


DEDICATORIA

A mi madre; Eugenia, por ser la existencia pura de amor, entrega total y

apoyo incondicional.

A mi hermano Felipe, fiel inspirador de mis deseos de superacién y

colaborador incondicional.

A mi padre; el Ing. Marcelo Herdoiza Crespo, quien supo ser mi apoyo, mi
mentor y mi guia y de quien he aprendido la importancia de perseverancia y

empuje.



AGRADECIMIENTO

Mi agradecimiento a la Universidad San Francisco de Quito, por haberme
dado la oportunidad de cursar esta importante maestria en Direccion de

Empresas Constructoras e Inmobiliarias.

Al Prestigioso Ing. Fernando Romo por organizar y dirigir dicha maestria; a
mis profesores por compartir sus conocimientos; a mi tutor de tesis el Ing. Javier
Castellanos, por su acertada direccion académica, tutorial y motivacion

permanente, para la culminacion del presente trabajo.

A mis amigos, quienes me han compartido sus conocimientos y con

quienes he vivido gratas experiencias durante esta etapa.



RESUMEN

El presente plan de negocios fue elaborado como un aporte a la
Universidad San Francisco de Quito y a la Universidad Politécnica de Madrid
mediante su Maestria de Direccion Empresas Constructoras e Inmobiliarias y
ademas ha constituido una herramienta practica a la Empresa Constructora

“Dinamica de Construccién S.A."

Quien realiza el proyecto inmobiliario planteado
y actualmente centraliza su actividad en la ciudad de Quito. El proyecto se
resume en 2 torres denominadas “Koroni” y “Khania” de 4 pisos de altura y
aproximadamente 8.000 m2 de construccion. “Koroni” representa la primera etapa

iniciada en Febrero del presente afio y “Khania” es la segunda etapa y se

proyecta para empezar la obra en Octubre del 2011.

Este documento esta formado por nueve capitulos principales. En el primer
capitulo se habla de las generalidades macroeconémicas del Ecuador
considerando los principales indicadores que afectan al sector de la construccion

en el pais.

El segundo capitulo se refiere a un estudio de la ubicacién, estudio y

caracteristicas de la seccién donde se encuentra el proyecto.

En el tercer capitulo se realiza una investigacién de mercado en la cual se
describe oferta y demanda general, el analisis especifico de los proyectos de la
competencia y su relacién con el proyecto de tesis al cual se le ha denominado

como “Koroni-Khania”.
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El cuarto capitulo describe el estado actual del proyecto, el componente

arquitectonico, areas y criterios tomados en cuenta en la etapa de planificacion.

En el capitulo quinto se determinan los costos directos e indirectos y su
relacion con los terrenos. Asimismo se realiza el andlisis presupuestario y

operacional de la obra.

El sexto capitulo contiene el estudio financiero en el cual se profundiza en
el flujo del proyecto con/sin apalancamiento y margen de utilidad; adicionalmente
se muestran escenarios y sensibilidades de rubros, costos, precios de venta,

plazo de venta.

En el séptimo capitulo se menciona las caracteristicas de comercializacion,

la cual se desglosa en producto, plaza, promocion y posicionamiento.

Por ultimo, los capitulos octavo y noveno describen los aspectos legales y de

gerencia del proyecto requeridos para la su ejecucion.

Vista Interior — Departamento en “Koroni”
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ABSTRACT

The following business plan was formed in collaboration with the San
Francisco University of Quito, Ecuador, and the Polytechnic University in Madrid,
Spain, as part of a Graduate Degree in Administration of Real Estate and
Construction Business. This plan has also become a practical tool in the business
administration of Dinamica de Construccién S.A. %, the company located in Quito,
Ecuador, in charge of developing the real estate project presented here. This
project is composed of two towers named “Koroni” and “Khania”. These towers
are four stories tall and comprise an approximate area of 8,000 square meters.
“Koroni" is the first phase of construction, which broke ground in February 2011,
and “Khania” is the second phase of the project, scheduled to begin by the end of

October 2011.

This thesis contains nine chapters. The first discusses the macroeconomic
environment of Ecuador, considering the main indicators affecting the real estate

and construction sectors.

The second chapter comprises a feasibility study and touches upon the

characteristics the site location.

The third chapter is an investigation of the current real estate market, in
which general supply and demand is described, and a specific analysis of the
competition’s projects, wherein a comparison with this thesis project, named

“Koroni-Khania”, is developed.
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The fourth chapter describes the current conditions of the project, the
architectural component, and the areas and criteria taken into consideration during

the planning phase.

In the fifth chapter, all direct and indirect costs relating to the sites, as well

as the budget and operational analyses, are determined.

The sixth chapter contains the financial study, which explores the project
flow with / without leverage and profit margin. Additionally, scenarios and

sensitivities of items, costs, sales prices, and term of sales are studied.

The seventh chapter mentions the marketing characteristics, which are

broken down into product, place, promotion, and positioning.

Finally, the eighth and ninth chapters describe the legal aspects and project

management requirements for the implementation of this project.

Interior View — “Pent-house - Khania”
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CAPITULO |

ENTORNO MACROECONOMICO

1.1 Introduccidn

El anélisis macroeconomico del Ecuador es importante para entender el
contexto en el cual se desarrolla este plan de tesis y determinar las
oportunidades y amenazas dentro del sector de la construccibn y como se

relaciona con los indices macroeconémicos ecuatorianos.

El Capitulo | profundiza los antecedentes politicos y socio-economicos del
pais, valores del Producto Interno Bruto (PIB) en los ultimos afios y la
participacion del sector en el mismo, PIB petrolero, PIB por Industria, balanza
comercial, inflacién, tasas de interés, créditos para el constructor y personas
naturales, estabilidad monetaria, remesas de emigrantes, tasa de desempleo,

tendencias y riesgo pais.

1.2 Antecedentes

En el aspecto politico, el Ecuador es un pais que ha atravesado cambios
abruptos en cuanto a su manejo gubernamental, acentuados desde el afio 1998,
ha pasado de politicas derechistas a centralistas, izquierdistas y sin ninguna
estabilidad debido a los continuos golpes de estado. Finalmente, desde el afio
2006 y con la reeleccion en el 2009, Rafael Correa ha establecido una clara
politica de izquierda caracterizada por la alta intervencion del gobierno en los
sistemas juridicos, financieros y socio-econdmico. Es notable que su gestion se

haya enfocado en las necesidades basicas de la poblacion, especialmente en el



sector de la construccion, desarrollando programas y facilidades econémicas para
la adquisicion vivienda popular y ampliando obras civiles como vias, carreteras,

puentes, caminos vecinales, entre otros.

Sin embargo al optar por esta politica deja de lado las buenas relaciones
con el extranjero mediante actos como el desistimiento del pago de la deuda
externa en un gran porcentaje y a manifestar sus ideas radicales, causando

temor a inversionistas extranjeros.

En el ambito econdmico, el desarrollo de la construccion en el Ecuador ha
crecido paulatinamente desde el afio 1970 con importantes obras publicas y
privadas priorizadas en las ciudades mas importantes del pais como
consecuencia del boom petrolero y migracion a las capitales, en 1979 el PIB
consistia de 544.1 millones de dolares sin embargo, en la década de los afos
ochenta la economia del Ecuador decrecié debido al fenomeno del nifio y la
disminucién de la produccién petrolera, dando como resultado un receso en el PIB
del 11,8% , a principios de los afos noventa se estabiliza en un pequefio
porcentaje el sector logrando en 1994 un crecimiento del 4,3% hasta 1998 donde
se genera la crisis politico — financiera causante de una inflacion vertiginosa,
reduccion del PIB en un 30% y dolarizacion. A partir del afio 2000 hasta el 2002
se suscita un crecimiento acelerado en el sector de la construccion e inmobiliario
gue se refleja en el porcentaje del 35 % con respecto al afio de la crisis, gracias a
la seguridad que generd la introduccion del délar en el sistema financiero, el
aumento vertiginoso en las remesas por parte de los migrantes y a la falta de
credibilidad en la banca, hacen que la gente invierta en bienes inmuebles. A

continuacion baja el porcentaje del PIB en una pequefia escala debido a que los



migrantes empiezan a invertir fuera del pais y ahorran en bancos internacionales.
Para el afio 2008 se produce la crisis mundial que afecta moderadamente a la
economia ecuatoriana y latinoamericana. En el afio 2009 continua un pequefio y
constante crecimiento. En el 2010 y en el futuro a corto y mediano plazo se
implementan opciones de trabajo en conjunto con el estado interesantes para el

desarrollo del pais y de la calidad de vida de sus habitantes.?

1.3 Producto Interno Bruto

El producto interno bruto se define* como el valor monetario final de todos
los productos y servicios finales producidos dentro de economia en un periodo

determinado.

Grafico 1-1. Producto Interno Bruto por afio.

PIB (millones USD)
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®Informacion de pagina web: “Economia Ecuatoriana - Gestiopolis”
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/eco/ecuadorenlos80.htm
* Informacién de pagina web: “Definicién PIB”
http://www.econlink.com.ar/dic/pib.shtml



Fuente: http://www.bce.fin.ec/ (Banco Central del Ecuador)

Se puede observar un paulatino crecimiento del PIB hasta el afio 1998, en
el cual se inicia la crisis politico- financiera, a partir del afio 2000, gracias a la

dolarizacion se produce un constante incremento en el producto interno bruto.

1.4 Producto Interno Bruto Petrolero

El PIB petrolero ha disminuido en un rango de 151.000 ddlares entre los
afios 2008 y 2010, valor poco significativo para la magnitud de las cifras que
maneja este indicador. Sin embargo, se puede observar un crecimiento en el PIB
no petrolero de igual manera poco significativo, ha variado en estos dos afios
aproximadamente de un millébn de dolares. Existe una compesancion entre el PIB
no petrolero y petrolero, lo cual indica que el Ecuador ha desarrollado otras

industrias.®

® Ver punto 1.5 PIB por Industria



Gréafico 1-2. PIB Petrolero

PIB ramas petroleras
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/ (Banco Central del Ecuador)
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/ (Banco Central del Ecuador)



El PIB de la Construccion ha presentado directa relacion con el PIB

petrolero, por tanto variaciones de este Ultimo incidirdn con el PIB de la

construccion.

Miles de délares de 2000

Gréfico 1-4. PIB Petrolero y PIB de la Construccién
Fuente.

www.ecuadorencifras.com
PIB DE LA CONSTRUCCION y PIB DEL PETROLEO

D PIB CONSTRUCCION| S1.6 | $16 | $1.7 | $1.8 | $18 | $2.1 | $2.2

W PIB PETROLEO $26 | $35 | $35 | $3.6 | $3.4 | $3.4 | $33

Parte del destino de inversion se espera sea en obras de infraestructura

gue contribuyan con el desarrollo del pais, tanto a nivel publico como al nivel

privado.


http://www.ecuadorencifras.com/�
http://www.ecuadorencifras.com/�

1.5 Producto Interno Bruto por Industria - Sector de la

Construcion

El entorno socio — economico del Ecuador se ve reflejado en el Producto
Interno Bruto (PIB). El sector de la construcciéon es un aporte considerable al
mismo y se interrelaciona con los demas sectores productivos de forma flexible y

con un comportamiento afin.

Grafico 1-5. Producto Interno Bruto por industria.

ECUADOR. PIB POR INDUSTRIA, 1933 - 2009
(ESTRUCTURA PORCENTUAL, DOLARES 2000)
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Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca

En cuanto a la relacion con otras industrias, el alquiler de vivienda es el
mas directo, por correlacionarse con la necesidad bésica de la vivienda, seguido
de administracion publica y defensa; minas y petréleo; intermediacién financiera y

otras industrias en un pequefio porcentaje

81



Tabla 1-1. Ventas del sector de la construccién a otras industrias, 2007.

INDUSTRIA MILES $ 2000 |PORCENTAIES

Agricultura 6909 1.8%
Acuacultura 4401 1.1%
Minas y petréleo 53920 14.0%
Alimentaria 9355 2.4%
Otros bienes de consumo 12759 3.3%
Metalmecanica 1958 0.5%
Electricidad y agua 1437 0.4%
Construccién 1934 0.5%
Comercio al por mayor y menor 8459 2.2%
Correo y telecomunicaciones 13579 3.5%
Intermediacidn financiera excepto

seguros 23531 6.1%
Alquiler de vivienda 148973 38.8%
Administracion publica y defensa 83449 21.7%
Otros servicios 7425 1.9%

384086 100.0%

Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011

Grafico 1-7. Ventas del sector de la construcciéon a otras industrias.

