,72443)] § (242,14744)] § (388.22036)] $ (236.079.8)[ $ (371,240.30)[$ (442,942.09)[ (25372753 (28981210 (30243860 (319,625.08)] § (15515065] § (8248484 S 3730296[$ 17191895]$ 10849851 [$ 32110438[$ 271833040 $ 276163593 276163593
Ingresos Acumulados - | - 76,825. 28| 164,625.60 263,949.70| 375,404.12 499,662.75 | 637,478.78 789,699.55 957,285.38 1,141,333.76 134311106 [$ 1564,094.67 1,806,030.64 2071,014.19 [$ 2,361,606.16 268100761 $ 3,033,334, 13| 342407339 $ 3860,907.77 | § 4,278535.83 E 4,696,163.88 | 511379194 | § 553142000 8,297,130.00 11,062,840.00 13,828,550.00
Egresos Acumulados 1,402,619.78 1496568.86 | $ 1590,517.93|$ 1715514.63 [$ 1832,810.49 | $ 2,018,944.95|$ 2,176,630.60 2486,164.98|$ 2,886,110.18 | § 329584344 |$ 3868,112.19 4,305969.30 | $ 4,898,193.21 5,583,071.26 6,101,782.34 [ $ 6,682,186.42 730402648 | $ 797597814 | $ 8521,867.99|$ 9,041,187.21|$ 9.421512.30|$ 9,667,221.41 9,976,350.95 | $ 10,072,874.63 10,120,204.23 10,124278.31 10,128,352.38
Saldo Acumulado (1,402,619.78)[ 5 (1.496,568.86)]  (1513,692.65)[ S (1550.889.03) S (1568,860.78) S (164354083 $ (167696785 5_(L,848,686.20)] $ (2.096.41063)[ S (2.338558.07)[ $ (272677842 S (296285824 S (3.33409854)[ S (3,777.04062)[§ (4030,768.16)[ S (4320580265 (462301887)[ 5 (4,942,643.95)] § (5.097.19460)| S (5.180.279.44)[ § (514297648 S (497L05750)['S (486255900 S (454145463 (L823074.23) 933,56169 [$  3,700,197.62

Desde el mes 1 con la compra del terreno tengo saldos negativos por los costos directos de la construccion. A partir del

mes 21 mis saldos son positivos por el ingreso acumulado de ventas.

Gréfico 8.8-1 Saldos Acumulados
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o~

$13.828.550,00

= |ngresos Acumulados
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Cierre de Ventas 60%
$10.000.000,00 /
$5.000.000.00 ___/ $3.700.197,62
. . ’ / /

e Egresos Acumulados

$(5.000.000,00)

$(10.000.000,00) $(5.180.279,44)  Inversién Maxima

Saldo Acumulado

$10.128.352,38

Elaborado por: Ignacio Alvear
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El grafico anterior representa los ingresos acumulados de mi proyecto a lo
largo de la vida del mismo en contraste con los egresos. Los egresos arrancan
con un valor inicial correspondiente a la compra del terreno. En cambio, los
ingresos permanecen en cero, hasta el mes tres que tengo las primeras
preventas.

En el mes 20 vemos la inversibn maxima del proyecto con un valor de
$5'180.279,44 USD; desde el mes 21, cambia la pendiente de la curva de saldos
acumulados hasta alcanzar la utilidad maxima en el mes 27 de $3'700.169 USD.

Hasta el mes 27 tengo un saldo relativamente estable, con gastos indirectos
correspondientes al cierre del proyecto.

8.9 Viabilidad Econdmicay Financiera

A partir del flujo anterior se realiza la valoracion y factibilidad financiera. Los
criterios usados para esto es la evaluacion del VAN o Valor Actualizado Neto y la

TIR, Tasa Interna de Retorno.

VAN

(Valor Actulizado Neto) Diferencia
entre el valor actualizado de los

TIR

(Tasa Interna de Retorno) Es la

retabilidad de una inversion
donde la tasa de descuento da un
VAN=0.

ingreos y gastos derivados de una
inversion. Estd asociado a una
Tasa de Descuento.

Los resultados obtenidos a partir de la Tasa de Descuento definida

anteriormente de 23% se representan en la siguiente tabla:
Tabla 8.9-1 Viabilidad Financiera

Criterio de Valoracidn Condicidn Valor del Proyecto Evaluacidn
VAN Debe ser Mayor a cero
TIR Mayor a la Tasa de Descuento

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

A partir de los datos anteriores se puede asegurar que el proyecto es

financieramente viable.
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8.10Andlisis de Riesgo

Para asegurar la viabilidad del proyecto una vez ejecutado, se plantean
distintos escenarios al Proyecto Puro, para determinar la sensibilidad, es decir la

tolerancia del proyecto al riesgo.

8.10.1 Variacion en el Costo

Se analiza un escenario del proyecto en donde los precios de construccion,
es decir el Costo Directo del Proyecto aumenten durante la ejecucion. Al igual que
el proyecto puro, se utilizan el VAN y la TIR para asesorar las posibilidades de

éxito.

Tabla 8.10-1 Sensibilidad a Variaciones en el Costo

23% 24.00%
$13,11350($ 13,11350]|% 1195359 (% 10,793.68 | $ 2,674.33 |$ 151442 [$ 35451 [$ (225.44)| $ (805.39)

23% 24%
47% 47% 45% 43% 28% 26% 24% 23% 22%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Los aumentos en costos van del 2% a un 24% para motivos del analisis. El
proyecto aguanta hasta un aumento del 23% en Costos Directos para que sea
financieramente viable; a partir de ese incremento, el VAN es menor a cero y la
TIR es igual o menor a la Tasa de Descuento del 23%.

A partir de la informacién anterior se grafica la recta del VAN, donde se
define su sensibilidad a aumentos del Costo. La recta corta el eje horizontal

cuando el VAN es igual a cero.

Gréfico 8.10-1 Sensibilidad del VAN al Costo
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$12.000,00 -
$10.000,00
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S' T T T T ! ,
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y =-57995x + 13113

==0==VAN

——Linear (VAN)

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Gréfico 8.10-2 Sensibilidad de la TIR al Costo
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

8.10.2 Variacion en el Precio

La sensibilidad respecto al precio de ventas toma en cuenta una reduccion
en los mismos que va desde el 2% hasta una reduccion del 16%. La disminucién
en precios se puede dar por un aumento en la oferta de vivienda del segmento

por que debe emplear estrategias de precios bajos.

Tabla 8.10-2 Sensibilidad a Variaciones en el Precio

-14%| -16%)|
$347,308.25 | $ 1,311,349.75 | $ 1118541.45 | $ 925733.15 | $ 347,308.25 | $ 154,499.95 | $ 58,095.80 | $ (38,308.35)| $ (231,116.65)]

-14%] -16%)|
29.41% 47% 44% 40% 29% 26% 24%| 22%| 19%)|

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El proyecto es viable mientras la reduccion en precios de venta, no sea
mayor al 14%, a partir de entonces, el VAN del proyecto es negativo. De la misma
manera la TIR iguala a la tasa de descuento con una reduccion de precios de

hasta el 14%.
Grafico 8.10-3 Sensibilidad del VAN al Precio

il

y=1E+07x+ 16406 #

== VAN
——Linear (VAN)

Elaborado por: Ignacio Alvear B.



Gréfico 8.10-4 Sensibilidad de la TIR al Precio
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

8.10.3 Variacién en Costo y Precio

La sensibilidad cruzada evalUa el proyecto con variaciones combinadas en

el costo y el precio al mismo tiempo, con el fin de determinar la frontera de

viabilidad financiera.

En las siguientes tablas se contrasta en el eje horizontal una variacién de

precios y el eje vertical una variacion a los costos directos. La primera resalta los

valores negativos en el VAN, mientras que la segunda tabla resalta los valores en

los que la TIR es igual 0 menos a la tasa de descuento.

Tabla 8.10-3 Variaciéon cruzada VAN y TIR

VARIACION EN PRECIOS DE VENTA

VAN[#### 0% 2% 4% 6% 8% -10% 12% ~14% -16%
@ [ o%|$ 1,311349.75[$ 1,11854145|$ 925733.15[$ 732.924.85|$ 54011655|$ 347308.25|$ 154499.95|$  (38308.35)[$ (231.116.65)
P [ 3%|$ 113736362 |6 04455532 | $ 75L747.02 [$ 558,938.72|S  366,13042|$ 17332212 [$  (19486.18)[$ (212,294.48)$  (405,102.78)
O |_6%|$ 96337749 |$  770569.19 | $ 577,760.89 | $_384,952.59 | $__ 192,144.29 | $ (66400 $  (193472.31)[$ _ (386,280.61)[ $ _ (579,088.91)
O [ ow|$ 78939136 [$ 596,583.06 | $ 403,774.76 | $ 210,966.46 |$ __ 18,158.16 | $  (174,650.14)[$  (367,458.44)[ $  (560,266.74)[ $  (753,075.04)
Z [[12%|$ 61540523 [$ 422,596.93 | $ 229,788.63 | $ 36,980.33 | $  (155,827.97)| $  (348,636.27)| $  (541,44457)|$ (734,252.87)| $  (927,061.17)
z [ 15%]s 441419105 24861080[$ 5580250 |6 (137.00580)($ (320814.10)[§ (522.62240)|$ (715430.70)|$ (908.239.00)/ $ (1.101,047.30)
S [ 18%[S 26743207  74624.67|$ (11818363)| $ (310991.93)|$ (503,800.23)| $ (696,608.53)| $ (889.416.83)[ $ (1.082,225.13)[ $ (1,275,033.43)
< [ 21%[$ 9344684 [$  (99,361.46)| $ (292,169.76) $ (484,978.06)| $  (677.786.36)[ $__ (870,594.66)| $ (1,063,402.96)] $ (1,256,211.26)[ $ (1,449,019.56)
© [ 24%[ 8  (80539.20) § (273,347.60)| $ (466,155.89) $ (658,964.19)| & (85L,772.49)| $ (1,044,580.79)] $ (1,237,389.00)| $ (1,430,107.39)] $ (1,623,005.69)
S [27%]$  (254,525.42)$  (447,333.72)[ $ (640,142.02)] $ (832,950.32)| $ (1,025,758.62)| $ (1,218,566.92)] $ (1,411,375.22) $ (1,604,183.52)| $ (1,796,991.82)
VARIACION EN PRECIOS DE VENTA
TIR[HH##H 0% 2% 4% 6% 8% ~10% 12% 14% -16%
2 0% 47% 44% 40% 37% 33% 29% 26% 22% 19%
E [ 3% 44% 40% 37% 33% 30% 26% 23% 19% 16%
o[ % 40% 37% 33% 30% 26% 23% 20% 16% 13%
O [ o% 37% 34% 30% 21% 23% 20% 7% 13% 10%
2 [12% 34% 30% 27% 24% 20% 17% 14% 10% 7%
z [[15% 31% 27% 24% 21% 17% 14% 11% 8% 4%
8 18% 28% 24% 21% 18% 15% 11% 8% 5% 2%
< [21% 25% 21% 18% 15% 12% 9% 6% 2% 1%
T [2a% 22% 19% 15% 12% 9% 6% 3% 0% 3%
S [21% 19% 16% 13% 10% 7% 4% 1% 2% 5%

Elaborado: Ignacio Alvear B.
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Del cuadro anterior podemos concluir que el proyecto puede sufrir un
aumento en costos directos de hasta el 18%, siempre y cuando los precios de
venta no caigan mas del 2%.

Igualmente los precios de venta pueden disminuir hasta 10%, siempre que
los costos no suban méas del 6%. Se concluye que el proyecto es mas sensible a

variaciones en los precios de venta que un aumento en el costo de construccion.

8.10.4 Variacién en Velocidad de Ventas

Las ventas del proyecto estan previstas en 18 meses a partir del mes 3 que
inician preventas. El primer mes se anticipa un 10% y se pagan cuotas
correspondientes al 30% hasta el mes 25, que se paga el saldo de 60%.

A partir de éste primer escenario, que nos da una viabilidad financiera

positiva, se incrementa el plazo de ventas para evaluar la sensibilidad a ésta

variable.
Tabla 8.10-4 Sensibilidad al Plazo de Ventas

Meses de Venta
VAN 18 20 22 24 26 28 30 32 34
$154,192.76 [ $  1,086,162.38 [$  960,215.54 [ § 832,023.23 [$ 702,92850 [ $§ 573,836.71 [$ 44537258 |$ 317,974.44 [$  154,192.76 [ S (143,284.06)

Meses de Venta
TIR 18] 20] 2] 24] 26] 28] 30] 32| 34
25.09% 41%] 38%] 35%| 32%| 30%] 28%| 27%] 25%| 24%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El proyecto tiene poca sensibilidad respecto al plazo de ventas ya que a
partir del mes 34, tenemos valores negativos en el VAN. Igualmente la TIR es
igual a la tasa de descuento en el mes 34.

Es importante resaltar que el 40% de mis ingresos se dan durante la etapa
de la construccién por lo que obtengo flujos positivos antes del horizonte de mi

proyecto en el mes 27.




Gréfico 8.10-5 Sensibilidad del VAN a Velocidad de Ventas
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Gréfico 8.10-6 Sensibilidad de la TIR a Velocidad de Ventas
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

8.11 Maxima Inversion

La diferencia entre ingresos y egresos da el saldo mensual del proyecto. El

saldo acumulado se visualiza mes a mes en el grafico inferior.

Grafico 8.11-1 Inversion Maximay Saldos Acumulados
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La Inversion méaxima es el saldo acumulado negativo mas alto, que en el
proyecto puro es de $5'180.279,00 USD. A partir del mes 20, los saldos negativos
son menores hasta que en el mes 25 tengo saldos positivos por los ingresos del

60% de las ventas.

8.12Proyecto con Financiamiento

La inversion maxima no corresponde al valor que necesitamos para apalancar el

proyecto, ya que el terreno es de aporte propio del promotor.

Grafico 8.12-1 Monto Crédito sin intereses

Inversion Maxima S  (5,180,279.44)
Terreno S 1,208,670.71
Credito S 3,900,000.00

Sin embargo los $3'900.000.00 tienen un costo en el tiempo que viene
dado por los intereses que se generan a partir de cada desembolso que realice la
entidad bancaria.

Para definir el monto total requerido a crédito se hace una proyeccién de
los saldos de caja durante la duracién del proyecto. El valor del crédito a solicitar
viene dado por la acumulacion de los flujos negativos mas intereses hasta el mes
en que los saldos de caja sean positivos. Se toma en cuenta a partir del mes dos,
ya que en el uno, esta la inversion del terreno.

El desembolso del crédito se realiza en 6 desembolsos detallados a

continuacion:

Grafico 8.12-2 Desembolso del Crédito Bancario

2 USD $150.000
5 USD $130.000
8 USD $660.000
11 USD $1.000.000
14 USD $1.000.000
17 USD $850.000

El Flujo de Caja final con los ingresos por el apalancamiento en los meses
respectivos, mas los gastos financieros generados por los intereses se visualizan

en el siguiente grafico.