VENTAS A LAS INDUSTRIAS, 2007




La construccion interactia con ciertos productos intermedios propios del
proceso constructivo entre los que se destacan productos minerales no metalicos,

madera, productos metalicos elaborados, entre otros.

Tabla 1-2. Compra de productos intermedios en la construccion.

INDUSTRIA

Productos de la silvicultura 115922 6.5%
Madera tratada, corcho y otros 293210 16.6%
materiales

Aceites refinados de petrdleo 12517 0.7%
Otros productos quimicos 100144 5.7%
Productos plasticos 68737 3.9%
Productos minerales no metalicos 79354 4.5%
Otrols .productos de minerales no 518506 59.3%
metalicos

Metales comunes 82435 4.7%
Productos metalicos elaborados 326422 18.4%
Otros productos 172653 9.8%

1769900 100.0%

Grafico 1-8. Compras de productos intermedios en la construccion.

COMPRA DE PRODUCTOS INTERMEDIOS,
2007 _I
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Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011
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Uno de los mayores aportes del sector de la construccién en la macro-
economia Ecuatoriana es su capacidad de absorber niveles de pobreza
empleando a “mano de obra no calificada”. Esto crea una oportunidad a largo
plazo calificando a estas personas y elevar los estandares de calidad en
materiales y obra. En el gréafico a continuacion se refleja la variacion en los afios

del PIB de la Construccién, principal indicador macroeconémico.

Gréfico 1-9. PIB de la construccién y actividad inmobiliaria.

ECUADOR. PIB DE LA CONSTRUCCION Y DE ACTIVIDADES
INMOBILIARIAS, EMPRESARIALES Y DE ALQUILER, 1995 - 2009
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Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011

Pese a que el sector de la construccién no aporta significativamente al total

del PIB ecuatoriano, a partir del ailo 2000 hemos evidenciado un crecimiento
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continuo en cuanto a millones de doélares tanto en la construccion como en las

actividades inmobiliarias.

El sector de la construccion en relacion al PIB y comparado con otros

sectores, es el sector que menos aporta al PIB del pais.

1.6 Balanza Comercial

La balanza comercial no petrolera del Ecuador (Exportaciones no
petroleras — Importaciones no petroleras) es notablemente negativa con

excepcion al ailo 1999. Grafico 1-10. Balanza Comercial no Petrolera

BALANZA COMERCIAL NO PETROLERA COMO PORCENTAJE DEL
PIB, 1970-2009
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Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011

Con relacion al mercado internacional, el sector inmobiliario tiene estrecha

relacion, puesto que lastimosamente la produccion nacional todavia no posee alta
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calidad en los acabados, aparatos mecanicos, eléctricos, etc. por no haberse
implementado la tecnologia suficiente en las industrias y sumado a esto, la
deficiencia de conocimientos de la gente para producirlos; por esta razén los

constructores se ven obligados a importar dichos productos.

La politica gubernamental vigente en el Ecuador, al tener una tendencia de
izquierda, provoca que se suban los precios de los aranceles y por tanto se
encarezca el bien inmueble, hablando estrictamente en lo que concierne al
mercado al que se dirige este plan de negocio. A continuacion se expone un
cuadro acerca de la relacion del PIB e importacion de materiales para la

construccion.

Tabla 1-3. PIB e importaciones de materiales 1995-2009.

(miII(I:InBes de IMPORTACIONES
) (millones de ddlares | PORCENTAIJES
dolares .
. corrientes)
corrientes)
1995 690 125 18.1%
1996 903 164 18.2%
1997 1029 181 17.6%
1998 1271 196 15.4%
1999 894 88 9.8%
2000 1127 90 8.0%
2001 1662 180 10.8%
2002 2030 352 17.3%
2003 2137 187 8.8%
2004 2680 210 7.8%
2005 3100 301 9.7%
2006 3822 378 9.9%
2007 4162 419 10.1%
2008 5343 522 9.8%
2009 5498 547 9.9%

Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011
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Gréfico 1-11. Importaciones 1995-20009.

IMPORTACIONES

Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011

Desde el afio 1995 al 1997 el porcentaje de importaciones fue
marcadamente alto llegando a un 18% aproximadamente, a partir del afio 1998
baja notablemente el nivel de importaciones hasta el afio 2000 llegando al 8%, en
los afios 2001 y 2002 sube y desde el afio 2003 se mantiene relativamente

estable en un promedio del 10%.



1.7

Inflacion
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De acuerdo al informe del Banco Central estos son los datos de inflacion

desde el mes de marzo del aino 2009.

31/03/2009
30/04/2009
31/05/2009
30/06/2009
31/07/2009
31/08/2009
30/09/2009
31/10/2009
30/11/2009
31/12/2009
31/01/2010
28/02/2010
31/03/2010
30/04/2010
31/05/2010
30/06/2010
31/07/2010
31/08/2010
30/09/2010
31/10/2010
30/11/2010
31/12/2010
31/01/2011
28/02/2011

Tabla 1-4. Inflacion mensual.

FECHA VALOR

1.09%
0.65%
-0.01%
-0.08%
-0.07%
-0.03%
0.63%
0.24%
0.34%
0.58%
0.83%
0.34%
0.16%
0.52%
0.02%
-0.01%
0.02%
0.11%
0.26%
0.25%
0.27%
0.51%
0.68%
0.55%

Fuente: http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion_mensual (Banco Central del Ecuador)


http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion_mensual�

Grafico 1-12. Inflacion mensual.
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Tabla 1-5. Inflacion anual.

FECHA VALOR , (millones
de ddlares)

31/01/1993 15153
31/01/1994 18662
31/01/1995 20288
31/01/1996 21483
31/01/1997 23715
31/01/1998 23290
31/01/1999 16896
31/01/2000 16283
31/01/2001 21271
31/01/2002 24718
31/01/2003 28409
31/01/2004 32646
31/01/2005 36942
31/01/2006 41705
31/01/2007 45504
31/01/2008 54209
31/01/2009 52022

Fuente: http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion_mensual (Banco Central del Ecuador)


http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=inflacion_mensual�

Grafico 1-13. Inflacion anual.
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La inflacion se define como la variacion de los precios de bienes y
servicios de un pais en un tiempo determinado. En el pais como podemos
evidenciar en el grafico en el ultimo afio se ha mantenido en una fluctuacion entre
3% y 4% de inflacion anual. Pese a no ser una cifra ideal para un pais dolarizado,
es una cifra que tiene cierta estabilidad, lo que podemos con cierta facilidad

prever que pasara en un futuro cercano con el nivel de precios.

1.8 Créditos

1.8.1 Crédito para el Cliente

Se ha generado un auge en la demanda de vivienda debido al impulso del
gobierno a la banca privada y especialmente al IESS para adquirir préstamos
hipotecarios en viviendas terminadas, las tasas de interés se encuentran que
fluctian entre el 7.90% y 8.56% y a sus largos plazos de pago de hasta 25 afios,
dependiendo de la edad de la persona a la que se le haya otorgado el Crédito. Se
ha creado el banco de IESS denominado BIESS, encargado de realizar
préstamos para la vivienda financiada el 100% si el valor no excede 100.000
dolares, si la vivienda tiene un valor superior a 125.000 dolares se puede financiar

el 80% del avallo actualizado del bien inmueble.

Los requisitos para poder Obtener crédito en el BIESS son:

Estar afiliados al Seguro Social.

1. Tener minimo 36 aportes individuales o solidarias (cényuge y/o
unién libre reconocida legalmente) y 12 JdUltimas aportaciones

consecutivas.
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2. No mantener obligaciones vencidas con el IESS o BIESS.

3. No tener calificacion equivalente a D o E en la de la Central de
Riesgos y tener capacidad de endeudamiento calificada por el

BIESS o IESS.

4. No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el

IESS.

Ademas se toma en cuenta que el afiliado puede comprometer hasta el
40% de sus ingresos netos, una vez deducida las deudas reportadas por el Buro
de Crédito y de la Central de Riesgos y los ultimos 6 meses de sueldo reportados

al IESS.®

Existe también, el bono de la “primera vivienda” auspiciado por el MIDUVI
y canalizado por el Banco del Pacifico que da 5.000 délares a personas que
cumplen ciertos requisitos, con el fin de incentivar dichas adquisiciones. Se ha
eliminado tramites burocraticos y requisitos antes existentes de tal forma que gran
cantidad de gente puede acceder de manera facil y en montos razonables a
nuevas formas de financiamientos para obtener una residencia. Debido a esto, se

ha generado un auge en la demanda de vivienda popular.’

® http://www.biess.fin.ec/prestamos-hipotecarios.html| (Banco del IESS)
" http://www.miduvi.gov.ec/Default.aspx?tabid=277 (MIDUVI)



19

1.8.2 Crédito para el Constructor
El BIESS otorga préstamos para construccion de vivienda en un terreno
propio libre de gravamenes y terminacion de unidades de vivienda que no estén

en condiciones habitables. Los requisitos para obtener este crédito son:
1. Estar afiliado al IESS.

2. Tener minimo 36 aportes individuales o solidarias (conyuge y/o
unidén libre reconocida legalmente) y 12 Jdltimas aportaciones

consecutivas.
3. No mantener obligaciones vencidas con el IESS o BIESS.

4. No tener calificacion equivalente a D o E en la de la Central de
Riesgos, tener capacidad de endeudamiento calificada por el BIESS

o IESS.

5. No encontrarse el empleador en mora de sus obligaciones con el

IESS.
6. Tener terreno propio libre de gravamenes.

El financiamiento consiste entre el 80% y el 100% del valor directo de
presupuesto de construccién. Las tasas de interés y los plazos de pago son
iguales al préstamo personal, es decir entre el 7.90% y 8.56%, en un plazo de

hasta 25 afios y puede comprometer hasta el 40% de sus ingresos netos.®

® http://www.biess.fin.ec/prestamos-hipotecarios.html (BIESS)
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1.8.3 Nivel de penetracion del Credito

1.8.3.1 Incrementos y oportunidades en créditos hipotecarios

Los incentivos del gobierno han producido un incremento significativo en la

demanda de vivienda.

1.9 Estabilidad Monetaria

Al ser un pais dolarizado y tener una moneda estable permite a personas
invertir y estabilizar el mercado con relacion a sus precios. La moneda que utiliza
el Ecuador, el ddlar, no permite devaluacion puesto que quien emite la moneda es
el gobierno de Estados Unidos, de esta manera la devaluacién de la moneda

ecuatoriana camina al ritmo de la economia norteamericana.

1.10 Remesas de emigrantes

Uno de los principales ingresos del Ecuador en los ultimos diez afios han
sido las remesas de los inmigrantes. En el afio 2000 las remesas representaron
mas del 10% del PIB y en los siguientes ocho afios en promedio han estado cerca
de un 6% del PIB. Esto quiere decir que hay capitales de ecuatorianos que estan
ingresando al Ecuador en forma significativa. Estos capitales representan una
oportunidad para que el sector inmobiliario y de la construccién, tengan un
desarrollo y activacion sustentable, ya que las familias, en el Ecuador, que reciben
estas remesas, en su mayoria, quieren destinar estos recursos para obtener
vivienda propia. Una vez mas la evidencia empirica y los datos estadisticos, nos
encaminan a pensar y establecer que el tipo de vivienda que actualmente tiene
mayor aceptacion y oportunidad de desarrollar, en el Ecuador, es la vivienda

social.



21

Gréfico 1-12. Remesas de Emigrantes.

REMESAS DE EMIGRANTES COMO PORCENTAJE DEL PIB, 1970
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Fuente: Macro economia — Franklin Maiguashca MDI 2010-2011
1.11 Riesgo Pais

El riesgo pais se define como el indice de bonos de paises emergentes. Es
una herramienta que nos permite calcular el sobrecosto de arriesgarse a hacer
negocios en un determinado pais. Compara la deuda externa de un pais en vias
de desarrollo con la de Estados Unidos. Para el afio 2011 el Ecuador tiene un

indice de riesgo pais promedio de 9%.°

° Finanzas MDI 2010-2011 Federico Eliscovich “Formulacién y Evalualcién de Proyectos de
Inversion Inmobiliaria”
http://www.econlink.com.ar/definicion/riesgopais.shtml


http://www.econlink.com.ar/definicion/riesgopais.shtml�
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Gréfico 1-13. Riesgo Pais.