Grafico 8.12-3 Flujo de Caja Apalancado
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Pago dF Capital

[ _ | ~ | _ |
ARO 1 ARO 2 ARO 3
1 2 5 8 11 14 17 21 22 23 24 25 26 27

Ingresos Totales $ $ 150,000.00 | $  229,324.11 |$ _ 797,816.03 | $ 1,184,048.39 | $ 1,241,935.96 | $ 1,169,401.45 | $ _ 417,628.06 | $ _ 417,628.06 | $ _ 417,628.06 | $ _ 417,628.06 | $ _ 2,765,710.00 | $ _ 2,765,710.00 | $ _ 2,765,710.00
Ventas y Cobranzas $ $ - [$ 9932411 |$  137,816.03 | $__ 184,048.39 | $ 24193596 | $ _ 310,401.45 | $  417,628.06 | $ _ 417,628.06 |$ _ 417,628.06 | $ _ 417,628.06 | $ _ 2,765710.00| $  2,765,710.00 | $__ 2,765,710.00
Credito Bancario $ 150,000.00 [$  130,000.00 [$ _ 660,000.00 [ $ 1,000,000.00 [ $ 1,000,000.00 [$ _850,000.00
Egresos Totales $  1,402,619.78 [ $ 03,040.07 | $_ 117,295.86 | $ _ 309,534.38 | $ _ 572,268.74 | $ __ 684,878.05 | $ _ 621,840.06 | $ _ 380,325.09 | $ _ 275239.89 | $ _ 338,660.33 | $ __ 126,054.46 | $  2,047,329.60 | $  2,070,266.81 | $ 4,074.07
Terreno $ 1,208,670.71[$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Costos Directos Tore 1_| $ - [s $  66,983.69|$  167,438.91 | $  229,632.23 | $ _ 256,192.36 | $ _ 197,864.55 | $ 24,469.82 | $ 12,817.87 | $ - [s - Is - [s $
Costos Directos Tore 2_| $ - s - [s - [$  92783.30|$ 29332434 |$  379,373.52 | $ _ 374,663.34|$ 30354311 |$ _ 183,579.06 | $ _ 259,817.38 | $ 4721151 $ 17,065.05 | $ - [s -
Costos Indirectos $  193,949.07 | $ 93,940.07 [ $ 5031217 |$ _ 49,312.17 |$ 4931217 |$ 4931217 |$ __ 49,312.17 [ $ 52,312.17 | $ 49,312.17 [ $ 49,312.17 | $ 49,312.17 | $ 30,264.55 | $ 4,074.07 | $ 4,074.07
Gastos Financiamiento $ 29,530.78 | $ 29,530.78 | $ 29,530.78 | $ 29,530.78 | $__ 2,000,000.00 | $_ 2,066,192.74
Flujo de Caja $ (1,402,619.78)| $ 56,050.93 | $  112,028.25|$  488,281.65|$  611,779.64|$  557,057.91|$  547,561.39| $ 37,302.96 | $  142,388.17] $ 78,967.73| $  201,573.60 $ 718,380.40 | $  695,443.19| $  2,761,635.93
[saldo Caja $ (1,402,619.78)| $ 56,050.93 [$  113759.00 | $ 49393358 |$  615841.36 |$  565579.16 | $  569,600.91 | $ 49,64331[$ 19203148 [$  270,099.21 [$  562,572.81 |$  1,280,953.21 | $  1,976,396.40 [ $ 4,738,032.32
Ingresos Acumulados $ - [s 150,000.00 [$  543,949.70 [$ 1,577,478.78 | $ 3,081,333.76 | $ 4,746,030.64 [ $ 6,471,007.61 | $ 8,068,535.83 [ $ 8,486,163.88 | $ 8,903,791.94 [$ 9,321,420.00 | $ 12,087,130.00 [ $ 14,852,840.00 [ $ 17,618,550.00
Egresos Acumulados $  1402,619.78 | $ 1,496,568.86 | $ 1,832,810.49 | $ 2,486,164.98 | $ 3,868,112.19 | $ 5,583,071.26 | $ 7,304,026.48 | $ 9,421,512.30 | $ 9,696,752.19 [ $ 10,035,412.52 | $ 10,161,466.98 | $ 12,208,796.58 | $ 14,279,063.39 | $ 14,283,137.46
Saldo Acumulado $ (1,402,619.78)| $ (1,346,568.86)| $ (1,288,860.78)| $ _ (908,686.20)[ $ _ (786,778.42)| 8 (837,040.62)[ $ _ (833,018.87)| $ (1,352,976.48)| $ (1,210,588.30)[ $ (1,131,620.57)[ $  (840,046.98)| $  (121,666.58)| $  573,776.61|$ 3,335,412.54

Los ingresos adicionales por apalancamiento van desde el mes dos hasta el mes 17, resaltados en verde. Estos ingresos

mensuales generan intereses a una tasa efectiva anual de 9.25%, vigente en el mercado. Dentro de los egresos aumentamos el

pago de intereses desde el mes 21 al 24. El pago de capital se realiza en el mes 25y 26.

Los saldos de caja se mantienen positivos durante la duracion de la obra con el fin de tener capital de trabajo. El saldo

acumulado se mantiene relativamente estable, y arranca en negativo por el aporte de capital del promotor con el terreno.

Gréfico 8.12-4 Saldos acumulado Proyecto Apalancado
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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El saldo acumulado permanece negativo durante la vida del proyecto hasta

recuperarse en el mes 25. La utilidad del proyecto apalancado es de $3'335.400.

8.12.1 Viabilidad del Proyecto Financiado

Se evalla el proyecto financiado con los mismos criterios que se evaluo el
proyecto puro: con el VAN y la TIR. La tasa de descuento utilizada, es de 23%

efectivo anual.

Criterio de Valoracidn Condicidn Valor del Proyecto Evaluacidn
VAN Debe ser Mayor a cero $1,725,727.62 FAVORABLE
TIR Mayor a la Tasa de Descuento 86.30% FAVORABLE

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El VAN del Proyecto Moss con financiamiento es de $1'725,727.62 y la TIR
es de 86%. Ambos criterios de evaluacién tienen resultados mas favorables que
los del Proyecto Puro. Esto se debe a que la tasa de interés efectiva del banco, es
menor al costo de oportunidad del Proyecto representado con la Tasa de

Descuento.

8.13Proyecto Puro vs. Proyecto Apalancado

La siguiente tabla compara los resultados financieros y estaticos del

proyecto puro frente al proyecto apalancado.

Gréfico 8.13-1 Comparaciéon Proyecto Puro vs. Apalancado

Proyecto Puro Proyecto Apalancado
Ingresos S 13,828,550.00 | S 17,618,550.00
Egresos S 10,128,352.38 | S 14,283,137.46
Utilidad S 3,700,197.62 | S 3,335,412.54
Margen 26.76% 18.93%
Rentabilidad 36.53% 23.35%
VAN $1,311,349.75 $1,725,727.62
TIR 47.44% 86.30%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Tanto la rentabilidad como la utilidad del proyecto puro son mayores, ya que
en éste caso no se restan de la utilidad los gastos financieros del proyecto
apalancado. Sin embargo ésta utilidad es sobre todo el costo del proyecto, y si se
evalla la rentabilidad sobre el capital propio del terreno, el proyecto apalancado
es mucho mas atractivo.

El VAN y la TIR del proyecto apalancado son superiores, por lo que es mas
atractivo desde el punto de vista financiero, desarrollar el proyecto apalancada

combinando el capital propio con el prestado.

8.14Conclusiones

La utilidad del proyecto es de
o _ $3'700.000. La Rentabilidad del
Andlisis Estético Puro POSITIVO
Proyecto es de 36.5% en 27 meses
y anual del 16.2%.

Por medio del método del CAPM se

define una Tasa de Descuento del
Tasa de Descuento . NEGATIVO
23%. Riesgo Pais en alza, hace

inversiones mas riesgosas.

Los flujos son negativos desde el
mes 1 con la compra del terreno y
_ _ egresos por la construccion, hasta
Flujo de Caja POSITIVO
gue las ventas superan los costos
en el mes 21. El mes 25 el Saldo

acumulado es positivo.

El proyecto es viable
financieramente. VAN= $1'311.349 POSITIVO
TIR=47.44%

Viabilidad Financiera
Proyecto Puro

El proyecto tiene una baja

Sensibilidad al Costo sensibilidad al Costo. Soporta un
POSITIVO
aumento del 23% en Costos

Directos.
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El proyecto tiene una sensibilidad

alta al precio. Soporta una

Sensibilidad al Precio ', . NEGATIVO
reduccion de precios de venta del
14%.
El Proyecto es mas sensible a una
Sensibilidad Precio/Costo | variacion en precio que a una en MEDIO
costos.
Poca sensibilidad a la velocidad de
Sensibilidad Velocidad de | ventas. Proyecto planeado en 18
POSITIVO
Ventas meses de venta puede venderse
hasta en 34 meses.
_ _ La inversion maxima se da en el
Inversion Maxima NEGATIVO
mes 20 y es de $5°180.279,00
Terreno como capital propio y
necesito financiarme el resto. El
_ o monto que necesito para
Monto Financiamiento MEDIO
apalancarme es de $3'900.000
considerando intereses del capital
prestado al 9.45% efectivo anual.
Viabilidad Proyecto El proyecto financiado es viable.
. . POSITIVO
Financiado VAN = $1'725.7274TIR= 86.30%
El proyecto financiado es mas
Comparacion Proyecto | atractivo financieramente con un
Puro vs. Proyecto VAN y TIR mayores. La utilidad es MEDIO

Apalancado

mayor en el proyecto puro ya que

no contabilizo gastos financieros.
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9 ESTRUCTURA LEGAL

9.1 Introduccion

En éste capitulo se analiza y define bajo que marco legal va a desarrollarse
el Proyecto Torre Moss. Se analizan las alternativas para el Ambito Societario
sobre el cual se formara la Sociedad que represente y operara el desarrollo del
proyecto dentro de la ley vigente y Constitucion Actual del Ecuador.

De igual manera se tocaran los temas operativos de la empresa, tanto para
el manejo de personal y operaciones diarias, asi como las figuras y contratos
legales para la escrituracidon y venta de departamentos.

Como complemento se hace un detalle del proceso a seguir para la
ejecucién y desarrollo del proyecto frente a las entidades competentes zonales de
acuerdo a reglamentos y ordenanzas de la ciudad.

9.2 Objetivos

Grafico 9.2-1 Objetivos Legales

Establecer la persona
juridca que desarrollara el
proyecto y definir el tipo
de compaifiia a consituir.

Entender las obligaciones
patronales de las
empresas hacia el IESS y
Ministerio de Trabajo.

Objetivos

Tipos de contratos a
manejar en ventas de
viviendas.

Definir si conviene
establecer un Fideicomiso
para el desarrollo del
proyecto.
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9.3 Metodologia

La informacion para el desarrollo de este capitulo proviene de informacién

primaria y secundaria:

e Informacion Primaria: Obtenida por parte de la empresa promotora del
proyecto en curso, asi como por parte de la Empresa Londofio
Constructores, a cargo de la construccion y disefio del proyecto.

e Informacion Secundaria: Se toma como referencia de las Clases
Magistrales de la Dra. Elena Barriga para el programa MDI 2015 de la
USFQ. Como complemento se toma referencias del Ministerio de Trabajo y
Relaciones Laborales.

e Para procesos locales de aprobaciones y permisos, se utilizan ordenanzas

municipales de la Ciudad de Quito.

9.4 La Constitucion

La Constitucién vigente en el Ecuador es la del 20 de Octubre del 2008 en
Montecristi donde se definen los elementos constitutivos del Estado, asi como los
derechos y principios de los ciudadanos.

La constitucion define los principios fundamentales que una sociedad debe
seguir y obedecer, incluidos los ciudadanos y los gobernantes. Entre los
principales elementos que definen una constitucion estan los principios de
libertas, igualdad y justicia.

Adicionalmente, todos los derechos se garantizan por la constitucion y
definen que clase de estado y gobierno ha escogido la sociedad.

Con respecto al desarrollo de nuestro emprendimiento, es importante tomar
en cuenta los principios fundamentales que establece la constitucion en temas de
vivienda y trabajo. Todos los ciudadanos del Ecuador tenemos derecho a una
vivienda digna, e igualmente todos los trabajadores tienen derecho a una
remuneracion justa, voluntaria y digna. De aqui en adelante se derivan, leyes y
reglamentos que especifican la operacion dentro de la sociedad de nuestras

organizaciones.

9.5 Ambito Societario
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Antes de definir la persona juridica y evaluar el tipo de compafiia que se
utiliza para el desarrollo del Proyecto Moss, es importante definir las figuras mas
comunes.

La ley de Compaiiias, define como Contrato de Compaifiias en el cual, dos o
MAs personas unen sus capitales o industrias para emprender operaciones
mercantiles y participar de sus utilidades. Todas las compafiias tienen en comudn
las siguientes caracteristicas:

e Son de renta variable a diferencia de renta fija como en los bancos.
¢ Entes independientes a través de una persona juridica
e Los socios tienen obligaciones a través de un contrato de compainia.

e Las personas unen sus aportes.

9.5.1 Compafiia de Responsabilidad Civil Limitada

Son sociedades que se constituyen de dos a quince socios con un capital
minimo de 400 USD. La principal caracteristica es que al ser de responsabilidad
limitada, no se extienden las obligaciones laborales, de seguridad social ni
tributarias a sus socios. Igualmente las obligaciones a proveedores o clientes se
responden con los capitales de la sociedad, mas no con el patrimonio de los
socios que la conforman.

Es necesario mantener una reserva legal del 20% del capital social y cada
afio se incorporan el 5% de utilidades.

Las participaciones en una Compafia limitada no son transferibles a
manera de titulos, ya que la junta general debe primero autorizar la venta de mis

acciones con primera opcion de compra a los demas socios.

9.5.2 Sociedad Andnima

Se conforma por dos 0 mas socios, sin un maximo de accionistas. A diferencia de
la Compafiia Limitada, se conforma con un capital de 800 USD.

La diferencia mas significativa es que las participaciones si son titulos de
valor, con lo cual los accionistas son libres de vender sus participaciones a quine
deseen, sin previa consulta de la junta general.

En el caso de responsabilidad civil, los accionistas solo responden por las

obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones.
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9.5.3 Situacién Legal del Promotor

Para el desarrollo del proyecto Moss, se ha decidido establecer la figura de
una Asociacion de Cuentas en Participacion, bajo el nombre de
PROMOCASAL. Esta personalidad juridica también se le conoce como
Compafiia Accidental y se utiliza para el desarrollo de varias actividades
comerciales, generalmente de rapida ejecucién o corto plazo.

En ésta figura, los accionistas no tienen una participacion activa en la
sociedad, fuera de la aportacién inicial de capital y de recibir las utilidades de la
misma.

Asi mismo, es una manera de hacer una sociedad sin las formalidades que
implican una Compafia Limitada o una Sociedad Andnima. Es necesario eso si,
la participacion de un gestor, debidamente calificado como comerciantes.

Por la razon de su facil constitucion, es una de las sociedades mas utilizadas
en el industria de la construccion.

En el desarrollo del Proyecto Moss, la Empresa PROMOCASAL, es
propietaria del 100% del terreno en donde se va a desarrollar el proyecto, por lo
gue como se veras mas adelante, no es necesario el uso de un Fideicomiso para
las ventas y ejecucion.

PROMOCASAL est4d constituida especificamente para la gerencia,
comercializacion, promocién y ventas del proyecto TORRE MOSS en la parroquia
de Cumbaya. La Empresa a cargo de la gestion de Construccién es LONDONO
CONSTRUCTORES. Al igual que la anterior, esta empresa esta contratada como
administrador delegado para llevar acabo la ejecucién del proyecto. Por lo tanto,
toda la nomina de obreros asi como otras contrataciones laborales, estaran a
cargo de la ultima empresa mencionada.

LONDONO ARQUITECTOS esta constituida igualmente como Cuentas en
Participacion y esta dedicada a la construccion desde su formacion. Cuenta con
un representante legal y tiene la obligacion de cumplir todas las obligaciones
laborales sobre los obreros que estaran desarrollando el Proyecto MOSS.

Sin embargo, al ser PROMOCASAL, la empresa que contrata los servicios,
profesionales, por los cuales reconoce un honorario, es responsable

solidariamente sobre cualquier eventualidad o siniestro.
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9.6 Obligaciones laborales

Las obligaciones laborales que tiene una empresa se regulan a través de
dos organismos en el Ecuador, El instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS,
y el Ministerio de Relaciones Laborales; juntos se encargan de velar por el
cumplimiento de la Ley del Codigo Laboral.

La empresa LONDONO CONTRUCTORES, sera quien debe cumplir con
todas las obligaciones laborales a estas dos dependencias gubernamentales en
todo lo que respecta al desarrollo del PROYECTO MOSS.

Las obligaciones de la empresa son las siguientes:

Grafico 9.6-1 Obligaciones Laborales

Fuente: Clases Magistrales Dra. Elena Barriga MDI 2015
Elaborado por: Ignacio Alvear B.



179

9.6.1 Tipos de Contratos

Existen varios tipos de contrato para las distintas relaciones laborales:

e Contrato Téacito

e Contrato Expreso

e Contrato a Sueldo, jornal o mixto.

e Contrato por Tiempo Indefinido.

e Contrato a Prueba

e Contrato por Obra Cierta.

e Contrato de grupo o por equipo.

e Contrato por obra o servicio determinado dentro del giro del negocio.

El cddigo actual de trabajo, prohibe el Contrato a Placo Fijo, el cual esa muy
usado en la construccion. Sin embargo para el desarrollo del Proyecto Moss, la
Empresa Londofio Constructores, emplea a sus obreros por un Contrato por
Obra o Servicio Determinado.

Si se aprueban las nuevas reformas al cédigo laboral, se podr4 mantener ésta
figura, sin embargo si desea la empresa contratar nuevamente mas gente, debera
primero utilizar a los obreros que empleo anteriormente.

El utilizar un Contrato por obra, permite no tener pasivos laborales en la

empresa muy grandes, y facilita la rotacion que es muy comun en la industria.

9.7 Tipos de Contrato

Para las distintas fases del proyecto se utilizaran los siguientes tipos de
contrato:

e En la fase de planeacion, la empresa PROMCOSAL utilizara
Contratos de Arrendamiento de Servicio Profesionales para el
desarrollo de estudios arquitecténicos, estructurales, eléctricos e
hidrosnitarios.

e Promesas de Compra Venta, elevadas a Escritura Publica por
seguridad del comprador, al momento de realizar el pago de la

reserva del inmueble.
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e Contrato de Compra Venta, elevada a Escritura Publica e inscrita en
el Registro de la Propiedad una vez obtenida la Declaratoria de
Propiedad Horizontal y las alicuotas correspondientes. Para
efectuarse un contrato de compra y venta, debe ser consensual y

existir un cambio de una cosa por dinero.

9.8 Fidecomiso

Si el constructor o promotor inmobiliario no dispone del capital ni el terreno
para arrancar la obra, debe formar un Fideicomiso. Este se constituye en un
patrimonio auténomo e independiente de la empresa promotora.

El Fideicomiso es un ente externo que se encarga de recibir los dineros
aportados a través de las Promesas de Compra Venta, y resguardarlos, hasta que
el proyecto alcance su punto de equilibrio financiero, legal y técnico.

Al ser PROMOCASAL, duefio del terreno, no es necesario segun el
Reglamente de Funcionamiento de las Empresas Inmobiliarias, publicado
mediante Registro Oficial No. 296, la formacion de un Fideicomiso para

comercializar las ventas.

9.9 Obligaciones Tributarias

El derecho Tributario regula las relaciones que se generan entre el Estado y
los contribuyentes relativos al pago de tributos, los cuales pueden ser impuestos,
tasas y contribuciones. El sujeto activo es el Estado y el Sujeto Activo, es decir el
contribuyente, es el Proyecto Moss, a través de la Compafiia Promocasal. Esta

sociedad esta en Asociacion de Cuentas en Participacion.
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Grafico 9.9-1 Obligaciones Tributarias

Obligaciones
Tributarias

Administracion Administracion
Central Seccional

Impuesto a la Impuesto ala

Impuesto Predial g Patente

Renta

Alcabalas y

Plusvalia

Fuente: Clases Magistrales Dra. Elena Barriga MDI 2015
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

9.9.1 Impuesto ala Renta

De acuerdo al Servicio de Rentas Internas SRI, todas las sociedades y
companias estan obligadas a llevar contabilidad y por lo tanto deben realizar sus
declaraciones de Impuesto a la Renta.

Promocasal es una empresa inmobiliaria y constructora que va a obtener
ingresos provenientes de la actividad de la construccion. La renta de la empresa
se obtiene de la contabilidad de sumar todos los ingresos y restas todos los
gastos de la misma.

Las sociedades estan obligadas a presentar sus declaraciones
correspondientes al afio anterior hasta el final del mes de Abril del siguiente afio.
En este caso, las utilidades de la renta de las ventas del afio 2015, se deberan
declarar hasta Abril del 2016.

La tarifa para sociedades es del 22% sobre la base imponible; la misma
resulta de sustraer los gastos, devoluciones, costos, deducciones vy
depreciaciones de los ingresos ordinarios y extraordinarios del afio en curso.

Los honorarios que perciben los distintos profesionales involucrados con el
proyecto, corresponden a personas naturales, por lo que no perciben la misma
tarifa que las sociedades.
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9.9.2 Impuesto al Valor Agregado

El Impuesto al Valor Agregado méas conocido como IVA, grava al valor de
la transferencia de dominio de un bien o servicio. Esta transferencia puede ser
entre personas naturales o entre sociedades.

La compra y venta de bienes inmuebles, grava un IVA de 0%, por lo que no
debera pagar el comprador de las viviendas del proyecto Moss éste valor. Sin
embargo por ley, se exige que se facture la compra.

En el caso de las compras que realiza la constructora Promocasal a
distintos proveedores, si grava IVA de 12%. En éste caso no existe un crédito
tributario, ya que la sociedad es el consumidor final y no puede traspasar el valor
agregado al comprador el inmueble. EI IVA pagado en las compras constituye
crédito tributario para el vendedor. Si el comprador es el usuario final, debe pagar
la totalidad del 12%.

En este caso, ese impuesto se carga al precio de venta de los
departamentos, aunque se factura con IVA 0%.

Existen ciertos bienes y servicios que no gravan IVA 12 % en la
construccion como es el transporte.

Los profesionales involucrados si facturan por sus honorarios sobre una

base del 12%. Estos se deben declarar al final de cada mes.

9.9.3 Tasas Municipales

La actividad inmobiliaria esta sujeta a las siguientes tasas municipales:
e Aprobacion de planos e inspeccion de construcciones.
e Agua potable
e Recoleccion de basura
¢ Alcantarillado y canalizacion
e Compra de Pisos en altura ZUAE
En la actualidad las tasas de aprobacion de planos se comparte con la Entidad

Colaboradora de Pichincha, a través del Colegio de Arquitectos.

9.9.4 Impuesto Predial
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El impuesto predial grava al patrimonio. En el caso del desarrollo del Moss,
se debe pagar un impuesto predial urbano por el predio en el que se realiza el
proyecto. El impuesto grava sobre el predio solamente, hasta que la propiedad
horizontal se encuentre registrada y se grave el impuesto predial a cada
departamento y su respectivo propietario.

El pago del impuesto predial se realiza de manera anual, y si se realiza
dentro del primer mes del afio, existe un descuento por parte de la administracion
seccional. El proyecto Moss esta sujeto al Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito.

El predio se encuentra ubicado en la parroquia de Cumbayd, la cual se

constituye como una zona urbana; los predios rurales tienen otra base imponible.

9.9.5 Impuesto ala Patente

El impuesto a la patente, grava la actividad econdmica dentro de un municipio.
Estan obligados a obtener patente y realizar un pago anual por la misma, todas
las personas naturales y sociedades que realicen una actividad econémica y
financiera dentro de la jurisdiccion municipal.

Promocasal esta obligada a pagar su patente como sociedad todos los
afos. El valor de la misma esta sujeto al valor de los activos de la empresa, la

cual puede ir desde los 10 ddlares, hasta los 25,000 USD.

9.9.6 Impuesto de Alcabalas

Estan sujetos al pago de alcabalas, los actos juridicos que contengan el
traspaso de dominio de bienes inmuebles.

La venta de todos los departamentos den el proyecto estan sujetos al pago
de éste impuesto a la administracion seccional.

La base del impuesto sera sobre el valor del contrato de compra y venta
definido anteriormente, entre la inmobiliaria y el comprador. La tarifa corresponde

al 1% sobre el valor de la transferencia de la vivienda en venta.
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El valor del impuesto de alcabalas debe ser cancelado por parte del

comprador, y no de la inmobiliaria.

9.9.7 Impuesto ala Plusvalia

El impuesto a la plusvalia grava la utilidad generada por la venta y
transferencia de predios urbanos.

La base imponible es la del valor contractual de la compra y venta del bien
inmueble; en este caso el valor de venta definido por la empresa y aceptado por el
comprador.

Se grava con una tarifa del 10% sobre el valor de la utilidad, es decir la
diferencia entre el valor de compra y el valor de venta. Esto aplica para bienes de
primer uso y aquellos de segundo uso.

Se deducen de la utilidad los valores pagados por mejoras y se toma en
cuenta la inflacion y devaluacién de la moneda respecto al Banco Central.

Existe actualmente un proyecto de reforma tributaria que no esta vigente
que pretende gravar con el 75% de impuesto a la ganancia extraordinaria por
concepto de plusvalia. Esto sin duda afecta al desarrollo de la actividad
inmobiliaria, ya que el comprador por inversion, no podra obtener la rentabilidad

deseada al vender el inmueble.

9.10Estado Actual del Proyecto

Para cada una de las siguientes etapas del proyecto, hay ciertos tramites a
realizar, de acuerdo con la normativa municipal y ley vigente:

e Fase de Pre inversion

e Fase de Planificacion

e Fase de Ejecucion

e Fase de Cierre

La matriz de estado de tramites y responsables, enlista todas las obligaciones

durante la duracion del proyecto y el estado actual de cada una.



Tabla 9.10-1 Matriz de Estado de Tramites
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Tramite Estado | Responsable Institucién
Pago Impuesto Predial (Anual) 100% Promocasal Adm. Zonal
:§ Informe de Regulacién Metropolitana | 100% Promocasal Adm. Zonal
9 | (IRM) actualizado.
c
‘o | Informe de Borde de Quebrado 100% Promocasal Adm. Zonal
& Informe de Replanteo Vial 100% Promocasal Adm. Zonal
Certificado de Conformidad de 100% Londofio C. ECP-CAE
Planos Arquitectonicos
Certificado de Conformidad de 100% Londofio C. ECP-CAE
Planos de Ingenierias
Visto Bueno de Bomberos 100% Londofio C. ECP-CAE
:§ Permiso de Trabajos Varios 100% Londofio C. ECP-CAE
S B 100% | Londofio C. ECP-CAE
% Licencia de Construccion LMU 20 Adm. Zonal
a Factibilidad de Servicio Agua Potable | 100% Londoiio C. EMMAP
y Alcantarillado
Aprobacién del Proyecto Eléctrico 100% Londofio C. EEQ
Aprobacién del Proyecto Telefénico 100% Londofio C. CNT
Elaboracion de Promesas C/V 100% Promocasal Notaria
Solicitud de Acometida Agua Potable | 100% Londorio C. EMMAP
Solicitud de Acometida Alcantarillado | 100% Londofio C. EMMAP
Solicitud de Medidor 100% Londofio C. EEQ
Controles de Obra 0% Londofio C. AMC
Certificado de Habitabilidad 0% Adm. Zonal y AMC
= Inspeccién de Bomberos 0% C. Bomberos
S | Cuadro de Alicuotas 0% Londorio C. ECP-CAE
-E)—} Certificado de Conformidad de 0% Promocasal ECP-CAE
Propiedad Horizontal (PH)
Registro Catastral y Emision de PH. 0% Promocasal Adm. Zonal
Escritura publica de PH 0% Promocasal Notaria
Inscripcion de PH 0% Promocasal Registro de la Propiedad
Solicitud de Energizacion 0% Londofio C. EEQ
Actas de Entrega 0% Promocasal Promocasal
% Firma de Escrituras C/V 0% Promocasal Notaria
O Pago transferencia de Dominio 0% Promocasal Adm. Zonal

Fuente: Ordenanza Municipal 172

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10GERENCIA DE PROYECTOS

10.1Introduccion

En éste capitulo se presenta un plan de manejo para el desarrollo del

Edificio Moss, denominado como Gerencia de Proyecto. Si bien, toda la

informacion previa define el Plan de Negocio, la Gerencia, establece los

parametros y procedimientos de cOmo se ejecutara el proyecto propuesto.

Primero, se define el trabajo a realizar a través del establecimiento de

objetivos, metas, alcance, suposiciones, riesgos y entregables; segundo, se

presentan los procedimientos a seguir para las gestiones definidas por el Project

Management Institute.

10.20Dbjetivos

Grafico 10.2-1 Objetivos de Gerencia de Proyectos

Objetivos

Determinar el alcance del
proyecto en costo, tiempo y
calidad.

Identificar a todos los
interesados del proyecto pra
definir canales de
comunicacion asi como roles y
responsabilidades.

Establecer un método de
gestion para todas las areas de
conocimiento del PMBOK,
aplicable a la gerencia del
Proyecto Moss.
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10.3Metodologia

Para el desarrollo de la Gerencia del Proyecto Moss, se toma como base los
procesos establecidos por el Project Management Institute (PMI) de los EE.UU
para la direccion de proyectos, comprendido en el PMBOK 5ta Edicion, asi como
el Método Ten Step, el cual, resume y abstrae las practicas mas importantes del
PMI.

Grafico 10.3-1 Metodologia de Gerencia de Proyectos

Gerencia de Proyecto
Moss

10 Pasos:

*Definicion del Trabajo

- +Integracién del Plan de Trabajo y
PMBOK 5ta Edicion Presupuesto

*Gestion del Plan del Trabajo y
Presupuesto
*Gerstion de Polémicas
*Gestion del Alcance
- - *Gestién de la Comunicacion
11 Areas de Cococimiento: «Gestién del Riesgo
*Gestion de la Integracion «Gestién de los RRHH
*Gestion del Alcance «Gestion de la Calidad

*Gestion del Tiempo *Gestion de las Adquisiciones
*Gestion del Costo

*Gestion de la Calidad

*Gestion de Recursos Humanos
*Gestion de Comunicaciones
*Gestion de Riesgos

*Gestion de Adquisiciones
*Gestion de los Interesados

Método Ten Step

Fuente: Clases Magistrales Enrique Ledezma MDI 2015
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.4Definicién del Trabajo (Acta de Constitucion)
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El Acta de Constitucidn es el documento que define el trabajo a realizar en el
proyecto. A través del Método Ten Step se completa la informacion relevante para
la ejecucion del Edificio Moss. La definicion del trabajo se realiza antes de la
ejecucion del proyecto y constituye el documento mas importante en la etapa

previa a la ejecucion.

10.4.1 Visi6én General

Desarrollar un proyecto inmobiliario de vivienda multifamiliar para nivel
socioeconémico alto en la ciudad de Quito, parroquia Cumbaya, sector Santa
Lucia. El edificio Moss se desplanta en un terreno de 3768 m2 y estara
compuesto por 31 departamentos de lujo, repartidos en dos torres iconicas que
seran un referente arquitectonico para el sector.