RIESGO PAIS ECUADOR - enero 2009 a marzo 2011
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1.12 Tendencias y Conclusiones

Segun el experto en mercado ecuatoriano, Ernesto Gamboa, el Ecuador
tiene posibilidades de absorciébn para la oferta en el sector inmobiliario
contribuyendo a la disminucién en el inventario de bienes inmuebles. El exceso de
oferta disponible esta disminuyendo sistematicamente, afirma que en el mediano
plazo el mercado seguira siendo atractivo gracias a las facilidades y estimulantes
por parte del gobierno para tener acceso al crédito hipotecario. Adicionalmente, el

precio del m2 de venta tiene tendencia al alza. En el Ecuador existe panorama
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positivo para la oferta de vivienda, terrenos y oficinas para los proximos tres

afios.°

El Ecuador al ser un pais en vias de desarrollo no presenta la estabilidad
politica ni financiera de los paises desarrollados . Sin embargo, posee 4 factores

externos importantes para el desarrollo de proyectos inmobiliarios :

Facilidades de Créditos

Remesas de Emigrantes

Estabilidad Monetaria

Produccién de materia prima

1% Revista Clave Mayo 2011
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CAPITULO II

LOCALIZACION

El proyecto “Koroni-Khania” se encuentra en la ciudad de Quito — Euador,
en el sector ElI Batan, Barrio “Bellavista”. El estudio de Localizacién enfoca la
descripcion del sector, equipamiento, analisis del contexto inmediato,

accesibilidad, vias, trafico vehicular, ventajas y desventajas de su ubicacion.

2.1 Sector Ifaquito, Barrio “Bellavista”

El sector Bellavista, al cual pertenecen los terreno escogidos para esta
tesis, se ubican en la parte nororiente de la ciudad de Quito, esta delimitado al
Norte y Este por El Parque Metropolitano; al sur por La Paz; y al Oeste por el

sector Benalcazar-La Carolina; pertenece a la parroquia Ifiaquito.

Desde la formacién de la ciudad, este sector ha mantenido sus
caracteristicas espaciales debido a que su topografia ya que su ubicacion esta
dada en un punto montafiosos al noreste de Quito. Los costos en los terrenos en
esta zona de quintas y haciendas se revalorizaron a partir de los afios 20 con el

crecimiento de la ciudad hacia el norte.

En la década de los 40, esta zona se convirti6 en una zona residencial de
gente de clase social alta apartada del centro, en los 50 y 60 esta zona se fue
configurdndose en una zona residencial pero apartada aun de los servicios
comerciales y espacios atractivos para sus residentes y visitantes. Durante el
boom petrolero en la década de 1970 este sector se constituyéo en una zona
exclusiva de clase alta, alejandose del centro urbano y comercial de esa época,

La Mariscal.



25

Actualmente, este sector se ha transformado en un lugar de escape del
centro congestionado, a pesar de estar ubicado en un punto céntrico del norte de
la ciudad de Quito, pues es un sector estratégico y residencial. Ademas se ha
producido un fendmeno de tipo social, puesto que los barrios identificados como
residenciales para clase media alta — alta como por ejemplo el Quito—Tenis y el
sector El Bosque, se han transformado de residenciales a comerciales, moviendo
el mercado para este target hacia los valles y periferias de la ciudad de Quito,
como por ejemplo Cumbaya, Valle de Nayén y Bellavista, de las cuales se resalta

la Ultima, por su ubicacion estratégica dentro de la metropoli.

El lote se encuentra en las calles Quitefio Libre y La Cumbre, sitio que por
estar en el punto mas alto del sector, posee una privilegiada vista panoramica de
180° de la ciudad de Quito, motivo por el cual, es un sector atractivo y de alta

plusvalia, en la actualidad.
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Gréfico 2-1. Localizacién en Mapa
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Gréfico 2-2. Localizaciéon en Mapa Google Earth
- VW o e
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2.2 Equipamiento

En este sector esta caracterizado por tener un contexto inmediato
totalmente abastecido. El grafico 2-3 constituye una referencia visual de lo

descrito a continuacion.

Encontramos diversos tipos de equipamientos entre los cuales se
destacan la zona residencial tipo A de nivel socioeconémico medio alto — alto; en
la zona residencial tipo B existe comercio pequefios en planta baja y diversos tipo
de vivienda en la cual se desenvuelve un estrato socio econdmico medio y medio

alto; existen tres principales centros educativos de primer y segundo nivel.
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Ademas, la zona estd enmarcada por dos hitos de espacio verdes recreativos del
norte de la ciudad, El Parque Metropolitano a la derecha y el Parque de la
Carolina a la izquierda; otro hito caracteristico del sector de influencia es el
Estadio Olimpico Atahualpa lugar en el que se lleva a cabo importantes eventos

tales como campeonatos nacionales e internacionales de futbol y conciertos.

La zona descrita como mixta, financiero-comercial es un importante centro
de negocios en el cual posee bancos, restaurantes, centros comerciales,
peluquerias, agencias de viaje, grandes edificios de oficinas corporativas y

medianas.

Se puede decir que el terreno a pesar de encontrarse en una zona
exclusiva de la ciudad estda muy préximo al movimiento de la misma a un
perimetro maximo de 20 minutos entre semana en horas de trafico y 8 minutos en

fines de semana.



Imagen 2-1. Equipamiento
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2.3 Contexto Inmediato
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« i Wi
Quicentro Shopping
CCNU
Centro Comercial Ifaquito
Super Cines
MegaMaxi
Centra Comercial Unicornio
Centro Comercial Caracol
Mall el Jardin
Parque La Carolina
Parque Metropolitano
Estadio Olimpico Atahualpa
Colegic 24 de Mayo
Colegio Benalcazar
Colegio Ia Dolorosa

El barrio en el cual se localiza el lote es un sector tranquilo, de bajo impacto

vehicular, poca densidad de vivienda puesto que se permiten Unicamente 4 pisos

de construccion. La zona es carente de comercio y la mayor parte de los bienes

existentes son casas grandes de 30 afios de antigiiedad con grandes patios los
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Pocos edificios que existen constituyen construcciones de maximo 10 afos de

vigencia.

Imagen 2-4. Vista general. Tipologia de la Vivienda

Fotografia Vista Superior

2.4 Accesibilidad, Vias y Tréafico Vehicular

Este lugar es el enlace entre el norte y el centro de la ciudad, la atraviesan
seis vias principales que distribuyen el trafico a toda la ciudad que estan
orientadas de forma norte-sur. De este a oeste existen 3 vias importantes de
acceso a esta zona: Av. Eloy Alfaro, Av. Seis de Diciembre, Av. Gonzélez Suérez

y calle Bosmediano.
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Por ubicacion del sitio y sus vias principales la zona esta bien dotada de
transporte publico. Sobre la 6 de Diciembre se halla la Ecovia; que transportan
diariamente miles de personas a lo largo de la ciudad constituyéndose en la

principal red de transporte publico del canton.

Imagen 2-5. Analisis Gréfico de Vias
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Las calles aledafas al terreno tienen un sentido de circulacién por tratarse
de calles de acceso a residentes de la zona y por lo tanto de bajo impacto para la
ciudad. El sentido de la circulacion en estas calles se organiza como lo indica el

gréafico 2-6 a continuacion.

Grafico 2-6. Vias Aledarias

2.5 Ventajasy Désventajas del Sector - Proyecto

2.5.1 Ventajas

= Sector Exclusivo

» Poca densidad de habitantes
= Espectacular Vista

» F4cil Acceso
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= Sector inmobiliariamente consolidado para niveles socioecondémicos
Alto y Medio Alto.

= Cercano al centro estratégico en cuanto a equipamiento del norte de
Quito.

2.5.2 Desventajas

= Amplia oferta de proyectos inmobiliarios en los sectores de influencia.
= No posee comercios en el contexto inmediato.

» En horas de tréfico existe congestion en las vias de acceso principales.
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CAPITULO 1l

ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Introduccion

La profundizacion en el analisis de Mercado, permite marcar pautas del
mercado objetivo, producto arquitectdnico, precios Yy estrategias de
comercializacion eficaces; ademas de realizar pronosticos de la demanda,
segmentacion de mercado y también entender a la  competencia y Ssu

posicionamiento.

Este capitulo profundiza la demanda estudiando caracteristicas propias y
particulares que dependen de factores como la ubicacion geografica, niveles
socioeconomicos y preferencias. Adicionalmente examina la oferta inmobiliaria en
la ciudad de Quito, focalizandose en el sector y estrato al cual esta dirigido el

proyecto.

3.2 Demanda

Demanda se define con la cantidad/calidad de bienes y servicios que los
compradores o consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus
necesidades o deseos a los diferentes precios del mercado; tienen la capacidad
de pago para realizar la transaccion, un lugar establecido y un tiempo

determinado.*

1 http://www.promonegocios.net/demanda/definicion-demanda.html



3.2.1 Tamaio de la Demanda

35

Segun datos del INEC, la ciudad de Quito posee en el area urbana

1'619.791 habitantes, de los cuales aproximadamente el 2,30 % corresponde a

la parroquia Ifaquito, donde se desarrolla el proyecto.

Tabla 3-1. Poblacién por afio de la ciudad de Quito.

2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010

ERCE AN
1,443,038 450,603 1,893,641
1,482,447 468,999 1,951,446
1,482,447 468,999 1,951,446
1,500,914 478,199 1,979,113
1,519,964 487,389 2,007,353
1,539,907 496,353 2,036,260
1,559,295 505,316 2,064,611
1,579,186 514,272 2,093,458
1,599,361 523,233 2,122,594
1,619,791 532,202 2,151,993

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (www.inec.gob.ec)

En el cuadro 3.3 podemos apreciar que la poblacion tiende a distribuirse en

su mayoria dentro del Quito urbano tanto en 1990 como en el 2001. Esto se debe

a que en el Quito urbano se desenvuelven la mayor parte de servicios tales como

hospitales, transporte publico, centros de atencidon municipal, etc.

Se puede observar que en el disperso urbano el nimero de habitantes es

de 24.535 en 1990, y de 13.897 en el 2001. La cantidad de viviendas en el 2001

es de 4.409, lo cual indica que las personas tienden a preferir el Quito urbano.


http://www.inec.gob.ec/�
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Por otra parte en el sector suburbano, existen 390.332 habitantes. En 1990
el nimero de habitantes fue de 258.439 y en el 2001 el numero de habitantes fue
de 430.606, es decir han ido aumentando. En cuanto a viviendas, en el 2001

existian 132.742 viviendas.

Tabla 3-2. Demografia de Quito, Censo 2001.

DEMOGRAFIA
Superficie Distribucion
PARROQUIA, Ha. POBLACION Proporcional de Ia [ 1252 0° Masculinidad Feminidad
ADMINISTRACION o (sin Densidad poblacién 24 Increm
DELEGACION ZONAL | considerare! T o | Demogra| *0'° | Razen | indice | R [indice (por]
proteccién | Censo 1990 Censo 2001 2001 1990 2001 2;:11995 *  |wpor 100 (por 100 [1poo 100
ecoldgica) d hab.) | mujeres) hab.) hombres)
TOTAL DISTRITO 425.532,0) 1.388.500 | 1.842.201 556.628 4] 100,0 | 100,0 26 32,7 48,5 942 | 51,5 106,1
QUITO URBANO 19.135,9| 1.105.526 | 1.397.698 419.477 73 79,6 759 2.2 26,4 48,2 93,2 | 51,8 107,3
DISPERSO URBANO 16.064,0 24.535 13.897 4.409 1.8 0,8 5,0 43,4 50,3 101,4 | 49,7 98,6
SUBURBANO 390.3321 258.439 430.606 132.742 1 18,6 23,4 48 66,6 49,4 97,6 | 50,6 102,5
INAQUITO 727,4] 40.792 42.251 16.845 58 2,9 2,3 0,3 3,6 45,9 84,9] 54,1 117,7)
Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-MDMQ

Analizando a profundidad el sector en el cual se desenvuelve nuestra
propuesta, se indica una tasa de crecimiento poblacional del 0.3% entre los afios
1990 y 2001. Segun el método geométrico de crecimiento poblacional para el afio
2011 se estima una poblacién de 43.623 habitantes aproximadamente. En bases
a la Agencia Municipal de Desarrollo Econdmico, la poblacion entre 30 y 64 afios
en el distrito de Quito es el 36,4 %, es decir 15.878 habitantes aproximadamente
para la parroquia lfiaquito. El 55.9% de habitantes de la parroquia no tiene
vivienda propia. De esta manera se puede concluir la demanda para este proyecto

especifico es 8.876 habitantes.*?

12 http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=
46&Itemid=55, “Poblacién de Quito por edad y género”.
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3.2.2 Demanda Potencial y Demanda Potencial Calificada
La demanda potencial esta determinada por la posibilidad de adquisicién

de un bien o servicio en un futuro de un tiempo determinado.