Con el desarrollo del proyecto se consolida la imagen de la empresa
Londofio Arquitectos como referente de vivienda de “alto standing” en Cumbaya y
se posiciona al promotor Promocasal para desarrollador de proyectos

inmobiliarios.

10.4.2 Metas del Proyecto

Las metas del Edificio Moss son planteamientos de alto nivel y constituyen

una referencia general de lo que se busca lograr a través del proyecto:
Tabla 10.4-1 Metas del Proyecto Moss

Metas del Proyecto

e Consolidar la imagen de Londofio Arquitectos como referente para el
disefio arquitectonico y de construccion de vivienda de lujo en la ciudad de
Quito.

e Cumplir con las expectativas del patrocinador Promocasal para desarrollar

el proyecto dentro de costo, calidad y tiempo esperado.

e Entregar un producto final que constituya una experiencia unica para el

usuario final y se diferencie de la competencia.

e Desarrollar y perfeccionar procedimientos que sean repetibles con el fin de

optimizar las actividades del equipo de trabajo.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.4.3 Objetivos del Proyecto

Los objetivos de un proyecto de acuerdo al PMI, deben ser S.M.A.R.T. por
sus siglas en inglés: Specific, Measurable, Achievable, Realistic and Time Bound

(Especificos, medibles, alcanzables, realistas y con definicion de tiempo).

Gréfico 10.4-1 Objetivos S.M.A.R.T.

» Especificos

» Medibles

» Alcanzables

» Realisticos

* Limite de Tiempo

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
Para el desarrollo del Edificio Moss, se definen los siguientes objetivos a

cumplir, los cuales cumplen con los atributos definidos anteriormente:
Tabla 10.4-2 Objetivos del Proyecto Moss

~ Objetivos del Proyecto

e La duracion total del proyecto debe contemplar no sobrepasar los 27

meses; incluye en este tiempo planificacidn, ventas, ejecucion y cierre.

e Larentabilidad a obtener con un proyecto sin apalancamiento debe ser
igual o mayor al 34%; para el proyecto con financiamiento, debe ser igual o

mayor al 21%

e Los costos del proyecto presupuestados no pueden exceder una variacion
del 24%.

e Los precios de venta de los departamentos no pueden reducirse mas de un
13% de lo previsto en el Plan de Negocios.

e Cumplir con la normativa legal y contar con todas las aprobaciones legales
asi como propiedad horizontal a tiempo con el fin de no retrasar le

ejecucion del proyecto y poder cerrar las ventas dentro de cronograma.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.4.4 Alcance del Proyecto

Para poder gestionar de manera efectiva el proyecto, es necesario
especificar qué estd dentro del proyecto, asi como lo que no esta contemplado;

esto se logra a través de limites l6gicos del proyecto que constituyen el alcance.
Tabla 10.4-3 Dentro del Alcance - Proyecto Moss

Dentro del Alcance

e Contratacion de estudios técnicos y complementarios para la ejecucion del

proyecto; incluye arquitectura e ingenierias.

e Obtencion de permisos y aprobaciones por parte de las autoridades

competentes previas, durante y al concluir la ejecucion.

e Ejecucién de la obra civil de acuerdo al cronograma y presupuesto;

contempla administracién, contratacion, manejos y pagos a proveedores.

¢ Manejo y control de cambios antes y durante la ejecucion de la obra civil.

e Publicidad y Gestién comercial de ventas.

e Administracién y control de contabilidad sobre presupuesto, financiamiento,

nominas e impuestos.

e Tramitologia y obtencién de propiedad horizontal hasta escrituracion.

e Coordinacion con instituciones financieras para obtencion de crédito por

parte de los clientes.

e Aseguramiento de la calidad esperada durante todo el proceso.

e Entrega de viviendas a clientes finales; escrituras, liquidaciones vy

trasferencia de hipotecas.

e Factibilidad y conexién a red de agua potable, alcantarillado y electricidad.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Tabla 10.4-4 Fuera del Alcance - Proyecto Moss

Fuera del Alcance

e Contratacion de servicios basicos como telefonia, alarmas, television, e

internet.

e Redaccion y puesta en marcha de reglamento interno de propietarios asi

como contratacion de un administrador.

e Manejo de pagos a instituciones financieras, posteriores a la hipoteca y

entrega de vivienda.

e Amoblamiento, compra e instalacion de electrodomésticos.

e Compra e instalacion de luminarias.

e Gastos legales y de impuestos por escrituracion, alcabalas y plusvalia.

e Ejecucion de garantias con proveedores se manejan directamente con

ellos.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.4.5 Estimaciones del Proyecto

Las estimaciones que se incorporan a la definicién del trabajo son en base
a un Top/ Down Estimate, las cuales se van afinando con mayor precision

conforme se desarrolla la planificacion del proyecto.

Tabla 10.4-5 Estimaciones del Proyecto Moss

Estimaciones ‘

Costo El costo total estimado es de USD $11.000.000,00. Este valor

comprende costos directos, indirectos y la compra del terreno.

Duracién La duracién estimada total es de 27 meses. Le tiempo de
construccion es de 21 meses.

Esfuerzo El esfuerzo estimado es de 4800 horas/ esfuerzo.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.4.6 Supuestos del Proyecto
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Los supuestos son una serie de condiciones o circunstancias futuras que
estan mas alla del control del equipo a cargo del proyecto, que se requieren o se
cuentan con que sucedan para el desarrollo del proyecto; pueden constituirse

también como riesgos de bajo nivel.

Tabla 10.4-6 Supuestos del Proyecto Moss

Suposiciones Previas

e Se mantiene la dolarizacion en la economia Ecuatoriana.

e Existe una estabilidad en precios y salvaguardas impuestas para

importaciones. Se considera una inflacién promedio del 4% anual.

e Las tasas de interés y plazos para créditos hipotecarios se mantienen entre

el 10 y 12% en banca privada; se mantiene entre el 8- 9 % en el BIESS.

e La colocacion de créditos hipotecarios, se mantiene creciente de acuerdo

al promedio de los ultimos tres afos.

e Los pagos de entradas, mensualidades y al cierre de escrituras se

ejecutaran sin retraso.

¢ Las normas, reglamentos y ordenanzas municipales se mantienen durante

la aprobacion, ejecucion y cierre del proyecto.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.4.7 Riesgos del Proyecto

Los riesgos principales se listan a continuacion. La evaluacion cualitativa y
cuantitativa de los mismos se aprecia en la Gestion de Riesgos mas adelante en

el capitulo.
Tabla 10.4-7 Riesgos del Proyecto Moss

Riegos del Proyecto

e Accidentes y demandas laborales.

e Darfios a terceros en caso de siniestros o catastrofes naturales.

e Imposicion por parte del Gobierno Central de sobretasas e impuestos a

materiales de construccion.

e Retraso y contratiempos en aprobaciones y obtencion de propiedad

horizontal y registro de la propiedad.

e Aumento de precios en materias primas que encarezcan materiales de
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construccion principales.
e Bajos de precios de petroleo, e iliquidez monetaria, causando inestabilidad
en la economia y reduccion de créditos hipotecarios.

e Reduccion en la velocidad de ventas propuesta en cronograma.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.4.8 Enfoque del Proyecto

El Proyecto Moss se desarrollara de acuerdo a todas las especificaciones y
directrices técnicas definidas en los estudios de pre inversion y detallados en el
plan de negocios. Para la ejecucion y conclusion exitosa del proyecto se
denomina un director de proyectos a cargo de la coordinacién y direccion de un
equipo de trabajo y comunicacion con todos los interesados del proyecto,
incluidos patrocinador y cliente. Este director debera conocer las practicas del PMI
y de preferencia estar certificado PMP (Project Management Profesional).

La ejecucion debera realizarse dentro del costo, tiempo, calidad y esfuerzo
aprobado inicialmente, realizandose semanalmente reuniones informando el
avance a todos los interesados de alto nivel. Cualquier cambio a realizarse debera
seguir un procedimiento de cambio definido desde el inicio aprobado en tiempo y
costo, por el patrocinador del proyecto.

Con el fin de cumplir las expectativas del cliente, primara el servicio y
calidad, aunque este requiera cambios al plan inicial, siempre bajo previa
aprobacion del patrocinador. Se establecera desde el inicio un organigrama del
proyecto, el cual se seguird para la toma de decisiones y canales de

comunicacion.

10.4.9 Organizacion del Proyecto

La empresa Promocasal como promotora del proyecto y patrocinador,
contrata a manera de administracion delegada a la empresa Londofio
Constructores para la planificacion y ejecucion del proyecto. Promocasal, asume
las competencias de ventas, mientras que la gerencia es liderada por Londofio

Constructores.
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El proyecto Moss se organizara a través de una estructura Matricial, donde

existe una toma de decisiones compartida y optimizacién de recursos entre las

empresas Promocasal y Londofio Constructores.

Grafico 10.4-20rganigrama Funcional

Proyecto Moss
I Londofio
Constructores
i [ v |

Construccion

Ingenierias
Aprobaciones

Obra

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

. Director de

Contabilidad

En base al organigrama anterior, la siguiente tabla indica los principales

roles, y responsables de cada area para le ejecucion de éste proyecto.

Tabla 10.4-8 Roles y Responsables del Proyecto Moss

Roles ‘ Empresa ‘ Responsable
Patrocinador Promocasal Ing. Raul Casal
Director del Proyecto Londofio Constructores Arg. Ignacio Alvear
Disefio y Planificacion Londofio Arquitectos Arg. Felipe Londofio
Arg. Mario Mantilla
Estudios e Ingenierias Varios Ing. Xavier Gachet
Ing. Xavier Arboleda
Ing. Jorge L. LOpez
Promocién y Ventas Promocasal Ing. Raul Casal
Administraciéony Londofio Constructores Arg. Ignacio Alvear
Construccion Arg. Daniel Ramirez

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.5Gestion de la Integraciéon

Una vez definido el trabajo, a través del Acta de Constitucion, la Gestion de
la Integracion es la primera area de diez areas de conocimiento que establece el
PMI para la direccion de proyectos. En el PMBOK se establecen varios
procedimientos y procesos, que se retroalimentan, por lo que no existe un orden
cronoldgico o de importancia, mas bien, todas las areas se alimentan de las
demas a medida que se va construyendo el capitulo de gerencia.

A través de los procesos presentados en el grafico 1.5-1, se integran todas
las demas areas de conocimiento y actividades requeridas para dirigir
exitosamente el proyecto como un todo; de esta manera nos aseguramos que los
elementos méas importantes del proyecto estén en el momento oportuno. La
Gestidn de la Integracion es el area mas compleja para el director de proyectos ya

gue engloba todas las piezas del proyecto en un todo coherente.

Gréfico 10.5-1 Gestion de la Integracion

= |Nniciacion

» Desarrollar el Acta de Constitucion

=l Planificacion

 Desarrollar el Plan para la Direccion del Proyecto

=  Ejecucion

+ Dirigir y Gestionar el Trabajo del Proyecto.

* Monitorear y Controlar el Trabajo del Proyecto.
* Realizacion del Control integrado de cambios.

* Cerrar el Proyecto o Fase

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El proceso mas importante de la Gestion de la Integracion es el Acta de
Constitucion, presentada para el proyecto Moss, en la Definicion del Trabajo. Para
el desarrollo de ésta se necesita del Caso de Negocio y del Enunciado del Trabajo

del Proyecto.
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En la etapa de planeacion, una vez aprobada y autorizada el acta de
Constitucion, se define el Plan para la Direccion del Proyecto, que integra y
coordina todos los planes subsidiarios, que se veran en los demas procesos.

Ya en la etapa de ejecucion, el manejo de los cambios es critico en el
edificio Moss, por lo tanto en proceso de Dirigir y gestionar el trabajo del Proyecto,
la salida mas importante son las solicitudes de cambio. La ficha GI-01 seré&
utilizada para la ejecucion y monitoreo de los cambios en el proyecto; estas deben
estar debidamente aprobadas y autorizadas por el director de proyectos y el
patrocinador. La naturaleza de las érdenes de cambios pueden ser de tres tipos:

e Acciones correctivas
e Acciones preventivas

e Reparacion de defectos
llustracion 10.5-1 Ficha de Orden de Cambio GI-01

Ficha GI-001

ORDENDE CAMBIONo. [ 1]
Toreno[ ] Departamento No. ]

Nombre del Cliente|

Fecha de Solicitud:
Descripcién del Cambio Unidad P. Unit. Cant. P. Total
$
$
$
$
$
$
$
Subtotal Costo Directo [ - ]
Costos Indirectos (s - ]
Costo Total del Cambio
Variacién en Tiempo:dias
Fechade entrega:
Observaciones:
Aprobaciones:
Aceptacion del Cliente Patrocindador Director de Proyecto

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.6Gestion del Alcance

La mayoria de procesos en ésta area son de planificacion, y dos procesos
complementarios de seguimiento y control. A través de la documentacion de
requisitos, se define el enunciado del alcance del proyecto, que posteriormente

nos sirve para redactar la Estructura de Desglose del Trabajo o EDT.

Grafico 10.6-1 Gestion del Alcance

== Planificacion

* Planificar la Gestion del Alcance.
» Recopilar Requisitos

* Definir el Alcance

* Crear el EDT

» Validar el Alcance.
» Controlar el Alcance.

Fuente: PMBOK 5ta Ed.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Un proyecto exitoso estd relacionado al cuidado que se pone para la
recopilacion de requisitos del proyecto y producto. La documentacion de
requisitos incluye:

¢ Necesidades del negocio.

e Objetivos del Proyecto y del negocio.

e Funciones y caracteristicas.

¢ Requisitos de calidad.

e Criterios de aceptacion.

¢ Reglas del negocio.

e Impactos a otras areas organizacionales.

e Requisitos de capacitacion

e Requisitos de soporte

Supuestos y restricciones acera de los requisitos.
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El EDT se realiza en base a los requisitos para el proyecto Moss y consiste en

dividir el trabajo en componentes mas pequefios y manejables denominados

paquetes de trabajo. Se divide el proyecto en Etapa de Inicio, Etapa de

Planificacion, Etapa de Ejecucidon, Etapa de Promocion y Ventas y Etapa de

Entrega y Cierre.

Grafico 10.6-2 Estructura de Desglose de Trabajo EDT Proyecto Moss

Edificio
Moss
| |
| | | | | | | | | |
- 1.2 ’ i 1.4 Promocién 1.5 Entrega y
LA et Planificacion 19 Epauain y Ventas Cierre
| |
| | | | |
Estudio de ; N,
| Compra del P Trabajos . Adminsitracion Estrategia [T
Terreno | Megigll%i de Preliminares Obra Gris Acabados de Obra Comercial Liquidaciones
|_I Levantamiento Disefio L : " ” ' Contrataciones Publicidad y Propiedad
Topogréafico | Arquitecténico Derrocamlentol Cimentacion | Cielo Falso | y Némina | Mercadeo | Horizontal
_I Unificacion de Disefio | Limpieza de - o " I
lotes | Estructural terreno | Estructura | Pisos | Contabilidad | Ventas | Escrituracion
Esquema de Disefio : " Estuco y
= Disefio Hidrosanitario ==| Excavaciones Mamposteria Pintura Pagos Cobranzas Entregas
| Estudio de Disefio _I Compactacion . . . Promesas de Permisos de
Factibilidad | Eléctrico y Plataformas | Enlucidos | Ventaneria | Adquisiciones | | Habitabilidad
| Estudio de Presupuesto Instalaciones Puertas y
Mercado Final Hidrosanitarias' Carpineteria
L Plan de Aprobaciones Instalaciones Griferia 'y
Negocios Municipales Eléctricas Sanitarios
Obras
complementari
as
Limpieza

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.7 Gestion del Tiempo

Esta area de conocimiento nos permite de acuerdo a la secuencia PMI,
llegar a un cronograma de trabajo en base a estimaciones de las actividades
definidas para lograr el trabajo necesario para cumplir con los requisitos del

proyecto y producto, dentro de un tiempo estipulado.
Grafico 10.7-1 Gestion del Tiempo

=l Planificacion

* Planificar la Gestion del Cronograma.

* Definir las Actividades.

» Secuenciar las Actividades.

* Estimar los Recursos de las Actividades.
» Estimar la Duracién de las Actividades.
 Desarrollar el Cronograma

 Controlar el Cronograma

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Las actividades se definen en base a los paquetes de trabajo presentados
en el EDT, y se hace las estimaciones correspondientes para determinar las
respectivas duraciones con el fin de concluir el proyecto en el tiempo esperado en
el plan de negocio. Se elabora el siguiente cronograma luego de hacer una
estimacion de tiempos y recursos necesarios para completar las actividades.

Con la base del cronograma se debe hacer un seguimiento y control del
mismo, para evaluar si estamos dentro de los tiempos establecidos en la linea
base. De ser necesario, existen herramientas para evaluar el desempefio y hacer
las rectificaciones respectivas:

e Analisis de Tendencia
e Método de Ruta Critica
e Método de Cadena Critica

e Gestion del Valor Ganado
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Grafico 10.7-2 Cronograma Proyecto Moss

Afio 1 Afio 2 Aiio 3
1 2 3 4] 5] 6] 7] 3| 9 10] 11] 12 13] 14] 15] 16 17] 18] 19] 20 21 22 23 24] 25] 26] 27

1|Proyecto Moss

1.1 Inicio

1.1.1 Compra del Terreno

1.1.2 Levantamiento Topografico

1.1.3] Unificacién de Lotes

1.1.4 Esquema de Disefio

1.1.5|  Estudio de Factibilidad

1.1.6)| Estudio de Mercado

1.1.7 Plan de Negocios

1.2| Planficacién

1.2.1]  Estudio de Mecénica de Suelos

1.2.2 Disefio Arquitectonico

1.2.3 Disefio Estructural

1.2.4|  Disefio Hidrosanitario

1.2.5| Disefio Eléctrico

1.2.6 Presupuesto Final

1.2.7|  Aprobaciones Municipales

1.3| Ejecucién

1.3.1] Trabajos Pr

13.1.1 Derrocamiento

1.3.1.2 Limpieza del Terreno

13.13 Excavaciones

1.3.1.4 Compactacion y Plataformas
1.3.2| ObraGris

13.2.1 Cimentacién

13.2.2 Estructura

1.3.2.3 Mamposteria

13.2.4 Enlucidos

1.3.25 Instalaciones Hidrosanitarias

1.3.26 Instalaciones Eléctricas

133 Acabad

1.3.3.1 Cielo Falso

133.2 Pisos

1.3.3.3 Estuco y Pintura

1.3.34 Ventaneria

1.3.3.5 Puertas y Carpinteria

1.3.3.6 Griferia y Sanitarios

1.3.3.7 Obras Compl tarias
1.3.3.8 Limpieza de Obra

1.3.4] Adminsitracién de Obra
1.3.4.1 Contrataciones y Nomina

1.3.4.2 Contabilidad

1.3.4.3 Pagos

1.3.4.4 Adquisiciones

1.4| Promoci6n y Ventas

1.4.1 Estrategia Comercial

1.4.2 Publicidad y Mercadeo

1.43| Ventas

1.4.4] Cobranzas

1.4.5 Promesas de C/V.

1.5| Entregay Cierre

1.5.1 Liquidicaciones

1.5.2 Propeidad Horizontal

1.5.3|  Escrituracién

1.5.4 Entregas

1.5.5 Permisos y Habitabilidad

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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En el cronograma se pueden ver las relaciones entre paquetes de trabajo y

los tiempos estimados para completar el proyecto dentro de tiempo. Cada

paquete de trabajo esta codificado con Cuentas de Control para mayor

entendimiento y claridad en las comunicaciones.

10.8Gestion del Costo

Los procesos de la Gestidon del costo se definen en el grafico a

continuacion:

Grafico 10.8-1 Gestion del Costo

==l Planificacion

 Planificar la Gestién de Costos
» Estimar los Costos
» Determinar el Presupuesto

» Controlar los Costos

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Al igual que la Gestion del Tiempo, antes de realizar el presupuesto, es

necesario tener las actividades definidas, establecidas en el EDT del proyecto

Moss. Se realizar una estimacion de los costos, para lo cual existen varias

herramientas que se usaran en este proyecto:

Juicio de expertos
Estimacion Analoga
Estimacion Paramétrica
Estimacion Ascendente
Estimacion por Tres Valores

Anélisis de Reserva.

El presupuesto determina la linea base de costo, la cual es la suma de los

costos estimados por periodo. La misma permite el sistema de control que se

utilizard en Moss, el EVM, o Gestion del Valor Ganado.
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La estructura total de costos del Proyecto Moss, incluidos el valor del

terreno, costos directos e indirectos es la siguiente:

Tabla 10.8-1 Costos Totales Proyecto Moss

TERRENO $ 1,208,670.71 12%
COSTOS DIRECTOS $ 7,369,181.67 73%
COSTOS INDIRECTOS $ 1,550,500.00 15%
COSTO TOTAL PROYECTO $ 10,128,352.38 100%

Fuente: Promocasal
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Para el seguimiento y control, se utilizara como linea base la suma de los

costos directos por cada periodo con respecto al cronograma, con el fin

monitorear la construcciéon del proyecto y hacer correctivos oportunos.

estructura de costos directos es la siguiente:

Tabla 10.8-2 Costos Directos Totales Proyecto Moss

de
La

COSTOS DIRECTOS TOTALES

Capitulo Codigo Rubro Costo Incidencia
CD01 Gastos Fijos de Obra $ 137,368.18 2%
Generales =502 Seguridad Social y Beneficios (IESS) | $  356,070.96 5%
CDO03 Derrocamiento $ 16,704.60 0%
Preliminares =504 Moviemiento de Tierras $  217,660.52 3%
Estructura |CDO05 Estructura $ 1,760,762.34 24%
) CDO06 Mamposteria $ 288,748.30 4%
Obra Gris =507 Enlucidos $  442,117.88 6%
CDO08 Gypsum $ 125,287.98 2%
CDO09 Revestimientos de Fachada $ 72,667.81 1%
CD10 Pintura y Estuco $ 271,092.73 4%
CD11 Pisos $ 758,469.83 10%
Acabados |CD12 Ventanas $ 359,400.71 5%
CD13 Muebles y mesones $ 451,247.25 6%
CD14 Puertas $ 272,782.65 4%
CD15 Pérgolas y terrazas $ 221,152.63 3%
CD16 Griferia y Piezas Sanitarias $ 226,800.87 3%
) CD17 Hidrosanitarias $ 622,286.90 8%
Instalaciones =5 g Eléctricas $  556,117.56 8%
Ascensor |CD19 Ascensor $100,270.00 1%
CD20 Varios $112,171.97 2%
TOTAL $ 7,369,181.67 100%

Fuente: Promocasal

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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El proyecto Moss tendra revisiones del gasto mensuales, en donde a través
de la Gestion de Valor Ganado se podra monitorear el gasto real en comparacion
a la linea base o Valor Planeado establecido en los Costos directos. El gasto real
por cada periodo se ve representado por las siglas AC (Actual Cost) y el Valor
Ganado, por sus siglas EV (Earned Value); el valor ganado, representa el
desempeiio real de cada rubro y del proyecto.

Con la informacion contable del proyecto al momento, se pueden evaluar el
mismo analizando los siguientes relaciones:

progreso del indices vy

Gréfico 10.8-2 Ficha de Gestion del Valor Ganado del Proyecto Moss

FICHA GC-001
GESTION DE VALOR GANADO

BAC N cv SPI CPI EAC ETC VAC
Variacion del indice del Indice de Estiamacion a la Estimacion para Variacion en
Presupuesto Total Variacion del Costo| desempefio de desempefio del
Cronograma Cronograma Costo Conclusion Completar el trabajao Finalizacion
$ 7,369,181.67 | S 76,965.29 | $ (100,000.00)| $ 1.08 | S 0.91 | $ 8,106,099.84 [ $ 6,369,181.67 | S (736,918.17)
1 2 3 4 5 6 7 8
S 66,983.69 | $ 136,822.30 [ $ 108,373.47 | $ 260,222.21 | $ 350,633.03 | $ 360,421.10 | $ 522,956.57 | $ 388,544.94
PV |S$ 66,983.69 [ $ 203,805.99 | $ 312,179.46 | $ 572,401.68 | S 923,034.71 | $ 1,283,455.80 | S 1,806,412.38 | $ 2,194,957.32
AC| S 50,000.00 | $ 180,000.00 [ $ 350,000.00 | $ 620,000.00 | $ 1,100,000.00 | $ - $ - $ -
EV|S 60,000.00 | $ 150,000.00 | $ 300,000.00 [ $ 600,000.00 | $ 1,000,000.00 | $ S S
$2,500,000.00
$2,000,000.00
$1,500,000.00 PV
AC
$1,000,000.00 =
EV
$500,000.00
$-
1 2 3 4 5 6 7 8

Revisador por:

Patrocinador

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Director de Proyecto
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El ejemplo anterior nos indica que para el mes 5 de la construccion, el
proyecto lleva un desempefo favorable con respecto a cronograma (SPI >1), sin
embargo hay una tendencia de gasto mayor al presupuesto (CPI < 1), por lo que
de sostener este ritmo de desempefio el proyecto saldrd& mas caro que lo
presupuestado (BAC). El presupuesto final al completarse el proyecto sera
$738.000 USD més costoso (VAC).

10.9Gestion de la Calidad

En el Proyecto Moss, la calidad es esencial para el éxito del mismo. Para
esto es importante entender que la Calidad es un proceso, y la misma esta
definida por el cliente. Dado el NSE al que esta dirigido el proyecto, el grado de
calidad al igual que el nivel son los mas altos.

La satisfaccion del cliente se logra entendiendo, evaluando y gestionando
las expectativas, por lo tanto es importante que éstas estén definidas en los
requisitos de la Gestidon del Alcance; éste es un proceso iterativo.

Los procesos de la Gestion de la Calidad son los siguientes:
Grafico 10.9-1 Gestion de la Calidad

Planifiacion

 Planificar la Gestion de la Calidad

=l Ejecucion

* Realizar el Aseguramiento de la Calidad

» Controlar la Calidad

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La prevencién debe ser mas importante que la inspeccion; es mas
econdémico prevenir errores que corregirlos, por lo tanto se debe asegurar la
calidad a través de la planeacion.

El Proyecto Moss sigue como filosofia el “Ciclo Demming” para la calidad,

de acuerdo al siguiente grafico:



Gréfico 10.9-2 Ciclo Demming

Planear

Actuar «Asegurar un plan de
*Corregiry calidad teniendo
mejorar. claro los requisisitos
del cliente.
- Hacer
Verificar Eiecutar el
. *Ejecutar e
*Por medio de Jplan de
herramientas prevencion

controlar la calidad. p _

Fuente: PMBOK b5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Para el aseguramiento de la calidad en Moss, se implementaran las Siete

Herramientas Béasicas de Calidad:
e Diagramas de casusa y efecto
e Diagramas de flujo
e Hojas de verificacion o checklists
e Diagramas de Pareto
e Histogramas
e Diagramas de Control

e Diagramas de dispersion

La siguiente ilustracion es una hoja de verificacion y control que sera utilizada

para el control de calidad interno de cada departamento antes de la entrega a

clientes de acuerdo a las expectativas explicitas de acabados:
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Gréfico 10.9-3 Hoja de verificacién de Calidad

Ficha GC-001

HOJA DE CONTROL DE CALIDAD FECHA |

Tomeno[ ] Departamento No.[ ]

Nombre del Cliente|

Cumple

No. Actividad de Obra y Punto de Control 5 NO Observaciones Accién Responsable
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
Observaciones Generales:
LISTO PARA ENTREGA: sl N0 ]
Revisado por:
Residente de Obra Director de Proyectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.10Gestion de Recursos Humanos

Los distintos procesos de la Gestion de Recursos Humanos nos determinan
quienes vamos a necesitar para el cumplimiento del proyecto. Es necesario
identificar y documentar los roles, las responsabilidades y las habilidades de cada
persona involucrada. Ilgualmente se debe definir las relaciones, lineas jerarquicas

y de comunicacion entre los roles.

Grafico 10.10-1 Gestion de los Recursos Humanos

=l Planificacion

» Planificar la Gestion de Recursos Humanos.

» Adquirir el Equipo del Proyecto
 Desarrollar el Equipo del Proyecto
* Gestion del Equipo del Proyecto

Fuente: PMBOK 5ta Ed.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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El organigrama presentado en la definicion del trabajo o acta de
constituciéon Grafico 10.4.2, establecen un orden jerarquico entre las dos
empresas Promocasal y Londofio Constructores. La estructura para este proyecto
es matricial, donde se comparten recursos de manera eficiente y la toma de
decisiones es conjunta.

La siguiente matriz de Asignacion de Responsabilidades RAM para el
proyecto Moss, detalla descripciones de puestos, roles, responsabilidades,
habilidades y competencias. Cada puesto debe ser completado con el fin de que

se cumplan todos los objetivos del proyecto con éxito.

Grafico 10.10-2 Matriz de Asignacion de Responsabilidades Proyecto Moss
FICHA GRH-001

MATRIZ DE ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES

Area Nombre del Objetivo General del Instruccién | Habillidades/ Destrezas Roles y Responsabilidades
Puesto Puesto
Jefe de Proyectos Dirigir y coordinar la Universitaria. Responsabilidad, Dirigir y controlar el desempefio de los
ejecucion de proyectos. Ing. Civil o Arq. Organizacién, Liderazgo y residentes de obra. Asegurarse de que
Trabajo en Equipo tengan todos los recursos necesarios.
Proporcionar y revisar informacion
técnica.
Residente de Supervisar, controlar y Universitaria. Proactividad, Dedicacion, Supervisar desempefios, Planillar
Obra dirigir las actividades y Ing. Civil 0 Arq. Organiacion, Puntualidad, avances, dirigir actividades, controlar
personal en la obra. Manejo de CAD y Office asistencia, controlar calidad.
§ Bodeguero Llevar un control de Bachiller Organizacién, Honestidad, Regristro de entrada y salida de
3 inventario de materiales. Puntualidad. materiales a bodega. Llevar detalle de
5 inventario y kardex. Hacer lista de
© pedidos de materiaels.
Maestro Mayor | Supervicion y direccion de | Bachiller y Calif. Honestidad, Autoridad, Repartir tareas, armar cuadrillas y
actividades en obra. Artesanal. Liderazgo, Respeto y supervisar actividades y rendimientos.
Organizacion.
Albafiil/Peén Ejecutar actividades e Primaria Honestidad, respeto trabajo en| Llevar a cabo las tareas asignadas de
instrucciones del maestro equipo y constancia. obra civil por el maestro mayor o
mayor. residente de obra de manera eficiente y
constante.
Asistente Llevar control de cuentas Universitario/ Dedicacién y Organizacion. | Revisar facturas de pago, llevar control
Contable por pagar y némina de Bachiller Manejo de MS Office, de gasto en obra, ingreos y salidas de
5 empleados. Tributacion e IESS. personal en el IESS, elaboracion de
] Roles de Pago.
xz Asistente de Elaboracién de Universtiario Ing.| Organizacién, Proactividad y Elaborar presupuestos y solicitar
g Presupuestos presupuestos. Civil o Arqg. Orden. Manejo de CAD y MS cotizaciones. Andlisis de Precios
2 Office. Unitarios y Cronogramas valorados.
Asistente de Realizar pedidos de Universtiario Ing. Manejo CAD y MS Office. Solicitar cotizaciones y comparar
Adquisiciones materiales. Civil o Arg. precios. Llevar control de pedidos.
Asesor de Ventas | Informar al cliente y vender | Universitario/ Dedicacion, Perseverancia y Informar al interesado del producto.
g productos. Bachiller Simpatia. Conocer a detalle el proyecto. Tener
é destrezas de ventas. Atencion al cliente.