Segun el estudio realizado por Smart Research (Camara de la
Construcciéon de Quito), mediante método cuantitativo, con un tamafio de muestra
de 632 casos, se concluye una demanda potencial del 37.8%. Para nuestra

parroquia esto se traduce en 3.355 habitantes.

En el afio 2010 la tendencia a la compra de vivienda es mayor que en los 3
afos anteriores, en el afio 2007 la demanda potencial fue el 36%, en el 2008 el 33
%, en el 2009 el 29%. Segun Ernesto Gamboa, prestigioso consultor inmobiliario

del Ecuador, la tendencia para los proximos 3 afios es positiva.

Grafico 3-1. Porcentajes de demanda.

Demanda Real del Periodo
28%

Compréuna
Vivienda

) ropia - en |os altimgss

Piensa Comprar

No Tiene Vivienda

Tiene Vivienda
Propia- NO
Piensa Comprar

No Tiene Vivienda
ropia- Si Piensa
Comprar

Tiene vivienda -
S| Piensa comprar

Demanda Potencial
37.8%

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, Camara de la construccion,
Quito, Agosto del 2010.


http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
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Grafico 3-2. Penetracion del mercado.

E 2007 & 2008 W 2009 2010

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%

Compréuna Vivienda Tiene vivienda - Sl Piensa No Tiene Vivienda Propia Tiene Vivienda Propia - No Tiene Vivienda Propia
comprar -Si Piensa Comprar NO Piensa Comprar - NO Piensa Comprar

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, Camara de la construccion,
Quito, Agosto del 2010.

El proyecto se enfoca para un cliente de nivel socio econémico medio
alto-alto (Nse A), dentro ésta categoria el 38% de las personas no tiene vivienda

propia, lo que se traduce en 1.275 habitantes en la parroquia Ifaquito.

Gréfico 3-3. Tipos de vivienda por nivel socioeconémico.

Ano 2010

100% -
Propia M Alquilada I Prestada: De un familiar / padres B Vive con un familiar

80% -
62%
60% - 53%

40%

20%

0%

TOTAL Nse A Nse B Nse C

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, Camara de la construccion,
Quito, Agosto del 2010

Tomando en cuenta el estudio realizado por la empresa Gridcom en el afio
2010 se lleg6 a la conclusién de que de los 480.142 hogares en los que se realizé

un muestreo, el 39% manifestod interés por comprar una vivienda en los proximos


http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
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3 afnos, por lo que la demanda potencial para la ciudad de Quito es de 187.303

hogares aproximadamente.

Mientras que la demanda potencial en el NSE Alto y Medio Alto es de

20.210 hogares.

Grafico 3-4. Demanda Potencial por Nivel Socioeconémico.

DEMANDA POTENCIAL NSE

60.000

- .ﬂﬂﬂﬂﬂ

Alta Medio Medio Medio Bajo

FUénte: Grid€om

3.2.3 Preferencias del Mercado

La propuesta para el Proyecto “Koroni — Kithira —Khania” son
departamentos, razon por la cual reduce la demanda potencial calificada.
Grafico 3-4. Preferencia de vivienda por nivel socioeconémico.
Anho 2010
Casa mDepartamento m Suite ™ Cualquierade lasdos
100% -
° 79% 83%
80% - 70%
60% -
40% -
18% 24% 15%
0% [ | - N
Total NSEA NSEB NSEC

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, CCQ 2010


http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�

40

En el Nivel socioeconémico medio alto-alto la preferencia de adquirir

vivienda nueva es del 94%.

Gréfico 3-5. Preferencia entre nuevos o usados por nivel socioeconémico.

Afio 2010
Nuevo M Usado WM Cualquierade losdos
100% -
80% - 62% 69% Preferencias por NSE
60% - Nse A |[NseB| NseC
40% - 31% 31% Nuevo 81% |67% | 59%
Usado 8% 10% | 8%
20% - 6% Cualquiera 11% | 22% | 33%
de los dos
mﬁ B
Demanda Potencial (Hogares que piensan Demanda Real (Hogares que compraron una
comprar una vivienda) vivienda)

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, CCQ 2010

En el Nivel socioeconémico medio alto-alto la preferencia de adquirir
vivienda es24% en el norte, 16% en el centro norte, 3% en el sur, 8% en el Valle
de los Chillos, 35% en Cumbaya, el 5% en Calderén y el 8% en el Valle de
Pomasqui. Para el analisis de la demanda potencial de esta tesis se tomara en
cuenta el norte y el centro norte de Quito, es decir el 40% de la demanda
potencial.

Gréfico 3-6. Preferencia por sector - nivel socioeconémico.
ARNO 2010

M Nse A WmNseB mNseC

40%

35%

5% |

30%

S 18% 18%
as 4%
15% ° 2% 3%
1194
B 0% Bis
10%
5% 7% 6% 5%
. 1 -
MNorte Centro Centro Morte Sur Valle de los Chillos Valle de Cumbaya Valle de Calderon Valle de Pomasqui

J/ Tumbaco

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, CCQ 2010


http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
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3.2.4 Caracteristicas de la Vivienda

El Nse A prefiere el 35% viviendas de 81 a 120 m2, el 22% viviendas de
121 a 160 m2, el 19% viviendas de 161 a 200 m2, el 8% viviendas de 201m2 en
adelante y 8% viviendas menores de 80 m2. Es decir la tendencia es la

adquisicion de unidades espaciosas, de 3 dormitorios, 2,5 bafios y 2 garajes.

Grafico 3-7. Caracteristicas por nivel socioecondémico.

Tamafio de vivienda

 hse A mhNse B mhse Dormitorios
ENSEA BNSER WNSEC
0% A% 100%
A5% 1%
0% &0%
% * S8%gny 66%
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5% %
20%
8 ™ 1% "
5% 119 2% 1% 14
0% " a!&mi % "
%
gt iy 4% 2% sk z
s iz Iz i i3
3 a FE] 2 g EE3
Bafios Garajes
B NSEA BNSER ENSEC W NSE A W NSER WNSEC
100% 100%
90% |
0% 7% 0% | 78%
TO% | g
60% 0% | R
s0% | 3%
40% % | 4%
30% |
0% g% 11%12% % [ 0% %
10% | S5%3%, I3 2% 1% 0% 1% 08

Un bafio Dos Bafos Tres Bafios Cuatro Bafios Ninguna Un araje Dosgarajes  Tresgarajes Cu;\;:’;ﬁ,:ﬂéi

Fuente: Estudio de la demanda de Vivienda en la ciudad de Quito, CCQ 2010

3.2.5 Conclusiones de Demanda

e La demanda potencial en Quito es 37,8% con tendencia a subir en los proximos 3

anos.

e El numero de personas que se sitian en un nivel socioeconémico medio alto — alto

prefiere viviendas nuevas.
e Existe un alto porcentaje de preferencia por la vivienda en el sector norte de Quito.

e La mezcla de producto que debe ofrecer el proyecto de acuerdo al andlisis previo es
50% unidades entre 80 y 120 m2, 25% departamentos de 120 y 250m2, 10% unidades

superiores a 250m2y 5% unidades inferiores a 80m2.


http://www.conquito.org.ec/observatorio/index.php?option=com_content&task=view&id=46&Itemid=55�
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3.3 Consumidores

El proyecto “Koroni-Khania” esta planteado en dos etapas, la primera etapa
es Koroni y tiene un porcentaje vendido del 80% ,esto permite realizar un
referente del cliente objetivo al cual esta enfocado la propuesta con datos reales y
certeros para este proyecto en especifico. El analisis de los posibles

consumidores se descompone en 3 items:

3.3.1 Caracteristicas Generales

Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Canton Quito
Ciudad Quito (DMQ)
Parroquia Ifaquito
Barrio Bellavista

DTG N-HI Estrato econémico medio alto - alto.

Organizacion

Social Parejas y Personas Solteras

Rango de Edad 50% 21-35
20% 40-55
30% 55-65

Motivacion 80% Vivienda Propia
20% Inversion

Nivel de
Educacion Educacion superior, alta cultura y sofisticacion

Las personas que han adquirido vivienda en la primera etapa se

caracterizan por residir en la ciudad, vivir por el sector analizado con vivienda
propia y se divide en tres grupos caracteristicos; el primero son jévenes de entre
21-35 afos que tienen recursos econdmicos dados por sus padres; el segundo,
son personas mayores duefios de empresas y el tercero son personas de edad

media que buscan invertir para posteriormente arrendar.

El planteamiento en base a estas ventas para la segunda etapa divide los

espacios en dos, uno armonico y otro ludico.
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3.3.2 Caracteristicas Econoémicas
Las personas que desean adquirir este tipo de vivienda se estratifican en el
nivel socioecomico medio alto-alto y cuentan con un poder adquisitivo mayor a

4.000 délares mensuales por persona.

3.3.3 Caracteristicas Psicosociales

Ocupacion 1 0 2 miembros de la familia deben tener cargos de tipo directivo o gerencial
Capacidad de

Crédito Solvencia para adquirir crédito para la vivienda de entre 80.000 y 160.000 USD
Situacion

Econémica Estable y solvente, no posee deudas y tiene cuentas bancarias representativas

Apertura El tipo de cliente es poco receptivo, muy exigente y dificil de alcanzar.

Un punto fundamental para este mercado objetivo es publicidad y marketing estratégico,
Promocion en donde se refuerza valores agregados y seguridad de inversion.

Desean adquirir productos donde se denota status y sensacion de pertenencia a un grupo
establecido

El proceso de compra lo determina un exhaustivo analisis de la oferta, precios y ventajas
financieras. La decision final esté determinada por el producto, enfoque, servicios de la
empresa desarrolladora y principalmente la ubicacion y vista del proyecto.

Fuentes:

e Comportamiento del Consumidor 1997, Leon G. Schiffman ,Capitulo 11

e “Factores psicoldgicos del consumidor”
http://mareuvicentin.blogspot.com/2008/09/factores-psicolgicos-del-
consumidor.htm|

e Fundamentos de la Mercadotecnia 2da Edicién, Philip Kotler y Gary Armstrong,

Editorial Prentice —Hall, 1991.


http://mareuvicentin.blogspot.com/2008/09/factores-psicolgicos-del-consumidor.html�
http://mareuvicentin.blogspot.com/2008/09/factores-psicolgicos-del-consumidor.html�

3.4 Oferta

3.4.1 Oferta General

Gréfico 3-8. Oferta inmobiliaria en la ciudad de Quito.

INFORMACION INMOBILIARIA DE VIVIENDA DE LA CIUDAD DE QUITO x TIPO DE VIVIENDA ]
. Griclcon
ANO : 2010 =
TASAS DEPARTAMENTOS
§ - Precio ; 6 2 - i Precio ;
: Unidades Superficie (m2) . ¢ Preciom? | Unidades Superficie (m2) Area ' | Preciom?
r:‘l::]ZTt:: Area Promedio (m2) Promedio Promedio P:Jl:glzrc'i:: Promedio Promedio Promedio
L Totales | Disponibles |  Totales Disponibles Mf]lslgl:)tn (uss/m2) ¥ Totales | Disponibles | Totales | Disponibles (m2) A?lsl';li"to (Us$/m2)
45 1.535 407 199.256 55.537 138 89.245 640 219 7.862 2027 675.027 | 181576 o7 100.684 1.024
23 3.039 997 226.702 75.969 80 39.529 490 b1 2.022 907 14705 | 65171 74 4633 598
4 166 19 12,169 1.988 84 70.637 827
Valle de Calderon 55 | 2040 918 211.038 §6.638 9% 49.496 505 3 378 268 0849 | 2167 8 4.7 582
Valle de Cumbay - Tumbace 59 1.036 419 169.363 £5.894 184 154.367 827 15 240 54 8714 7321 134 134.507 1.002
Valle de Los Chillos 95 3.284 1157 371610 127.317 123 79.934 645 8 43 92 19.150 6.966 82 48.501 501
Valle de Pomasqui 23 2.504 759 194.780 £0.692 8 40,314 a3 3 425 120 29.920 8.140 73 27.733 362
Totales y Promedios 305 | 13.638| 4652 | 1.372.749 472.047 116 73.494 589 282 | 11336 3.487 | 942.882 | 293.035 93 89.495 922
Fuente : Gridcon Consultores - SiiD abr-11

En el afio 2010 el numero de proyectos es 219. El total de unidades en el mercado son 7.862 de las cuales 2.027

estan disponibles. La superficie total de la oferta es 675.027 m2 y 181.576 m2 disponibles; un area promedio de 97 m2

por unidad con un precio promedio de 1.024 dolares por m2 de venta.




Tabla 3-4. Oferta inmobiliaria en Quito, 2000 — 2010.

Numero de | Unidades
Proyectos Totales

2000 206 5577
2001 188 5468
2002 176 4857
2003 199 5169
2004 198 697
2005 222 7214
2006 300 8462
2007 424 11698
2008 366 10249
2009 301 8903
2010 219 7862

Fuente: Gridcon Consultores — SiiD

Grafico 3-9.0ferta inmobiliaria en Quito, 2000 — 2010.

ells»Unidades Totale

e=pmwNUmero de Proyectos
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Haciendo un analisis comparativo del nimero de proyectos y unidades totales se
puede calcular mediante el método grafico y con una tasa de ocupacion 3,33 habitantes
por unidad (fuente: INEC censo 2001) un estimado de numero de unidades

proximamente ofrecidas para los afios 2011, 2012 y 2013.

Gréfico 3-10. Proyeccion numero de unidad — proyectos para el 2013.
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12500

12000

11500 “‘-—-..,._‘

11000

10500 \\ .

10000 ~— ——NUMERO DE PROYECTOS
9500

—
9000
8500 \_...,____ —— PROYECCION DE UNIDADES
8000 — TOTALES
7500
7000
6500
6000
5500
5000
4500
4000
3500
3000
2500
2000
1500
1000
500

y= 133560153
R?=0,9995

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Como resultado del grafico se obtiene los siguientes datos dentro de este ciclo.

Tabla 3-5. Proyeccién poblacional por afio.

Aho Numero de Habitantes
Proyectado Unidades

2011 6.8 22.658

2012 6.05 20.147

2013 5.25 17.483
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3.4.2 Oferta Especifica
Se define oferta especifica a los proyectos que desenvuelven el mismo contexto
y caracteristicas en el sector proximo del analisis. Se han identificado seis propuestas

de edificaciones desarrolladas en el punto 3.3.2.1.

3.4.2.1 Competencia Directa

Tabla 3-6. Competencia directa.

Cédigo COI'.lStI’UFtOI’Z URIBE & SCHWARZKOPF

Ubicacion CATALINA ALDAZY AV. ELOY ELFARO
Codigo Cor?stru.ctor: PAZMINO ANDRADE

Ubicacién CALLE BOSMEDIANO Y GUERRERO
Cédigo Cor?strUf:tor: _ _ RFS

Ubicacion AV. GONZALES SUAREZ N 31-91 y GONESSIAT
Cédigo Cor?strUf:tor: CLASECUADOR

Ubicacion AV BOSMEDIANO Y GONZALES SUAREZ
S Cor_lstru_ctor: URIBE & SCHWARZKOPF

Ubicacion AV. GONZALEZ SUAREZ Y BOSMEDIANO

Caodigo

|

Constructor:

ERRAZAS DEL MORAL
FELIPE LONDONO

Ubicacion

VIA NAYO

ANA

LISIS PROYECTO KORONI

Codigo Co_nstrgctor: DINAMICA DE CONSTRUCCION
Ubicacion QUITENO LIBRE Y LA CUMBRE

ANALISIS PROYECTO KITHIRA - KHANIA
Codigo Co_nstrtljctor: DINAMICA DE CONSTRUCCION
Ubicacion QUITENO LIBRE Y LA CUMBRE
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Gréfico 3-1. Mapa-Competencia directa.
Lilf |

Smitesy
dwparbameniae
devanguandia

B Viz: Principales
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B Ltz ¥oeoni Khitira Khania

I Competencia Directs

KATALINA PARK (A)

Este proyecto consta de tres torres de 66 departamentos cada una y de 6 tipos;
desde suites y Lofts duplex hasta departamentos de de dos y tres dormitorios; 6 locales
comerciales en la planta baja, lobby de ingreso, tres niveles de subsuelos para

estacionamientos; cada torre respectivamente.

Metraje:



Dpto. 3 dormitorios 96,00 m2 (terraza) y 93,60m2.
Dpto. 2 dormitorios 77,00 m2 (terraza) y 74,40 m2.
Suites 1 dormitorio 52,50 m2 (balcén) y 52,00m2.

Lofts duplex 65,50 m2 (balcén).

49
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ANALISIS PROYECTO KATALINA PARC

Caodigo | A |
Caalina Constructor: URIBE & SCHWARZKOPF
i Ubicacién CATALINA ALDAZ Y AV. ELOY ELFARO
Precio por m2-Venta (1) 1260
m2 de Construccidn 6000
1§ e
2 Costo m2 de Construccién 360
(2)
Precio por Estacionamiento 8000
Precio de Bodega 4500
Politica de Descuento 4,38% Contado 20K 0]
valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 16 |# de Bafios 1 Disponibilidad 7
Estar NO Area Promedio m2 56,70
Dptos. de 2 Dormitorio | 12 |# de Bafios 2 Disponibilidad 5
Estar Sl Area Promedio m2 72,30
Dptos. de 3 Dormitorio | 6 |# de Bafios 3 Disponibilidad 4
Estar Sl Area Promedio m2 95,80
Disponibles | 16 Total | 34
AMENITIES Y ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles
piso flotado lfombra Importada Ceramica MDF lacado
Amenities 2 Ascensores por torre, planta eléctrica, acceso controlado con tarjeta,
CCTV para ingresos, gimnasio, SPA, piscina, sala de cine y cancha de
sguash.
VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccién Fecha de Terminacién de Obra
ago-10 nov-10 ene-16
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales | Abs. Men. por Areas Vendible
10 18 5% 5,14%

(1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
(2) Los costos por metro cuadrado son valores estimados.
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FERRARA (B)

El proyecto consta de 13 suites entre 51 y 60 m2, 18 departamentos de 2
dormitorios de aproximadamente 80 m2 y 4 departamentos de 3 dormitorios de 105 m2.

Un total de area util vendible de 2 630 m2.

Las caracteristicas del edificio son:

e Acabados de primera

e Control de accesos

e Gas y agua caliente centralizada
e Sala comunal y BBQ

e Guardiania
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ANALISIS PROYECTO FERRARA

jardines amplios, acabados de primera.

Constructor: PAZMINO ANDRADE
Ubicacién CALLE BOSMEDIANO Y GUERRERD
Precio por m2-Venta (1) 1082
m2 de Construccidn 2630
Costo m2 de Construccidn (2) 380
Precio por Estacionamiento 8000
Precio de Bodega 4000
L]
Politica de Descuento 6,5% Contado 2 s el
valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 13|# de Bafios 1 Disponibilidad 13
Estar NO Area Promedio m2 55,50
Dptos. de 2 Dormitorio | 18 |# de Bafios 2 Disponibilidad 18
Estar | Area Promedio m2 20,00
Dptos. de 3 Dormitorio | 4 |# de Bafios 2 Disponibilidad 4
Estar Sl Area Promedio m2 105,00
Disponibles | 35 Total | 35
AMERNITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles
chanul Alfombra importada Porcelanato MDF lacado
Amenities

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccion Fecha de Terminacion de Obra
ene-01 abr-11 sep-12
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales Abs. Men. por Areas Vendible
5 0 0% 0,00%

(1) Los precios comparatives son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.

(2) Los costos por metro cuadrado son valores estimadas,
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GRAFITO (C)

El proyecto consta de dos torres una con frente este y otra noroeste
completamente adosadas a manera de un solo edificio, cada torre de 12 pisos (a
desnivel en la Gonessiat). Cada piso con 6 a 4 departamentos respectivamente dando
un total de 64 departamentos.

La obra ofrece departamentos de 2 y 3 dormitorios, asi como suites y Lofts, sin

espacios destinados a locales comerciales.

Metraje:

e Dpto. 3 dormitorios 125,40 m2 (balc6n) y 123,40 m2.
e Dpto. 2 dormitorios 97,30 m2 (balcén) y 95,30 m2.
e Suites 1 dormitorio 64,00 m2

e Lofts diplex 1 dormitorio 96,90 m2 (balcén)
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ANALISIS PROYECTO GRAFITO

Constructor: RF5
Ubicacion AV. GONZALES SUAREZ N 31-91 y GOMESSIAT
Precio por m2-Venta (1) 1290
m2 de Construccion 8649
Costo m2 de Construccion 400
{2
Precio por Estacionamiento 8000
Precio de Bodega 4000
Politica de Descuento 5% Contado 2,5% (50% del valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 26(# de Bafios 1 Disponibilidad 17
Estar NO Area Promedio m2 70,05
Dptos. de 2 Dormitorio | 44 |# de Bafios 2 Disponibilidad 12
Estar Sl Area Promedio m2 95,30
Dptos. de 3 Dormitorio | 14 |# de Bafios 3 Disponibilidad 2
Estar Sl Area Promedio m2 209,95
Disponibles | 31 Total | 84
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles

Porcelanato

Piso laminado de

bambad

Porcelanato

Hogar 200 linea
privilegio en farmica

Amenities

decorativos.

4 ascensores,sala comunal, bar, BBQ, SPA, solaris, gimnasio, jardines

VEMNTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccion Fecha de Terminacion de Obra
ago-10 nov-10 now-12

Meses en Venta

Ventas Totales

Ventas Mensuales

Abs. Men. por Areas Vendible

10

53

6%

6,92%

{1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
{2) Los costos por metro cuadrado son valores estimados.
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EL OBRAJE (D)

Este es un Proyecto exclusivo construido en 3.000 m2 tan solo 28
departamentos en total distribuidos en dos alas de 14 cada una. Es una obra
residencial de categoria superior, esta destinada a un nivel de clientes que desean lujo
y confort que caracteriza a la vivienda residencial en Cumbay4, pero trasladada a la
urbe Quitefa de clase econdmica alta.

Metraje:

e Departamentos de 2, 3 dormitorios desde 250 a 330 m2
e 2 Pent-house duplex de 435 m2 y una terraza abierta de 36 m2

e 2 Pent-houses de 390 m2
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ANALISIS PROYECTO EL OBRAJE

Constructor: CLASECUADOR
Ubicacidn AV BOSMEDIANO Y GONZALES SUAREZ
Precio por m2-Venta (1) 1330
m2 de Construccion 5000
Costo m2 de Construccion (2) 420
Precio por Estacionamiento 8000
Precio de Bodega 4500
o, i,
Politica de Descuento 5% Contado i e
valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 8|# de Bafios 2 Disponibilidad 0
Estar NO Area Promedio m2 86,15
Dptos. de 2 Dormitorio | 7 |# de Bafios 3 Disponibilidad 0
Estar sl Area Promedio m2 290,00
Dptos. de 3 Dormitorio | 13 |# de Barios 4 Disponibilidad 4
Estar sl Area Promedio m2
Disponibles | 4 Total | 28
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles

Tablon de Roble

Tablon de Roble

Porcelanato Italiano

Hogar 2000 linea
super premium, de
madera tamborada

Amenities

sistema anti ruido en ventanas, iluminacidn incluida , 2 ascensores por torre

(4 en total), generador eléctrico para todo el edificio.

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccién Fecha de Terminacién de Obra
oct-09 ene-10 nowv-11
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales Abs. Men. por Areas Vendible
20 24 4% 5,00%

(1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
{2) Los costos por metro cuadrado son valores estimadaos.




ROYAL PLAZA (E)
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ANALISIS PROYECTO ROYAL PLAZA

E
Constructor: URIBE & SCHWARZKOPF
Ubicacidn AV. GONZALEZ SUAREZ Y BOSMEDIANO
Precio por m2-Venta (1) 1285
m2 de Construccion 2830
Costo m2 de Construccion 360
{2}
Precio por Estacionamiento 7500
Precio de Bodega 3500
Politica de Descuento 6% Contado 3% (50% del valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 14 |# de Bafos 1 Disponibilidad
Estar NO Area Promedio m2 60,50
Dptos. de 2 Dormitorio | 14 |# de Bafios 2 Disponibilidad
Estar Sl Area Promedio m2 79,50
Dptos. de 3 Dormitorio | 6 |# de Bafos 3 Disponibilidad 3
Estar Sl Area Promedio m2 102,50
Disponibles | 4 Total | 34
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles
Piso Flotante Alformbra Importada Porcelanato Férmica

Amenities

Gimnasio, turco, hidromasaje, generador de emergencia

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccidn Fecha de Terminacién de Obra
oct-08 ene-09 ene-10
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales | Abs. Men. por Areas Vendible
15 30 6% 5,66%

(1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
(2) Los costos por metro cuadrado son valores estimadaos.