Aprobado por:

Director de Proyectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Patrocinador
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10.11Gestion de Comunicaciones

Para que un proyecto sea exitoso, éste debe contar con una comunicacion
oportuna y eficiente entre todos los interesados. Para este motivo se realiza una
matriz de comunicaciones entre los interesados, sin importar su nivel de
importancia, donde se detalla el mecanismo, la frecuencia y qué informacion debe
ser entregada a quién.

El proceso del PMI para la gestion de la comunicacion es el siguiente:

Gréfico 10.11-1 Gestion de las Comunicaciones

==l Planificacion

 Planificar la Gestion de Comunicaciones

=l Ejecucion

» Gestionar las Comunicaciones

» Controlar las Comunicaciones

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.



FICHA GRH-001

Gréfico 10.11-2 Matriz de Comunicaciones Proyecto Moss
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MATRIZ DE COMUNICACIONES

Interesado Informacion Necesaria Frecuencia Medio de Comunicacion
Avance y estado de proyecto Semanal Reunion de obra.
Control de Gasto EVM Mensual Escrito por Email
) Solicitudes de Cambio Necesarias Impresas/ Reunion de O.
Patrocinador - - -
Cambio al Alcance Necesarias Impresas/ Reunion de O.
Gestion de Polémicas Mensual Reunion de obra.
Informe de Pagos Quincenal Escrito por Email
. - Avance y estado de proyecto Trimestral Telefénico
Cliente o Usuario Final Solicitudes de Cambio Necesarias Impresas/ Reunion de O.
Cronograma de obra Semanal Reunién de obra.
Gestion de Polémicas Semanal Escrito por Email
Residente de Obra Asistencia y mano de obra Q‘uir?cenal Escrito Por Email _
Avance y estado de proyecto Diario Telefonico/ Reunion de O.
Pedido de Materiales Semanal Escrito por Email
Cambio al Alcance Necesarias Impresas/ Reunion de O.
Cronograma de obra Diario Reunion de obra.
Avance y estado de proyecto Diario Reunion de obra.
Maestro Mayor Cambio al Alcance Diario Reunion de obra.
Gestion de Polémicas Diario Reunion de obra.
. Revision de planillas Quincenal Reunion de obra.
Contratistas -
Avance y estado de proyecto Semanal Reunion de obra.
Informe de Pagos Quincenal Escrito por Email
Adminsitracién Rol de Pago y Nomina Quincenal Escrito por Email
Control de Gasto EVM Quincenal Reunioén de obra.
Pedido de Materiales Semanal Escrito por Email

Director de Proyectos

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

10.12Gestion de los Riesgos

Patrocinador

Los riesgos segun el PMI pueden ser positivos y negativos. En éste capitulo

nos enfocaremos en los riesgos negativos, los cuales pueden tener un impacto en

los objetivos del proyecto. De acuerdo con el PMBOK los procesos de Gestion de

Riesgo, incluyen los siguientes:

Grafico 10.12-1 Gestién de los Riesgos

—
* Planificar la Gestion de Riesgos.
* ldentificar los Riesgos.
* Realizar el Analisis Cualitativo de Riesgos.
* Realizarl el Analisis Cuantitativo de Riesgos.
* Planificar la Respuesta a los Riesgos.

 Controlar los Riesgos.

Fuente: PMBOK 5ta Ed.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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La mayoria de los procesos involucran la planificacion, que consiste
primero en identificar los riesgos. Posteriormente se realiza un analisis cualitativo
de los mismos para valorar la probabilidad e impacto que sucedan.

Un analisis cuantitativo nos permite evaluar el costo e influencia que puede
tener un riesgo en caso de ocurrir. La siguiente matriz permite la valoracion

cualitativa de un riesgo, a través de la probabilidad y el impacto del mismo.
Grafico 10.12-2 Matriz de Probabilidad e Impacto

Impacto/Probabilidad | Baja Media Alta

Baja Ignorar Ignorar Ignorar

Media Ignorar Precaucion Responder

Alta Precaucion Responder Responder

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
Los riesgos mas importantes se presentaron ya en la Definicién del Trabajo.
En la siguiente Matriz de Gestion de Riesgos, se realizan los analisis cualitativos y
cuantitativos correspondientes con el fin de determinar la accion a seguir y plan

de contingencia en el caso de cada riesgo para el proyecto Moss.



Grafico 10.12-3 Matriz de Gestion de Riesgos

FICHA GR-001
MATRIZ DE GESTION DE REISGOS
Cod. |Riesgo Probab|IlmpactConsecuencia Accion  |Plan de Contingencia
R-001 |Accidentes y demandas Media | Medio [Demandas laborales que pueden Evitar [Aseguramiento de afiliacién a la seguridad
laborales. causar litigios inecesarios y costos social de todo el personal y de aquellos
legales. subcontratados. Obtener asesoramiento de
un abogado laboral preventivo.

R-002 |Erupcion del Cotopaxi. Alta |Medio|A raiz del reactivamiento del Cotopaxi, | Aceptar [Tener en obra agua y mascarillas. Realizar
pueden sucitarse caidas de ceniza 'y una limpieza de losas para evitar el peso de
suspension temporal de trabajo. ceniza. Realizar pedidos de materiales en
Retrasos en Cronograma. adelantado para garantizar recursos y no

retrsar el trabajo.

R-003 |Derrumbes en excavaciones y | Media| Alto [Suspension de obra, dafios a terceros |Transferir|Contratar un seguro de responsabilidad

dafios a terceros. y fatalidades. civil y dafios a terceros.

R-004 |Sobretasas e impuestos a Media | Medio |Aumento de costos directos y variacion| Evitar |Realizar compras anticipadas y aprovechar

materiales de cosntruccion. de presupuesto. Desabastecimiento. descuentos por volumen.

R-005 |Retraso en Propiedad Alta | Alto [Retraso en pagos finales de Evitar [Realizar los tramites de aprobacion de la

Horizontal departamentos. PH con mucha anticipacion y proporcionar
todo el contingente.

R-006 |Aumento de precios en materia| Media | Medio [Aumento de costos directos y variacion| Evitar [Realizar compras anticipadas y aprovechar

prima. de presupuesto. Desabastecimiento. descuentos por volumen.

R-007 |Baja del precio del petréleo y Alta | Alto [Reduccion y retrasos en créditos Mitigar |Realizar cambios a la estrategia comercial

inestabilidad econémica. hipotecarios. y planes de pago. Realizar convenios con
entidades bancarias para agilizar tramites.

R-008 |Reduccion en velocidad de Alta | Alta |Falta de ingresos y retraso en obra. Evitar [Realizar cambios a la estrategia comerical.

ventas.

R-009 [Fin de la dolarizacion en al Baja | Alto |Reduccidn de creidtos hipotecarios y Aceptar |Realizar ventas de contado y planes de

economia. velocidad de ventas. pago.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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10.13Gestion de las Adquisiciones

Es importante una planificacion de las adquisiciones con el fin de definir
como se realizaran las contrataciones, asi como las compras de materiales. En el
proyecto Moss, existe un recurso humano destinado a realizar las compras, por lo

gue se debe tomar en cuenta la parte administrativa del mismo.

Grafico 10.13-1 Gestion de las Adquisiciones

e Planifiacion

*Planificacion de la Gestiénde las Adquisiciones.

Ejecucion

«Efectuar las Adquisiciones.

=] Seguimiento y Control

«Controlar las Aquisiciones.

*Cerrar las Adquisiciones.

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Se incluye todos los procesos para comprar y adquirir los materiales y
productos necesarios para la ejecucion del proyecto. Los servicios que se
consideran en las adquisiciones estan fuera del equipo de trabajo definido en la
Gestion de Recursos Humanos. Se contempla igual, la gestién de los contratos y
administracion de los mismos.

Los diferentes contratos que se manejaran para la contratacién de servicios

externos para el Proyecto Moss son los siguientes:
Tabla 10.13-1 Tipos de Contratos Proyecto Moss

Tipos de Contrato

Contrato Precio Fijo Contrato Precio Fijo Para dar mayor
Cerrado seguridad al contratante
y minimizar riesgos de

aumento.

Contrato de Precio Fijo Incentivar eficiencia y
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més Honorarios con reducciones en costo.
Incentivos
Contratos de Costos Contrato de Costos Mas | Dar flexibilidad el
Reembolsables Honorarios Fijos contratista pero limitar la
ganancia.
Contrato de Costo Méas Dar flexibilidad al
Honorarios por contratista pero incentivar
cumplimiento de objetivos | eficiencia.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
Las herramientas que se utilizaran para planificar la Gestion de Adquisiciones
son las siguientes:
¢ Andlisis de Hacer o Comprar: Sirve para determinar la factibilidad de
comprar un servicio o producto frente a hacerlo con el mismo equipo de
trabajo. Es necesario hacer una valoracion del costo y la experiencia
necesaria.
e Juicio de Expertos
e Investigaciobn de Mercado: Se hace una base de datos de
proveedores disponibles para los productos y servicios determinados en
el las actividades del EDT.
El resultado de la Gestion de Adquisiciones nos permite definir los tipos de
contrato a utilizar y el criterio de seleccién de proveedores. Una vez efectuada la
compra se deben detallar a través de una matriz los siguientes acuerdos que

detallan la compra y condiciones:

Tabla 10.13-2 Acuerdos de Contratacion

Acuerdos de Contratacion

1.Definir entregables 8. Criterios de aceptacion del trabajo
2.Periodos de Ejecucion 9. Garantias

3. Roles y responsabilidades 10. Soporte del producto

4. Lugar de trabajo del vendedor 11. Multas e incentivos.

5. Precios 12. Fianzas de cumplimiento

6. Condiciones de Pago 13. Solicitudes de cambio.

7. Honorarios y Anticipos
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10.14Gestion de los Interesados del Proyecto

Es importante identificar a toda la gente y organizaciones que son
impactados por el proyecto, posteriormente determinar su nivel de influencia en el
mismo con el fin de cumplir expectativas y mantener informados.

Los procesos que sigue el PMI para la Gestion de los interesados son los
siguientes:

Gréafico 10.14-1 Gestion de los Interesados

=1 |niciacion

eldentificar los Interesados

=l Planificacion

*Planificar la Gestidn de los Interesados.

*Gestionar el Compromiso de los Interesados.

«Controlar el compromiso de los Interesados.

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

La salida mas relevante es el Registro de Interesados del Proyecto. En el
mismo es necesario identificar el nivel de poder e influencia de cada uno con el fin

de mantener informados. Estos se logra a través del siguiente andlisis de Poder/

Influencia.
Grafico 10.14-2 Analisis de los Interesados
i\ Mantener Satisfechos Manejar con Cuidado
e Municipio e Patrocinador
e Entidades de
Poder de Control
Influencia o IESS
Monitorear Mantener Informado
e Proveedores e Clientes /usuario
e Vecinosy final
comunidad

Fuente: PMBOK 5ta Ed.
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Interés
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10.15 Conclusiones

La gerencia del proyecto Moss, estd compuesta por una definicion del
trabajo o acta de constituciéon, que incluye la informacion mas relevante y
autorizaciones correspondientes para autorizar la fase de planeacion.

Las diez areas de conocimiento del PMI, definen un plan de trabajo para
llevar con éxito el desarrollo del proyecto Moss.

Tabla 10.15-1 Conclusiones de Gerencia de Proyectos

Variable Observacién ‘ Viabilidad
Definicion del | El Acta de Constitucion es el documento
Trabajo habilitante para dar paso a la planificacion del
_ o POSITIVO
proyecto. Se definen Objetivos, metas,
alcance, supuestos, riesgos y organizacion.
Gestion dela | Todos los procesos estan interconectados y la
Integracion direccion de proyectos se vuelve un proceso
iterativo para ir completando la Gestién de POSITIVO
cada area. Se hace énfasis en los cambios al
alcance.
Gestion del Define todo lo que esta dentro y fuera del
Alcance proyecto. El entregable mas importante es el POSITIVO
EDT.
Gestion del El cronograma me define una linea base.
. POSITIVO
Tiempo
Gestidn del El presupuesto es el procesos mas importante
Costo y a través de la Gestion de Valor Ganado
_ _ POSITIVO
EVM, se puede realizar un monitoreo y control
sostenido.
Gestion dela | Se hace hincapié en el aseguramiento de la
_ _ POSITIVO
Calidad calidad antes que el control.
Gestion de Se define un organigrama de estructura
Recursos matricial y una matriz de asignacion de POSITIVO
Humanos recursos.
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Gestion de La matriz de gestion de comunicaciones me
Comunicaciones | indica los canales y medios de mantener
informados a todos los interesados del POSITIVO
proyecto.
Gestion de los | Se identifica los riesgos y se hace un analisis
Riesgos cuantitativo y cualitativo que se presentaenla | POSITIVO
matriz de gestion de riesgos.

Gestion de las | Los contratos mas importantes a utilizarse en
Adquisiciones | el Proyecto Moss, asi como los acuerdos mas | POSITIVO
importantes a definir en las contrataciones.

Gestion de los | El andlisis de interesados identifica el poder
Interesados de influencia y el interés de los involucrados
POSITIVO

con el fin de mantener adecuadamente

informados a cada uno.
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11OPTIMIZACION

11.1Introduccion

Frente a los cambios en el entorno macroeconémico del Ecuador en los
altimos cinco meses, es indudable que se debe replantear y cuestionar el
planteamiento inmobiliario del Proyecto Moss. Las conclusiones iniciales del
sector de la construccién ya no son las mismas, por lo que en éste capitulo, se
visualiza un escenario real, y se plantea una estrategia viable para comercializar

el proyecto viable en este momento.

11.20bjetivos

Gréafico 11.2-1 Objetivos de Optimizacion

Presentar el panaroma
macroeconomico actual y
analizar qué variables
han cambiado y afectan
el nuevo escenario.

Identificar el efecto de
nuevos proyectos de ley
en el mercado
inmobiliario.

Objetivos

Plantear una nueva
estrategia de
comercializacion
optimizando la
arquitectura, costos ,
estrategia comercial y
ventas.

Analizar los efectos de
esta nueva estraegia en
los flujos Financieros.
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11.3Metodologia

Para el desarrollo de este capitulo se utilizar4 la siguiente metodologia,
basado primero en una recoleccion de informacion, analisis de la informacion,

planteamiento estratégico y finalmente una evaluacion y proyeccion de resultados.