TERRAZAS DEL MORAL (F)
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ANALISIS PROYECTO TERRAZAS DEL MORAL

Constructor: FELIPE LONDONO
Ubicacion VIA NAYO
Precio por m2-Venta (1) 1320
m2 de Construccion 7475
Costo m2 de Construccion (2) 380
Precio por Estacionamiento 8500
Precio de Bodega 3500

Politica de Descuento

6,5% Contado

3,25% (50% del

valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 13 |# de Bafios 1 Disponibilidad 0
Estar NO Area Promedio m2 85,00
Dptos. de 2 Dormitorio | 13 |# de Bafios 2 Disponibilidad 0
Estar | Area Promedio m2 110,00
Dptos. de 3 Dormitorio | 6 |# de Bafios 3 Disponibilidad 4
Estar | Area Promedio m2 130,00
Disponibles | 4 Total | 32
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles
tabldn Alfombra importada Ceramica MOF lacado
Amenities

Gimnasio, piscina, sauna, turco, hidromasaje, generador de emergencia,

ascensores

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccion Fecha de Terminacién de Obra
ago-06 nov-06 ago-10
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales Abs. Men. por Areas Vendible
44 28 2% 1,92%

(1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
{2) Los costos por metro cuadrado son valores estimados.




PROYECTO DE TESIS “KORONI” (G)
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ANALISIS PROYECTO KORONI

Codigo

Constructor:

DINAMICA DE CONSTRUCCION

Ubicacidn QUITENO LIBRE Y LA CUMBRE
Precio por m2-Venta (1) 1280
m2 de Construccion 2953
Costo m2 de Construccion 415
{2}
Precio por Estacionamiento 8000
Precio de Bodega 4000
Politica de Descuento 5% Contado 2,5% (50% del valor)
MIX DE PRODUCTOS
Suites de 1 Dormitorio | 7 |# de Bafios 2 Disponibilidad 1
Estar | Area Promedio m2 79,72
Dptos. de 2 Dormitorio | 3 |# de Barios 2 Disponibilidad 2
Estar Sl Area Promedio m2 144,21
Dptos. de 3 Dormitorio | 4 |# de Baiios 3 Disponibilidad 1
Estar Sl Area Promedio m2 314,80
Disponibles | 4 Total | 14
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles

Fiso de Madera sdlida
Bambud/Chanul

Piso de Madera
sdlida
Bambu/Chanul

Porcelanato
Importado

Hogar 2000 linea
super premium, de
madera tamborada

Amenities

Terraza comunal con hidro masaje, jardines comunales, ubicacion
privilegiada y pocas unidades, vista panoramica hacia Quito

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccion Fecha de Terminacion de Obra
ene-11 abr-11 ene-12

Meses en Venta

Ventas Totales

Ventas Mensuales

Abs. Men. por Areas Vendible

5

10 14%

13,93%

{1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
{2) Los costos por metro cuadrado son valores estimados.




PROYECTO DE TESIS “KHANIA” (H)

ANALISIS PROYECTO KITHIRA KHANIA

Constructor: DINAMICA DE CONSTRUCCION
Ubicacién QUITENO LIBRE Y LA CUMBRE
Precio por m2-Venta (1) 1320
m2 de Construccidn 5378
Costo m2 de Construccidn (2) 415
Precio por Estacionamiento 8500
Precio de Bodega 4500

2,5% (50% del

Politica de Descuento 5% Contado

valor)
MIX DE PRODUCTOS

Suites de 1 Dormitorio | 6 [# de Bafos 2 Disponibilidad 6

Estar | Area Promedio m2 50,00
Dptos. de 2 Dormitorio | 12 |# de Bafios 3 Disponibilidad 12

Estar | Area Promedio m2 82,00
Dptos. de 3 Dormitorio | 12 |# de Bafios 4 Disponibilidad 11

Estar | Area Promedio m2 142,00

Disponibles | 29 Total | 30
AMENITIES ¥ ACABADOS
Pisos Cocina
Social Privado Piso Muebles

Piso de Madera
solida
Bambu/Chanul

Hogar 2000 linea
super premium, de
madera tamborada

Piso de Madera sdlida Porcelanato

Bambu/Chanul Importado

Amenities

Terraza comunal con hidro masaje, jardines comunales, ubicacion privilegiada
, vista panoramica hacia Quito

VENTAS
Fecha de Inicio de Obra Permiso de Construccion Fecha de Terminacién de Obra
jun-11 oct-11 jul-13
Meses en Venta Ventas Totales Ventas Mensuales Abs. Men. por Areas Vendible
1 3 3% 4.75%

{1) Los precios comparativos son de departamentos de las mismas caracteristicas, precios y productos.
{2) Los costos por metro cuadrado son valores estimados,
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3.4.2.2 Ponderacion
Se ha realizado un estudio comparativo entre los proyectos y las caracteristicas
principales que influyen en el mercadeo a fin de conocer ventajas y desventajas de la
competencia y asi lograr proponer un cambio en los aspectos negativos Yy realzar los
aspectos positivos. En cuanto a los proyecto G y H, al ser similares se los ha

clasificados en el rango G.

Tabla 3-7. Coeficientes de ponderacion.

IMPORTANCIA
REFERENCIA
(1-10)

AMENITIES 4
ACABADOS 6
DISENO 8
CONSTRUCTOR 10
UBICACION 9

# UNIDADES 7

Tabla 3-8. Ponderacion por proyecto.

AMENITIES ACABADOS |  DIsENo | consTrRucTOR [ uBICACION # UNIDADES

2l 4 »
4 24 8 10 100 8 6 42

A 75.9
B 6 24 6 36 4 32 4 40 5 45 7 49 51.4
C 7 28 6 36 9 72 8 80 6 54 7 49 72.5
D 10 40 9 54 4 32 4 40 9 81 8 56 68.9
E 6 24 6 36 6 48 10 100 7 63 6 42 71.1
F 6 24 6 36 5 40 7 70 6 54 7 49 62.0
G 6 24 9 54 9 72 6 60 10 90 8 56 80.9

ROYECT CAUIF. [IMPOR.| CALIF.2]IMPOR.2] CALIF.3 [MPOR.3 CALIF.4IMPOR.4 CALIF .5 [IMPOR.S CALIF.6[IMPOR.6 /100 ]
8 32 64 72
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AMENITIES

Gréfico 3-11. Ponderacién por amenities.

AMENITIES

TTHT

El proyecto D se destaca, por su calidad espacial tanto en areas comunales

como en areas privadas, la altura de entre piso es doble y llega a ser cuadruple en los
halles comunales. Posee espacios interesantes como por ejemplo areas para choferes,
maquinas, gimnasio y areas verdes. El proyecto A cuenta con 2 Ascensores por torre,
planta eléctrica, acceso controlado con tarjeta, CCTV para ingresos, gimnasio, SPA,
piscina, sala de cine y cancha de squash. Los proyectos restantes cumplen las normas
municipales y la cantidad de espacios requeridos en ordenanza, sin embargo tienes

espacios de buena calidad.

Dado que la primera etapa del proyecto, es decir, “Koroni” estan determinados

los espacios de amenities se podria plantear para “Khania” mejoras e incorporar
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nuevos elementos como por ejemplo sala de cine, area de juegos de adultos, amplios

espacios verdes y piscina o SPA.

lujo.

ACABADOS

Grafico 3-12. Ponderacion por acabados.

ACABADOS

i

Los proyectos destacados son D y G por su clara distincion en acabados de
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DISENO

Gréfico 3-13. Ponderacion por disefio.

DISENO

Se destacan los proyectos A, B 'y G por su distincién ya sea en fachadas, disefio

interior o0 en conjunto.

CONSTRUCTOR

Gréfico 3-14. Ponderacién por constructor.

CONSTRUCTOR

Jalli
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Se ha evaluado el rango de Constructor tomando en cuenta la imagen /
posicionamiento, facilidad de créditos, tiempo en el mercado, percepcién de los clientes
y nivel de recordacién. Para los proyectos G-H se debe trabajar en la imagen de

posicionamiento.

UBICACION

Gréfico 3-15. Ponderacion por ubicacion.

UBICACION

T

La calificacion en ubicacién se determina por la percepcion de los clientes y las

)

facilidades de equipamiento de la zona. Es claramente visible que el proyecto de tesis

posee excelente ubicacion.
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NUMERO DE UNIDADES

Grafico 3-16. Ponderacion por nimero de unidades.

H UNIDES E

Tipo de Producto

Titulo del eje

8 1 Dormitorio| 47% | 37% | 31% | 29% | 41% | 41% | 21% | 20%
i 2 Dormitorio| 35% | 51% | 52% | 25% | 41% | 41% | 43% | 40%
# 3 Dormitorio| 18% | 11% | 17% | 46% | 18% | 19% | 36% | 40%
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CALIFICACION

CALIFICACION

I

Gréfico 3-17. Calificacion de la ponderacion.

Tomando en cuenta los parametros analizados anteriormente en la calificacion
final sobresale en primer lugar el proyecto G-H, seguido de A, C, D y E sucesivamente
con poca diferencia en el producto final. Los proyectos B y F deben compensar su

carencia en precios.

3.4.3 Indice de Absorcion Mensual

El proyecto G se destaca marcadamente de la competencia ratificando de esta
manera la calificacion con respecto a su competencia. El proyecto E tiene un buen nivel
de absorcién mensual llegando a 2% mensual. Los proyectos A, C, D, F y H cuentan
con un promedio de absorcion del 0.5%. El proyecto E no muestra indice de absorcion

puesto que inicio recientemente sus ventas.
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Tabla 3-9. indice de Absorcién Mensual
NIVEL DE ABSORCION PROYECTOS DE LA COMPETENCIA

5,14%
0,00%
6,92%
5,00%
5,66%
1,92%
13,93%
4,75%
PROMEDIO 5,415%

I O MmMmogoO ®m >

Gréfico 3-18. indice de Absorcién Mensual

PORCENTAJE DE VENTAS MENSUAL
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3.4.4 Precios Competidores

Los precios de todos los proyectos exceptuando el proyecto B, son similares. El

proyecto B se descarta de la competencia asignandole otro cliente objetivo.

Tabla 3-10. Precios de la Competencia



PRECIOS DE LA COMPETENCIA (sin incluir estacionamiento y bodega)
PROYECTO | PRECIOS

s

1.260,00
1.082,00
1.290,00
1.330,00
1.285,00
1.320,00
1.280,00
1.320,00

A
B
C
D
E
F
G
H
P

S
S
S
S
S
S
3
s

ROMEDIO |

1.270,88

Grafico 3-19. Precios de la Competencia

PRECIOS
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3.5 Conclusiones de Oferta

Existe en el mercado Quitefio actual 219 proyectos en oferta; el total de unidades
ofertadas es 7 862 de los cuales el 25% esta disponible, el area promedio por unidad de
vivienda es de 97 m2.
Las proyecciones para los proximos tres afios son negativas en cuanto a oferta y
positivas en cuanto a demanda, lo que quiere decir que el mercado inmobiliario va a
mejorar sus posibilidades de crecimiento de utilidades.
De acuerdo al andlisis ponderado el proyecto “Koroni” (G) se encuentra en el primer
lugar con relacion a su competencia reiterado esta afirmacion con su distincion en el
nivel de absorcién mensual, sin embargo se debe trabajar en los siguientes aspectos
para la torre “Khania” (H) de la etapa posterior:

0 Incorporar areas comunales (amenities) innovadores.

o Enfocar parte de recursos de la empresa en posicionamiento de la marca.

0 Subir los precios de mercado con el fin de obtener mayor ganancia y generar un

nivel de absorciéon de 1.5% mensual.
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CAPITULO IV

ARQUITECTURA

4.1 Introduccidon

“Koroni - Khania” consiste en un proyecto Inmobliario de vivienda que sera
desarrollado en 2 etapas y en 3 terrenos especificos, cada uno con sus limites
definidos. Actualmente se encuentra en desarrollo la primera etapa “Koroni” con un
porcentaje de construccién de 15% el cual constituye cimentacion y fundicion de las

losas de subsuelo, planta baja y segundo nivel.

En este Capitulo, se analizaran las caracteristicas del predio, partido
arquitectonico, criterios tomados en cuenta para el planteamiento de disefio, ubicacién
y limites de la propiedad; analisis de las regulaciones municipales, productos

planteados, acabados, areas y aspectos constructivos para la realizacion del proyecto.

4.2 Topografia

En el Capitulo Il “Localizacion” se observd la ubicacion y sus razgos
representativos, concluyendo en predios ubicados en las calles La Cumbre y Quitefio
Libre, en el sector de Bellavista de la ciudad de Quito. El proyecto consta de 3 lotes; el
primero es de forma irregular circular hacia la calle principal Quitefio Libre, al cual se
denominara Lote 1 y el segundo y tercero son rectangulares delimitados por las dos
calles; estos seran unificados en el Municipio Metropolitano de Quito, razon por la cual

se denominaran Lote 2.

La zona de Bellavista se encuentra al costado de la ciudad razén por la cual los
terrenos y las calles de esta zona se benefician de la pendiente y amplian la

posibilidad de tener vista privilegiada hacia el norte de la ciudad.
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Imagen 4-1. Fotografia Aérea del Terreno

Las 2 Calles cuentan con pendiente de aproximadamente de 10%. La pendiente
vertical para lote 1 estima el 11% y para el lote 2 la pendiente horizontal es 7.5% y 9%

la vertical.

Imagen 4-2. Topografia.

—

de Pendiente

Calle Quitefio Libre

Calle La Cumbre

Fuente: Elaborado por Viviana Herdoiza D.
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4.2.1 Dimensionesy Linderos

El grafico a continuacion indica la morfologia y dimensiones de los predios. El
Lote 1 esta delimitado por la calle Quitefio Libre en el frente sur y en el noroeste por un
predio el cual actualmente posee una casa de dos pisos de vivienda unifamiliar. El Lote
2 esta delimitado al noreste por la calle La Cumbre; al sureste, por la calle Quitefio
Libre; al sur, por el Lote 1y el predio de vivienda unifamiliar y al noroeste por un edificio

de vivienda de 5 pisos tomando en cuenta el nivel de la calle.

Imagen 4-3. Dimensionamiento del Terreno

Calle La Cumbre

Calle Quitefio Libre

LOTE 1

Fuente: Elaborado por Viviana Herdoiza D.



74

4.3 Morfologiay Asoleamiento

Es importante entender elementos externos como el clima, el asoleamiento para
poder lograr un buen confort climatico dentro del proyecto. En el caso del Proyecto
“Koroni - Khania” en la mafana el sol esta dirigido a las fachadas principales
enmarcadas por la calle Quitefio Libre, de esta manera el sol esta presente en todos
los departamentos de forma directa, factor positivo puesto que es una zona
relativamente fria llegando a 10 grados centigrados en los dias de mas baja
temperatura. En la tarde el sol calienta la zona posterior del proyecto. La forma
transversal en movimiento del sol permite que el conjunto posea claridad y

calentamiento durante todo el dia.

Imagen 4-4. Asoleamiento

Fuente: Elaborado por Viviana Herdoiza D.

4.4 Evaluacion del Informe de Regulacion Municipal (IRM)

El IRM es el documento realizado por el Municipio Metropolitano de Quito el cual
rige parametros constructivos en cuanto a areas, dimensiones definitivas del lote, tipo

de construccion, altura, numero de pisos, dimensiones de retiros y clasificacion del
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suelo. Los IRM correspondientes al proyecto de tesis esta descrito por la tabla 4-1 a

continuacion.

En el Area del terreno consta los m2 de cada lote, la zonificacién es la misma
puesto que son terrenos aledafios, el lote minimo se refiere a la cantidad de m2
minimos requeridos en el caso de dividir el terreno, el frente minimo es la dimension
minima requerida para la construccion del proyecto, COS Total describe el porcentaje
de construccién en relacion al &rea del terreno en el caso del proyecto el porcentaje es
el 200%; de igual manera, el COS PB describe la proporcion construible en la planta
baja; la altura maxima define el limite de altura permitida para la construccion, el uso
del suelo es la caracteristica de tipo de edificaciones de la zona, clasificacién de suelo
caracteriza los lotes dentro del area urbana vy los retiros (visualizados en la imagen 4-5)

define el espacio de separacion ya sea de lote en lote o desde la calle.

Tabla 4-1. Evaluacion IRM por lote.

Area del Zonificacion Frente COSs COS #de Altura Uso de Clasificaciéon
Terreno Minimo | Total PB Pisos Maxima Suelo del Suelo

Frontal 5m

R2
(R2) Lateral 3m

Residencia (SU) Suelo

Bloques 6m

942m2  A10(604-50) 600m?2 15m 2 0.5 4 12m i Posterior
Mediana Urbano
. 3m Entre
Densidad
Bloques 6m
=
o
g (R2) Frontal 5m
= Residencia (SU) Suelo Lateral 3m
o 1142,99m2 A10(604-50) 600m2 15m 2 0.5 4 12m K Posterior
(@) Mediana Urbano
< . 3m Entre
=] Densidad
<
=
(NN}

Frontal 5m
(R2)

Residencia (SU) Suelo Lateral 3m
676,50m2 A10(604-50) 600m2 15m 2 0,5 4 12m ) Posterior
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Bloques 6m
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Imagen 4-5. Terreno y Limites Constructivos

LOTE 1
B onr

B omn:

4.5 Componente Arquitectdonico. Analisis Descriptivo

El proyecto Koroni - Khania fue disefiado en el departamento de arquitectura de
la Empresa Constructora y Desarrolladora del proyecto Dindmica de Construccion S.A.
para su primera etapa y la segunda la ha realizado el estudio de arquitectos AO.

El proyecto propone dos fases la primera Koroni, el cual actualmente esta en
proceso de construccion y la segunda etapa Khania, se desarrollara posteriormente
siguiendo los lineamientos arquitectonicos de la primera torre. Las dos torres han sido
concebidas como un solo proyecto a pesar de poseer accesos y areas comunales
propios. El disefio arquitectdénico de Koroni esta definido en su totalidad, mientras que
Khania esta descrita a nivel de anteproyecto cuantificando espacios.

Las edificaciones proponen una arquitectura contemporanea con lineamientos
minimalistas, la forma se ha desarrollado siguiendo la forma de los terrenos, y

principalmente la localizacion y vista.
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Imagen 4-6.Vista desde los terrenos.

Se ha buscado maximizar la utilizacion de formas geométricas definidas y
ademas se utiliza capas o membranas sélidas y vacias contorneando los proyectos. El
disefio arquitectonico se enfoca en los detalles y el disefio interior de las unidades,
teniendo como resultado un disefio casi personalizado dentro de cada una de éstas.

Un factor importante presente en el disefio de las edificaciones es la presencia
de vegetacion tanto vertical (espacios comunales) como horizontal . El disefio de los

jardines que efatizan la forma del proyecto.

Koroni — Khania se ha visualizado como una construccion de aporte a la zona y
desarrolladora de plusvalia en el sector, constituyendose como contribucion al ornato

de la ciudad.



Imagen 4-7. Fachada Posterior Edificio “Koroni” - Nocturna.

Fuente: Elaborado por Dinamica de Construccion S.A.

Imagen 4-8. Ingreso Peatonal Edificio “Khania” - Diurna.

$|

Fuente: Elaborado por Estudio AO

78
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En las fachadas exteriores de los edificios predomina el vidrio hacia la vista
rematando en esquinas completamente transparentes en forma de punta y
respondiendo en este gesto a la majestuosidad del norte de Quito y sus montafas; y
espacios solidos posteriores para generar privacidad y control de luz solar.

Imagen 4-8. Fachada Posterior Edificio “Koroni” Diurna.

El acabado exterior se ha planteado en hormigén visto y paredes forradas de

piedra oscura procedente de la region, ademas se ha planeado una pantalla de
vegetacion hacia la parte posterior de los edificios de tal forma que pesar de no tener la
vista privilegiada de los departamentos frontales, la vista sea un agradable espacio
verde que dialoga con el disefio esbozado en la primera planta. Existen pocos
elementos dentro del proyecto que no tendran vista panoramica hacia la ciudad

resolviendo este tema con la existencia de los mencionados jardines.
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En la imagen 4-9 se presenta un esquema volumétrico de la distribucién de los
edificios. El resultado arquitecténico es un conjunto diferenciado en 2 volumenes

jerérquicos de los cuales el primero tiene 2 niveles de diferencia.

Imagen 4-9. Propuesta Volumétrica “Koroni - Khania”.

Volumen 1 Etapa 1




81

4.6 Distribucion Arquitectonica

46.1 Koroni

Las plantas generales estan distribuidas de la siguiente manera:

4.6.1.1 Subsuelo 2

INGRESD VEHULAR
s ’

P78

INGRESD SUBSLELR e

-
GENERADOR % yigymeg
-
TRANSFORMADOR =, on -

P13 P26

Pl i P25 LINDERC

LINDERD

LINDERD

Se ha programado dos niveles de subsuelo con accesos independientes
aprovechando el desnivel del terreno en pendiente , de esta forma se logra ahorro en
rampa vehiculares, ademas disminuyen constos de escavacion y es mas facil para la
circulacion vehicular. EI Subsuelo 2 cuenta con 9 estacionamientos independientes
vendibles, 2 estacionamientos de visitas y 6 estacionamientos de dobles cada uno
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asignado para un departamento . Adicionalmente, contiene 11 bodegas vendibles,

ducto de circulacion y espacios para instalaciones.

4.6.1.2 Subsuelo 1

INGRESD SUBSUELDY_—""

TERREND SIN
ESCAVACION

TERREND SN
ESCAVACION

— J— '
| 1 i

El subsuelo 1 se divide en dos partes, la primera distribuye 2 deparmentos con
jardines propios vendibles, el primero de 148.43 m2 se configura con 2 dormitorios
amplios, estar/estudio, 3.5 bafios y un area de jardin de 149.39 m2. El segundo

constituye una suite de un dormitorios con 1.5 bafios y un area de jardin de 70.68 m2.

LINDERC
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La segunda parte contiene 11 estacionamientos independientes vendibles y 2

bodegas vendibles.



84

4.6.1.3 Planta Baja

La planta Baja es el nivel en el cual se encuentra el acceso peatonal, se
entrelaza con el jardin comunal y la guardiania. En el interior el hall de ingreso principal
posee altura cuadruple. Ademas esta compuesta por 4 departametos el primero tiene
93.86 m2 un area de terraza de 12.83 m2 y jardin de 56.65 m2. El segundo, propone
145.71 m2 y un area de terraza de 8.64 m2. El tercero, es una suite de 71.13 m2 y un

area de terraza de 5.97 m2. A continuacién una vista del los departamentos tipo suite.



Imagen 4-10. Vista Departamento.
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El segundo piso contiene 3 departamentos el primero (Dpto. 201) de 109.33 m2
con una terraza de 13.65 m2; el segundo (Dpto. 202), debido a su posiciéon frontal y
mercado se lo ha propuesto con un area de 210.46 m2; y el tercero (Dpto. 204),
conforma el departamento tipo que se repite en la planta 2 y 3 y su area es de 94.91

m2.

4.6.1.5 Tercer Nivel

El tercer piso contiene 3 departamentos; el primero (Dpto. 301), cuenta con un

area de 255.79 m2 y 15.59 m2 entre sus 2 terrazas, este departamento posee vista de
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casi 270 grados. El segundo (Dpto. 302), es una suite de 64.70 m2 y el tercero (Dpto.
303), es el mismo tipo del segundo nivel.

Las imégenes a continuacion es una visualizacion del departamento 301 desde

el area social.

Imagen 4-11. Vista Departamento.
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4.6.1.6 Cuarto Nivel

El cuarto piso se caracteriza por ser un solo departamento de grandes espacios,
contiene 2 dormitorios, gimnasio, 3 bafos completos y dos medios bafios. Este

departamento tiene acceso privado a una terraza privada de aproximadamente 200 m2.



4.6.1.7 Nivelde Terraza

ZONA DE RECREACION
|

T

-, NIVEL
R ]

NIVEL
&

PENTHOUSE

INACCESIBLE
11828 m2

El nivel de cubierta estd compuesto por la terraza privada del departamento del
piso 4 y el area de terraza comunal el cual contiene salén comunal, area de SPA y
zona de BBQ.



90

4.6.1.8 Corte General

=y = — ’
T il \HF/‘ l\'f) Cn?
= T | 4315 1 =0 |
| | | |
| | | |
| | | |
| |
| | g
- |
| |
| |
i SALACOMUNAL | :
I ! T T
q L0
|
|
GMNASID DORMITORID | DORMTORID
T TTT TTT
[ L ITI
|
|
CORMITCRID DOATORD s w0 CoRuITORID
T T T ] O
L8l L[
|
|
§ CORMITORID DOAMTORO s . cooma ! 8
I
= I { T I T IF
L i)
= L \L‘ T|
— |
> I
e ] s DoRMITERIO SALACOMEDDR: 3 LA | esmuon DORIATORD
1 I T T ﬁ‘n\l_l 1] T T
Linea Natural de Terreno ) |
| H
Area de Escavacion 50 H

Como se puede observar en el Corte el area de escavacién es equivalente a un piso y la diferencia
de nivel entre el punto més alto del lote es 2.84 m. La altura de entrepiso es de 3.24m.