Gréfico 11.3-1 Metodologia para Optimizacion

1. informacion
Macroecondémica
Actual

2. Analisis del
Impacto en el
Sector
Inmobiliario

4. Evaluacion
de Resultados
Financieros

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.4Escenario Actual

11.4.1 Variables Macroecondmicas

11411 Crecimiento del PIB Nacional y la Construccién

En el escenario inicial existia una tendencia de crecimiento en el PIB
Nacional, sin embargo a raiz de la caida de precios del petréleo y la reduccién de
gasto publico, se prevé una caida que cerrara el 2015 con un crecimiento del
1.9%. Para la construccion se prevé un crecimiento del 0%.
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Fuente: El Comercio, Septiembre 2015
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.4.1.2 Precio del Petrdleo

Cuando se planted inicialmente el Proyecto Moss existia una caida del

precio del barril, sin embargo, se preveia una proyeccion de un alza en el precio.

Esto no se ha cumplido, bajando aun més el precio del barril hasta 38 USD en

Agosto y un precio actual para Octubre del 2015 de 46.38 USD.
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Fuente: BCE, Septiembre 2015

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.4.1.3 Presupuesto del Estado

La baja de ingresos por el petrdleo y demas materias primas tiene una

repercusion directa con la inversién publica y consecuentemente en la industria de
la construccion; el presupuesto del estado para el 2016 sera de 30.000 Millones

frente a un presupuesto en el 2015 de USD 36.317 Millones; es decir una

reduccion del 20%.
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Grafico 11.4-1 Presupuesto del Estado (En millones de délares)

38000 36317
34300
33000
28000 30000
22924
23000
18000 T T T T T T T 1
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Presupuesto del Estado

Fuente: EI Comercio, Octubre 2015
Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.4.1.4 Riesgo Pais

De mano con la caida del petréleo en economias dependientes de materia
prima como el Ecuador, aumenta el riesgo Pais, Embi. El aumento del riesgo pais,
incide directamente con el célculo de la Tasa de Descuento. Una indice alto,
encarece los costos de financiamiento para el pais, al igual que para las

empresas privadas.
Grafico 11.4-2 Riesgo Pais

Ecuador = => Tendencia Riesgo Pais

— o6 — == P g

Junio 2015 Julio 2015 Agosto 2015 Septiembre 2015 Octubre 2015

Fuente: Ambito.com

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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11.4.2 Proyecto de Ley de Herencias y Plusvalia

El Proyecto de ley que grava la plusvalia es el de mayor impacto en la
contraccion de la demanda de vivienda en el pais. El impuesto consiste en gravar
la ganancia extraordinaria al momento de vender un bien inmueble que supere la
tasa de interés activa anual. Si bien, esto no aplica a la primera venta de
constructores a propietarios, los nuevos propietarios al momento de vender el
inmueble, deberan pagar sobre la plusvalia.

Esto incide directamente a la demanda de vivienda del NSE Alto, ya que
gran parte de las compras, son para inversion, por lo tanto se espera una
rentabilidad luego de la venta. Por el momento todos estos compradores han

desistido de hacerlo, hasta que se defina si se va a aprobar o no el proyecto de

ley.
11.5Estrategia de Optimizaciéon

La optimizacion del proyecto Moss se enfoca en un analisis de cada tema,

para luego proponer una estrategia.

11.5.1 Optimizacion de Arquitectura

11511 Aprovechamiento del COS

El proyecto inicial plantea la compra adicional de dos pisos, permitidas por
el Municipio de Quito, a través del ZUAE. La razdn de la compra de superficie en
altura, era con el fin de maximizar area vendible, y por lo tanto generar mayor
rentabilidad sobre la misma superficie del terreno a través de una mayor
densidad.

Sin embargo, al realizar la compra de pisos, el Coeficiente de ocupaciéon
Total, o COS TOTAL, del proyecto, no aprovecha toda la superficie que es

permitida con la aplicacion del ZUAE. Esto se representa en la siguiente tabla:



222

Tabla 11.5-1 Aprovechamiento del COS Total

Edificio MOSS Diferencia
IRM (con ZUAE) (con ZUAE) (m2)

COS PB 35% 34.1% 33.17

COS TOTAL 175% 169.7% 200.13
Numero de Pisos 5 5
Altura Madxima 20 15.75
Lote Minimo (m) 600 3768
Frente Minimo (m) 15 100.9
Retiro Frontal (m) 5 5
Retiro Lateral (m) 3 3

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Existe una diferencia entre el COS Total permitido y COS Total real, de 200
m2. Con el fin de aumentar la superficie vendible, se puede incorporar el
desarrollo de un departamento adicional de 200m2, los cuales representan un
ingreso adicional de USD $167.700,00 si se resta el Costo Total del area

adicional.
Tabla 11.5-2 Utilidad Adicional

S/m2 Superficie a Optimizar Valor
Costo Total 911.21 200 S 182,242.00
Precio de Venta 1750 200 S 350,000.00
Utilidad| $ 167,758.00

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.5.1.2 Viviendas de Menor Superficie

Frente a la realidad nacional, y la disminucion en la colocacion de créditos
hipotecarios, va a ser cada vez mas dificil vender unidades de vivienda de
grandes superficies. Por lo tanto se plantea la estrategia de incorporar
departamentos de menor superficie o suites al proyecto Moss, con el fin de que
éstas se vendan mas rapido debido al menor costo total.

En la Torre 1, el promedio de deptos. Es de 230 m2 por departamento y en
la Torre 2 de 200 m2. Se propone cambiar en la Torre 2, en lugar de tener 4
departamentos por planta, se considera cambiar a 6 unidades por planta de
menor superficie. Esto se aplica s6lo para un nivel, aumentando en total 2

unidades adicionales al proyecto, con el fin de mantener el nivel de exclusividad.
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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En la imagen anterior, se aprecia como se cambio el disefio de este nivel,
modificando a cuatro departamentos en lugar de dos. Las areas de estos dos
departamentos son 2 unidades de 60m2 y 2 unidades de 99m2. Esto facilitara al
momento de vender unidades de menor costo, para la cual existe una mayor
demanda. El nuevo resumen de areas para la Torres Dos es la siguiente: (Se
resaltan las unidades afiadidas y modificadas; la Torre Uno se mantiene la misma

distribucion.
Tabla 11.5-3 Cuadro de Areas Torre 2 Optimizado
Torre 2 (Optimizada)
< . Terraza Tty
AT G Cubierta TAiriI;arff
Dep 1 205.5 24 135.5
Dep 2 194.5 24 23
Dep 3 192.5 24 23
Dep 4 197 36 153
Dep 5 2245 16 5.5
Dep 6 99.5 18 0
Dep 7 60 16.5 0
Dep 8 60 16.5 0
Dep 9 99.5 18 0
Dep 10 187.5 20 10.5
Dep 11 237 47.5 0
Dep 12 193 24 0
Dep 13 192.5 24.5 0
Dep 14 186.5 36 0
Dep 15 2275 31 55
Dep 16 166.5 21 0
Dep 17 166 21 0
Dep 18 187.5 16 4.5
Dep 19 259 25 0
Dep 20 192.5 24 0
Dep 21 192 24.5 0
Dep 22 192.5 36 0
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
11.5.1.3 Optimizacion de Estacionamientos

Dado el NSE del Proyecto Moss, el nUmero de plazas de aparcamiento por
vivienda es mayor al requerido por la ordenanza. Esto se realiz6 para dar un valor

a agredo al producto, y finalmente mayor comodidad al usuario.
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Sin embargo el costo de construccion de los subsuelos se puede reducir,
disminuyendo la cantidad de estacionamientos por vivienda y limitandonos a lo

requerido por la ordenanza.

Tabla 11.5-4 No. de Estacionamientos Requeridos

Torre 1 Torre 2 Total
Proyecto | Ordenanza | Proyecto| Ordenanza | Proyecto | Ordenanza
No. Estacionamientos 27 22 50 40 77 62
No. Visitas 3 14 4 2.8 7 4.1
Viviendas de 65 a 120m?2 0 4
Viviendas mayor a 120 m2 11 18

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

De acuerdo a la tabla anterior, se concluye que la Torre 1 tiene 5
estacionamientos sobre lo requerido por la ordenanza, mientras que la Torre 2,
tiene 10 estacionamientos sobre lo que pide la norma. En total, hay una exceso
de 15 estacionamientos por sobre la ordenanza.

Los estacionamientos de visitas también estan méas arriba del minimo, sin
embargo, dado el NSE del mercado objetivo, se deben mantener para mayor
comodidad y estar dentro de lo que ofrece la competencia.

Arguitecténicamente no se puede eliminar un subsuelo en la Torre 1 ya que
no es mucha la diferencia entre 27 y 22; en cambio, en la Torre 2 si se puede
reducir la cantidad de estacionamientos en subsuelo y reducir la superficie del

subsuelo 2 se ésta Torre.
Imagen 11.5-2 Subsuelo Torre 2

. . . ot 1]

Area a optimizar 324 m2
Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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La superficie de &rea construida que se puede reducir al optimizar en
namero de estacionamientos es de 324 m2; esto es equivalente a una reduccion
de costos directos de aproximadamente $196.000,00 USD (324 m2 x USD
608.67/m2).

11.5.2 Optimizacion de Costos

Las estrategias arquitectonicas antes presentadas, se traducen en un
ahorro importante en costos. Sin embargo lo que se pretende en este capitulo es
hacer un analisis de los costos directos e indirectos, y analizar en qué rubros se

podria realizar una optimizacion.

11.5.2.1 Costos Directos

Los costos directos son aquellos relacionados con la construccién del
proyecto. El costo directo total del Edificio Moss es de 7 millones, por lo que se

busca frente a la situacion actual del pais abaratar costos para mantener la

rentabilidad.
Tabla 11.5-5 Optimizacion de Costos Directos
COSTOS DIRECTOS TOTALES
Capitulo Codigo (Rubro Costo Incidencia |Optimizacion Reduccion
Generales CDO01 Gastos Fijos de Obra $ 137,368.18 2% $ 137,368.18
CD02 Seguridad Social y Beneficios (IESS) $ 356,070.96 5%| $ 356,070.96
Preliminares CD03  |Derrocamiento $ 16,704.60 0%| $ 16,704.60
CD04 Moviemiento de Tierras $ 217,660.52 3%| $ 206,777.49 5%
Estructura CDO05 Estructura $ 1,760,762.34 24%| $ 1,672,724.23 5%
Obra Gris CD06 Mamposteria $ 288,748.30 4%| $ 288,748.30
CDO07 Enlucidos $ 442,117.88 6%| $ 442,117.88
Acabados CD08  [Gypsum $ 125,287.98 2%| $ 125,287.98
CD09 Revestimientos de Fachada $ 72,667.81 1%| $ 36,333.90 50%
CD10  |Pinturay Estuco $ 271,092.73 4%| $ 271,092.73
CcD11 Pisos $ 758,469.83 10%| $ 455,081.90 40%
CD12  [Ventanas $ 359,400.71 5%| $ 251,580.50 30%
CD13  [Muebles y mesones $ 451,247.25 6%| $ 360,997.80 20%
CcD14 Puertas $ 272,782.65 4%\ $ 272,782.65
CD15 Pérgolas y terrazas $ 221,152.63 3%| $ 221,152.63
CD16 Griferia y Piezas Sanitarias $ 226,800.87 3% $ 226,800.87
Instalaciones CcD17 Hidrosanitarias $ 622,286.90 8%| $ 622,286.90
CD18 Eléctricas $ 556,117.56 8%| $ 556,117.56
Ascensor CD19  |Ascensor $100,270.00 1%| $ 100,270.00
CD20 Varios $112,171.97 2%| $ 112,171.97
TOTAL $ 7.369,181.67 100%| $ 6,732,469.03 8%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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La tabla anterior, incluye los costos directos del Proyecto Moss, dividido por
capitulos. Se realizan ahorros en los rubros en los cuales se puede optimizar
haciendo un cambio de material o buscando alternativas. Rubros como estructura,
movimiento de tierras se reducen en un 5% por la optimizacion arquitectonica al
reducir medio subsuelo para estacionamientos.

La reduccién de Costos Directos para la optimizacion es de $636.000,00
USD; esto incluye la opcién de colocar porcelanato en lugar de marmol travertino
en pisos, ventanas de aluminio en lugar de PVC, y revestimientos de fachaleta en

lugar de piedra natural.

11.5.2.2 Costos Indirectos

Se realiza una optimizacién de Costos Indirectos, optimizando recursos y
adaptando la estructura organizacional de la empresa promotora para reducir
costos. Se plantea una reduccion de gastos por comisiones de ventas, al
incorporar un equipo de ventas propio que pueda realizar la tarea de ventas. Los

demas rubros son subcontratados por lo que se encuentran ya al minimo.

Tabla 11.5-6 Optimizacion de Costos Indirectos

Codigo Rubros Valor Incidencia Optimizacion
CIO1 Estudios Arquitectdnicos $ 257,000.00 17%| $ 257,000.00
CI02 Estudios Hidrosanitarios $ 17,500.00 1%| $ 17,500.00
CIo3 Estudios Eléctricos $ 17,500.00 1% $ 17,500.00
CIo4 Estudios Estructurales $ 25,000.00 2%| $ 25,000.00
CI05 Direccion técnica y construccién $ 550,000.00 36%| $ 550,000.00
CIo6 Tramitacion General $ 5,000.00 0%| $ 5,000.00
Cclo7 Costos Legales $ 18,500.00 1% $ 18,500.00
CI0o8 Propiedad Horizontal $ 6,000.00 0%| $ 6,000.00
CI09 *Comision por ventas $ 400,000.00 26%| $ 200,000.00
cI10 Publicidad y Marketing $ 24,000.00 2%| $ 48,000.00
CI11 Gerencia de Proyecto $ 110,000.00 7%| $ 110,000.00
c1i2 Compra de Pisos ZUAE $ 120,000.00 8%| $ 120,000.00
TOTAL $ 1,550,500.00 101%| $ 1,374,500.00

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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Asi como se reduce el presupuesto por comisiones, se decide aumentar el
presupuesto para Publicidad con el fin de agilizar la velocidad de ventas. Se
optimizan costos indirectos en $176.000,00 USD.

11.5.3 Optimizacién de Tiempos

Para reducir tiempos de ejecucion, se buscara realizar la construccion en
un menor tiempo al estimado inicialmente; en lugar de 21 meses, se buscara
completar la obra en 19 meses. Este cambio en tiempo de ventas no tendra
mucho efecto en el proyecto, sin embargo se buscara completar la Torre 1 en
menor tiempo, para poder disponer de los pagos finales, antes del mes 25 como
esta previsto en el plan de negocios inicial. De esta manera los flujos por cierre de

escrituras iniciarian en el mes 22, en lugar del 25.

Grafico 11.5-1Cronograma Optimizado
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.

A pesar de que se optard por mejorar la estrategia comercial, dada la
situacion macroeconoémica, no se prevé una mejora en la velocidad de ventas, al
contrario, se espera que ésta se extienda 6 meses mas de lo previsto
inicialmente, a un total de 24 meses de ventas en lugar de 18. La velocidad de
ventas se reduce de 1.7 unidades por mes a 1.2 unidades por mes. Igualmente
los desembolsos por cierres tardardn mas en los departamentos que se vendan al

altimo.
11.5.4 Nueva Estrategia Comercial

Con el fin de agilitar velocidades de venta y hacer frente a una reduccién en
la demanda, se decide modificar la Estrategia Comercial en dos frentes: La
realizacion de un “showroom” en obra y la participacion a finales del afio 2015 en

la Feria de la Vivienda “Mi Casa Clave”.
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Con este fin se decide aumentar el presupuesto para Mercadeo de lo que

estaba previsto inicialmente.

Tabla 11.5-7 Presupuesto de Mercadeo Adicional

Presupuesto Adicional de Mercadeo

Concepto Valor
Adecuacion de Sala de Ventas en obra $15000
Participacion en Feria de Vivienda Nov. 2015 $8000
Coctel de inauguracion del Showroom $3500
TOTAL $26500

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

11.54.1 Sala de Ventas en Obra

La finalidad de la Sala de Ventas en obra, es de transmitir al potencial
comprador la experiencia de vivir en Moss, es por eso que en lugar de hacer sélo
una oficina de ventas, ésta se ubicara dentro de un departamento modelo
terminado. En él se podran apreciar terminados y sensaciéon de espacios como
dobles alturas, porches y muebles. A través del showroom, el proyecto podra
diferenciarse de los competidores.

La inversion en el showroom es minima ya que los acabados que se
coloquen seran los que quedan para el departamento final en donde se ubique la
oficina.

Finalmente otra ventaja del showroom, es dar a conocer que el proyecto
estd en marcha y crear confianza al potencial comprador. La competencia
actualmente ofrece muchos productos, en dénde la construccion todavia no
arranca; por ende un proyecto en marcha finalizard mas pronto y es mas dificil

gue se detenga.

11.54.2 Participacion en Ferias

La feria de la vivienda Mi Casa Clave se realizara durante nueve dias en
Noviembre del 2015 y tiene una afluencia de 70.000 personas. Junto con la
participacion en la feria se realizara una publicacion en el Revista del mismo

nombre para generar presencia del proyecto en la ciudad.
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Se realizard ademas, un evento social en el Showroom detallado
anteriormente, el cual se publicard en la revista. El objetivo es promocionar el
proyecto a finales del afio para empezar con una fuerza de ventas sdlida en el
2016.

11.54.3 Precio por m2 y forma de pago

El valor de venta por m2 util se mantiene en $1750.00 en lugar de
aumentarse progresivamente conforme el avance del proyecto. Dada la situacion
coyuntural, un aumento de precios puede afectar la poca demanda que existe, por
tal motivo se mantienen precios bajos con el fin de diferenciarnos de la
competencia al ofrecer un producto de calidad a precios mas comodos.

Igualmente se modifica la forma de pago para aquellas unidades que se
venden posteriormente, dandoles flexibilidad de 12 meses para pagar las cuotas

correspondientes al 30% del valor, aun cuando ya esté terminada la construccion.
Grafico 11.5-2 Forma de Pago Optimizada
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10% Entrada 30% Cuotas en 0
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11.54.4 Unidades de menor superficie y optimizacién de COS

Al reducir el area de departamentos el precio final de venta es menor, por lo
gue existe una mayor demanda para unidades mas pequefias tipo suites.
Igualmente se aumenta el area de ventas en 200m2 al aprovechar el COS del

proyecto en su totalidad.

11.6Evaluacion Financiera

11.6.1 Nueva Tasas de Descuento

A través del método del CAPM, se obtiene la nueva tasa de descuento, la
cual es mas alta que el analisis previo debido al aumento del indice Riesgo Pais.
A Octubre del 2015, se encuentra en 1300 puntos, es decir un 13%; por lo tanto la

tasa de descuento a utilizarse en el escenario actual es del 27%.
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11.6.2 Flujo de Caja Optimizado

Los costos totales del proyecto son menores al optimizar los costos
directos e indirectos del proyecto. Las ventas son mayores ya que se aumentan

m2 vendibles. El resumen de costos e ingresos es el siguiente:

Tabla 11.6-1 Resumen de Costos e Ingresos

ESCENARIOS
Inicial Actual Observacion

Costos Directos | $ 7,369,181 | $ 6,732,469 |Reduccion de costos en subsuelo y acabados
Costos Indirectos| $ 1,550,500 | $ 1,374,500 |Reduccion por comisiones de venta
Costo Terreno $ 1,208,671 |$% 1,208,671 |Mantiene Igual.
Total Costos $ 10,128,352 | $ 9,315,640 |Reduccién del 8%

Menos $180.000 en Parqueaderos
ventas $ 13,828,550 | $ 13,998,550 Mas $350.000 por 200m?2 adicionales

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Otro factor importante a considerar es que al bajar la demanda de
inmuebles por las condiciones presentadas anteriormente, se plantea un nuevo
esquema de ventas y forma de pago en el cual se da un plazo minimo de pago de
12 meses para las cuotas del 30%. Igualmente se considera que la velocidad de
ventas va a ser menor por lo que la duracion total del proyecto se alarga un afo
mas, de 27 meses a 41 meses.

Los flujos de caja se ven representados en los siguientes graficos de

ingresos acumulados y el grafico de saldos acumulados.



Gréfico 11.6-1 Ingresos Acumulados
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Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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11.6.3 Viabilidad Econdémicay Financiera del Proyecto

El andlisis estatico y dinamico del proyecto optimizado pierde fuerza ya que
a pesar de que se reducen costos y aumentan ingresos, el proyecto se desarrolla

en 41 meses en lugar de 27 como era inicialmente.
Tabla 11.6-2 Anélisis Estético

ANALISIS ESTATICO PURO
Ingresos $ 13,998,550.00
Egresos $ 9,315,639.74
Utilidad $ 4,682,910.26
Margen 33.5%
Rentabilidad (41 meses) 50.3%
Rentabilidad Anual 14.7%

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

Tabla 11.6-3 Analisis Dinamico

Criterio de Valoracion Condicion Valor del Proyecto Evaluacion
VAN Debe ser Mayor a cero $1,079,913.97 FAVORABLE
TIR Mayor a la Tasa de Descuento 43.31% FAVORABLE

Elaborado por: Ignacio Alvear B.

El VAN del proyecto optimizado es mayor a cero, por lo tanto es positivo.
Igualmente la TIR es mayor a la Tasa de Descuento de 27% utilizada para el

analisis, por lo tanto es favorable.

11.7Conclusiones

Las siguientes conclusiones contrastan las condiciones previas y resultados
del proyecto inicial frente al proyecto optimizado. Se concluye que el proyecto en
el escenario actual es viable, sin embargo su rentabilidad es menor que la del

proyecto inicial.



Tabla 11.7-1 Comparativo de Escenarios
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Escenario
Variable Inicial Actual Conclusion
. No. Deptos. 31 33 Mas lfnldades de menor
= tamario.
t; .
2 |Area Util (m2) 6395 5620 IR
5 COos.
O A
< COS 169.70% 175% Aprovechamiento del
COos.
Costos Directos 7,369,181 | $ 6,732,469 |Reduce medio subsuelo.
Costos Indirectos 1,550,500 | $ 1,374,500 |educe comision por
ventas.
(%]
o
‘g Costo Terreno 1,208,671 | $ 1,208,671 [Igual.
O
Costo Total 10,128,352 | $ 9,315,640 |Reduce un 8 %.
Costo $/m2 Util 1584 1405 Aumentan m2 vendibles,
reduce costo.
Precio/m2 1750 1750]Igual.
S
% Velocidad de Ventas 1.7 1.3|Disminuye.
>
Periodo de Ventas 18 24|Aumenta.
Tasa de Descuento 23% 27%|Aumenta por RP.
Duracion del Proyecto 27 41 FUTIETIE Ol S22
demanda.
Ingresos 13,828,550 [ $ 13,998,550 [Mayores.
°
@ Egresos 10,128,352 | $ 9,315,640 [Menores.
L% Utilidad 3,700,198 | $ 4,682,910 |Mayor.
Rentabilidad 37% 50%]|Mayor.
Rentabilidad Anual 16.2% 14.7%|Menor.
VAN 1,311,349 $1,079,914 |Menor.

Elaborado por: Ignacio Alvear B.
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13ANEXOS

13.1 Planos

Imagen 13.1-1 Torre 1- Subsuelo 1

EJE DEVIA

CALLE JUAN LEON MERA

©

©

PLANTA nivel 315

i
|
\

©




238

Imagen 13.1-2 Torre 1- Planta Baja
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Imagen 13.1-3 Torre 2-Subsuelo 1
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Imagen 13.1-4 Torre 2-Planta Baja
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Imagen 13.1-5 Corte Longitudinal
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Imagen 13.1-6 Torre 2- Corte Transversal
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Imagen 13.1-7 Torre 1- Corte Transversal

243

E

|

[ o 2s30

1
—

CORTE 1-1
BLOQUE 1 (ATERRAZADO)

3 7

|
1
]
1
|
|
|
Iml |
! 1
7 |
/ |
o . N | demma
N W R 2
|
\ :
% |
/'. s it H 9 R o ird
T —— l
|
:‘ |
/] 3
& b 2| fe-2m
5 = 2 = T
X I |
,// | l | [
atniamss e " 3
Y |
/ T |
]
I ! !
| | — e =
— =Y ! — o
o S e :
.................... I, _JI_
e —— 4T g / [ ‘ |
1 ; : 2 / i | :
I 3
| | "\ \ | ‘ | I
Luav - - \ \ - i S e | »sa
fou: | | N ) vy [ i
2 . - e : Bk
I | - |
| | 1= |
[EETRTVIC | RS AU N\ SIPON PAMLAUN
A B [] D E

10
]




244

Imagen 13.1-8 Torre 1- Fachada Frontal
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Imagen 13.1-9 Torre 2- Fachada Frontal
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13.2Fichas de la Competencia

Tabla 13.2-1 Ficha A
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Codigo |A |[Fecha [Mar-15
INFORMACION GENERAL
Nombre del Proyecto Alassio
Tipo de Proyecto Departamentos
Promotor La Flia
No. de Unidades 24
Sector Santa Lucia
LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector Santa Lucia
Calle Principal na
Calle Secundaria na
Referencia (ej. Supermaxi) Site Center DIl Of A A
Esquinero No
PROYECTO ACABADOS
Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto Obra Gris 60% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio Feb-14 Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Ago 2015 Piso Dorm. Bambu
Etapas 1 Piso Terraza Porc.
Disefio nd Piso Bafios Porc.
Constructor La Flia Paredes Bafo Porc.
AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 170 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas Sl
Area Jardin NA Pisicha NO
No. Dormitorios 3 Lobby NO
No. Bafios 3.5 Gimnasio NO
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines NO
VENTAS Otros
No. Total de Unidades 24
No. de Unidades Vendidas 23
No. de Unidades Disponibles 1
Fecha Inicio Ventas Feb-14
Velocidad de Ventas 1.64
COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones

170

1554

$

264,100.00




Tabla 13.2-2 Ficha C

247

Codigo |C |Fecha |[Mar-15
INFORMACION GENERAL

Nombre del Proyecto ARAWI
Tipo de Proyecto CASAS
Promotor METROEJE
No. de Unidades
Sector San Juan Alto

LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector San Juan
Calle Principal na
Calle Secundaria na
Referencia (ej. Supermaxi) nd
Esquinero No

PROYECTO ACABADOS
Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto Obra Gris 60% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio Nov-13 Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Jul-15 Piso Dorm. Porc.
Etapas 1 Piso Terraza Porc.
Disefio Londofio Piso Bafos Porc.
Constructor MEtroeje Paredes Bafio Porc.
AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 167 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas NO
Area Jardin NA Pisicna NO
No. Dormitorios 3 Lobby NO
No. Bafios 3.5 Gimnasio NO
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines Sl
VENTAS Otros Lobby doble altura
No. Total de Unidades 15
No. de Unidades Vendidas 10
No. de Unidades Disponibles 5
Fecha Inicio Ventas Nov-13
Velocidad de Ventas 0.59
COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones
167 1677| $ 280,000.00




Tabla 13.2-3 Ficha D
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Codigo |D |Fecha |[Mar-15
INFORMACION GENERAL

Nombre del Proyecto HIKARI
Tipo de Proyecto Departamentos
Promotor JFV
No. de Unidades 15
Sector San Juan

LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector San Juan
Calle Principal na
Calle Secundaria na
Referencia (ej. Supermaxi) nd
Esquinero No

PROYECTO ACABADOS
Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto En planos 0% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio na Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Sep-16 Piso Dorm. Bambu
Etapas 1 Piso Terraza Porc.
Disefio nd Piso Bafos Porc.
Constructor jfv Paredes Bafio Porc.
AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 175 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas Sl
Area Jardin NA Pisicna no
No. Dormitorios 3 Lobby no
No. Bafios 3.5 Gimnasio no
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines si
VENTAS Otros Lobby doble altura
No. Total de Unidades 15
No. de Unidades Vendidas 5
No. de Unidades Disponibles 10
Fecha Inicio Ventas Dec-14
Velocidad de Ventas 0.83
COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones
141 1943| $ 275,200.00




Tabla 13.2-4 Ficha F
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Codigo

|F

|Fecha

[Mar-15

INFORMACION GENERAL

Nombre del Proyecto Santa Barbara
Tipo de Proyecto Departamentos
Promotor GeoPromotres Q
No. de Unidades 54]  santa
Sector Cumbaya Barbara

LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector Cumbaya
Calle Principal Francisco de Orellana
Calle Secundaria na
Referencia (ej. Supermaxi) Cerveceria
Esquinero No

PROYECTO ACABADOS
Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto Acabados 80% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio Oct-14 Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Dec-16 Piso Dorm. Bambu
Etapas 4 Piso Terraza Porc.
Disefio nd Piso Bafios Porc.
Constructor GeoPromotres Paredes Bafo Porc.
AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 140 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas Sl
Area Jardin NA Pisicha Sl
No. Dormitorios 3 Lobby Sl
No. Bafios 3.5 Gimnasio Sl
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines Sl
VENTAS Otros Lobby doble altura
No. Total de Unidades 54
No. de Unidades Vendidas 32
No. de Unidades Disponibles 22
Fecha Inicio Ventas Oct-14
Velocidad de Ventas 1.78
COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones
140 1800| $ 252,000.00




Tabla 13.2-5 Ficha G
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Codigo |G |[Fecha [Mar-15
INFORMACION GENERAL
Nombre del Proyecto St. Marcus
Tipo de Proyecto Departamentos
Promotor Constructum
No. de Unidades 58
Sector Primavera
LOCALIZACION
Ciudad Quito
Parroquia Cumbaya
Sector Primavera
Calle Principal na
Calle Secundaria na
Referencia (ej. Supermaxi) Iglesia la Primavera
Esquinero No
PROYECTO ACABADOS

Area Terreno nd Piso A. Social Porc.
Estado del Proyecto Excavacion 10% Piso Cocina Porc.
Fecha de Inicio Nov-14 Piso Servicio Porc.
Fecha de Entrega Nov-16 Piso Dorm. Bambu
Etapas 2 Piso Terraza Porc.
Disefio nd Piso Bafos Porc.
Constructor Constructum Paredes Bafio Porc.

AREAS Cielo Falso Gypsum
Area Util 175 Griferia/ Sanit. FV
Area Terraza Cub. NA AREAS COMUNALES
Area Terraza Abierta NA Est. Visitas Sl
Area Jardin NA Pisicna Sl
No. Dormitorios 3 Lobby Sl
No. Bafios 3.5 Gimnasio Sl
Dorm. Servicio NO Guardiania Sl
Bafio Servicio NO Jardines Sl

VENTAS Otros Lobby doble altura
No. Total de Unidades 58
No. de Unidades Vendidas 24
No. de Unidades Disponibles 34
Fecha Inicio Ventas Nov-14
Velocidad de Ventas 4.8

COTIZACIONES
Area Precio/m2 Precio Total Observaciones
175 1774] $ 310,531.00