4.6.2 Khania
La Torre “Khania” estd esquematizado un planteamiento similar a “Koroni” en
cuanto a parametros de disefio, mix de productos y mercado objetivo. A continuacion

se presentara un resumen esquematico de su plantamiento y areas.
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Imagen 4-13. Vista Exterior Etapa “Khania”

370.00m2 321.00m2

Se plantea dos accesos vehiculares , hecho fatible debido al cambio en los
niveles en el terreno,estos accesos son debidamente controlados desde un punto
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estratégico de guardiania. El criterio para escavacion de subsuelos se basa en
realizar lo minimo necesario con el fin de conservar espacios de suelo natural el
cual permitira la plantacion de vegetacién profunda, en segundo lugar se ha
tomado optimizado el &rea de circulacién vehicular evitando realizar rampas
innecesarias. El Subsuelo 2 contiene espacio para bodegas e instalaciones;
ademas de 17 estacionamientos individuales vendibles, 4 estacionamientos de

visitas y 10 estacionamientos dobles.

4.6.2.2 Subsuelo 1

El Subsuelo 1 contiene 24 estacionamientos dobles vendibles en su parte

psoterior y en la parte frontal del terreno se ha planteado el hall de acceso de altura

s
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el w & | & | S £ | & £ & 5 & | &
| |
— i I - —
P p P P P P P P P P P P
o [ 7 3 i1 3 s 7| ® a =
| |. i| i
1
f
|
—
HALL DE ACCESQ Fer
501 -
S su2 . - L
4643m2

cuadruple y departamentos de 151 m2 de area aproximada, con jardines propios .

4.6.2.3 Planta Baja

“Khania” se organiza en dos grandes volumenes, el volumen A contiene 3

departamentos cuyas areas estan especificadas en el grafico posterior. El volumen B
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contiene 4 departamentos. Tanto en el volume A como el B, los departamentos
posteriores cuentan con jardines vendibles propios.

4.6.2.4 Planta Tipo




94

La planta tipo se repite para los siguientes 3 niveles con las areas especificadas

en el esquema.
El criterio de producto para esta torre se puntualiza de la siguiente manera:
Departamentos de 60 m2 o menores

e 1.5 baros
e 1 dormitorio

e Area Social
Departamentos de 80 a 100 m2

e 2.5bafios

e 2 dormitorio
e Estar

e Area Social

e Terraza
Departamentos de 100 a 160 m2

e 3.5 bafios

e 3 dormitorio
e Estar

e Area Social

e Terraza
Departamentos mayores a 160 m2

e Se realiza asesoria arquitectonica y la distribucién al gusto del cliente



4.6.3 Descripcién del Producto

4.6.3.1 Acabados
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El resumen del cuadro de acabados para los interiores de los departamentos y

exteriores en espacios comunales cubiertos del proyecto “Koroni-Khania” es el

siguiente:
ESPACIO : AREAS COMUNALES PROYECTO KORONI ( Acabados , muebles y generalidades)
OBJETO DESCRIPCION

PISOS EN HALLES DE
PB Y PA

Porcelanato importado

TERRAZA COMUNAL

Porcelanato antideslizante importado

PAREDES Alisadas y pintadas color blanco
BARREDERAS Barrederas de MDF lacado
ASCENSOR Mitsubishi, shindler o similar para 8 personas

CALENTAMIENTO DE
AGUA

Sistema centralizado (calefones particulares o comunales)

GAS CENTRALIZADO

Sistema de gas centralizado

SEGURIDAD Monitor video y 3 camaras

GENERADOR Generador al 100%

CONTROL DE

INCENDIOS De acuerdo a cuerpo de bomberos

ESPACIO : HALL DE INGRESO - SALA - COMEDOR

OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de acceso sélida de seguridad con enchape de madera
CERRADURAS Cerradura tipo principal de embutir cromo de seguridad
PISO Piso de madera solida o similar

BARREDERAS Barrederas de MDF lacado

PAREDES Paredes pintadas color blanco o beige




ESPACIO : COCINA

OBJETO DESCRIPCION

PISO Piso de Porcelanato importado
PAREDES Porcelanato importado
BARREDERAS Barrederas de Porcelanato importado

PIEZAS SANITARIAS

Fregadero de cocina sin escurridero, de acero inoxidable para empotrar. Marca Teka o
similar

GRIFERIA

Griferia monocomando cromo o similar

MUEBLES Muebles modulares de acuerdo al plano arquitecténico. Tiradera cromada o similar.
MESON Meson de granito o similar
PUERTA Puerta de paso de 0,90 m tamborrada con enchape de madera (si existiere en planos)
CERRADURA Cerradura de paso, manija cromada o similar
ESPACIO : AREA DE MAQUINAS
OBJETO DESCRIPCION
PUERTA Puerta de paso de 0,80 m tamborrada con enchape de madera (si existiere en planos)
CERRADURA Cerradura tipo bafio, manija cromada o similar (si existiera en plano)
PISO Piso de Porcelanato o similar

Detras de las maquinas recubierto con ceramica, el resto de paredes pintadas color
PAREDES blanco o beige
BARREDERAS Barrederas de ceramica o similar

PIEZAS SANITARIAS

Fregadero de ropa prefabricado con griferia incluida (si existiere en plano)

MUEBLE

Mueble bajo modular para fregadero de ropa. Acabado melaminico (si existiere en plano)

ESPACIO : DORMITORIO DE SERVICIO (en caso de tenerlo en el plano arquitectonico)
OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,80 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerradura tipo dormitorio, manija cromada o similar

PISO Piso de cerdmica o Porcelanato

BARREDERA Barrederas de ceramica o similar

PAREDES Paredes pintadas color blanco o beige

ESPACIO : BANO DE SERVICIO (en caso de tenerlo en el plano arquitecténico)
OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,70 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerradura tipo bafio, manija cromada o similar
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PISO

Piso de ceramica nacional

PAREDES

Paredes con cerdmica nacional de piso a techo

PIEZAS SANITARIAS

Inodoro econémico blanco o similar

PIEZAS SANITARIAS

Lavamanos con pedestal blanco o similar

PIEZAS SANITARIAS

Bordillo de hormigén forrado de cerdmica de piso

GRIFERIA Griferia de lavamanos 4" cromo o similar

GRIFERIA Griferia de ducha cromo o similar (si existiere en plano)
ESPACIO : DORMITORIO MASTER

OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,80 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerraduras tipo dormitorio, manija cromada o similar

PISO Piso de madera sélida o similar

BARREDERA Barrederas de MDF lacado

MUEBLES Walking closet muebles modulares

MUEBLE Puerta ingreso a walking closet con enchape de madera
PAREDES Paredes pintadas color blanco o beige

ESPACIO : BANO MASTER

OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,70 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerradura tipo bafio, manija cromada o similar

PISO Piso de Porcelanato o ceramica importada

PAREDES Piso de Porcelanato o ceramica importada

PIEZAS SANITARIAS

Inodoro one piece blanco o similar

PIEZAS SANITARIAS

Lavamanos de sobrepuesto blanco o similar

GRIFERIA Griferia de lavamanos monocomando cromo o similar
GRIFERIA En ducha: columnas con Hidro jets acrilica blanca con griferia incluida
MUEBLES Mueble con puertas melaminico o similar

MESON

Meso6n de marmol o similar
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ESPACIO : DORMITORIOS

OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,80 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerraduras tipo dormitorio, manija cromada o similar

PISO Piso de madera sélida o similar

BARREDERAS Barrederas de MDF lacado

MUEBLES Closet muebles modulares acabado melaminico o similar, tiraderas metélicas
PAREDES Paredes pintadas color blanco o beige

ESPACIO : BANO DORMITORIO COMPARTIDO (en caso de tenerlo en el plano arquitecténico)
OBJETO DESCRIPCION

PUERTA Puerta de paso de 0,70 m tamborrada con enchape de madera
CERRADURA Cerradura tipo bafio, manija cromada o similar

PISO Piso de Porcelanato o ceramica importada

PAREDES Paredes de cerdmica importada

PIEZAS SANITARIAS

Inodoro one piece blanco o similar

PIEZAS SANITARIAS

Lavamanos sobrepuesto blanco o similar

GRIFERIA Griferia de ducha monocomando cromo o similar

GRIFERIA Griferia de lavamanos monocomando cromo o similar
MUEBLES Mueble con puertas melaminico o similar

MESON Meso6n de marmol o similar

ESPACIO : TERRAZAS PRIVADAS

OBJETO DESCRIPCION

PISO Porcelanato o similar

PASAMANOS Metélico con vidrio templado de acuerdo a disefio de fachadas
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4.6.4 Descripcion de Areas

4.6.4.1 Resumen de Areas “Koroni”

Tabla 4-1. Resumen de Areas “Koroni”.

KORONI
m2
AREA NO COMPUTABLE (incluye subsuelo,
circulacién vertical y horizontal y espacio
comunal ) 1163,21
AREA EN DEPARTAMENTOS UTIL 1790,07
AREA EN TERRAZAS DE VENTA 256,48
AREA DE ESTACIONAMIENTOS DE VENTA 325
AREA EN JARDINES DE VENTA 642

Gréfico 4-14. Resumen de Areas “Koroni”.

KORONI
Relacion Area Util vs No Computable

m AREA NO VENDIBLE (incluye
subsuelo, circulacidn vertical y
horizontal y espacio comunal )

AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE

. 1790,07m2
61%
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4.6.4.2 Areas Vendibles vs No Vendible

Gréafico 4-15. Relacién area Vendibles.

KORONI

Relacion de Areas en Venta

642m2, 21%

256,48m2

9%

4.6.4.3 Resumen de Areas “Khania”

m AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE

® AREA EN TERRAZAS VENDIBLES

u AREA DE ESTACIONAMIENTOS
VENDIBLES

AREA EN JARDINES VENDIBLES

Tabla 4-2. Resumen de Areas “Khania”.

KHANIA

AREA NO COMPUTABLE (incluye subsuelo,
circulacion vertical y horizontal y espacio
comunal )

m2

2087,32

AREA EN DEPARTAMENTOS UTIL

AREA EN TERRAZAS DE VENTA

3291,41

370

AREA DE ESTACIONAMIENTOS DE VENTA

637,5

AREA EN JARDINES DE VENTA

168,5




Gréfico 4-15. Resumen de Areas “Khania”.

KORONI
Relacién Area Util vs No Computable

® AREA NO VENDIBLE (incluye
subsuelo, circulacion vertical y
horizontal y espacio comunal )

AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE

3291,41m?2
61%

4.6.4.4 Areas Vendibles vs No Vendible

Grafico 4-16. Relacién area Vendibles.

KHANIA
Relacion de Areas en Venta

4%

m AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE

m AREA EN TERRAZAS
VENDIBLES

u AREA DE ESTACIONAMIENTOS
VENDIBLES

AREA EN JARDINES
VENDIBLES
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4.6.4.5 Resumen de Areas “Provecto Koroni - Khania”

Tabla 4-3. Resumen de Areas “Koroni - Khania”.

KORONI + KHANIA

m2
AREA NO VENDIBLE (incluye subsuelo,
circulacién vertical y horizontal y espacio
comunal ) 3250,53
AREA EN DEPARTAMENTOS VENDIBLE 5081,48
AREA EN TERRAZAS VENDIBLES 626,48
AREA DE ESTACIONAMIENTOS VENDIBLES 962,5
AREA EN JARDINES VENDIBLES 810,5

Gréfico 4-17. Resumen de Areas “Koroni-Khania”.

KORONI+ KHANIA
Relacién Area Util vs No Computable

m AREA NO VENDIBLE (incluye
subsuelo, circulacion vertical y
horizontal y espacio comunal )

AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE
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4.6.4.6 Areas Vendibles vs No Vendible

Gréafico 4-18. Relacién area Vendibles.

KORONI + KHANIA
Relacion de Areas en Venta

m AREA EN DEPARTAMENTOS
VENDIBLE

m AREA EN TERRAZAS VENDIBLES

u AREA DE ESTACIONAMIENTOS
VENDIBLES

AREA EN JARDINES VENDIBLES

4.6.5 Andélisis del COS (Coeficiente de Ocupacion de Suelo)

El COS es un pardmetro analizado previamente en el punto 4.4 (Informe de

Regulacién Municipal) y arroja los siguientes resultados:
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Tabla 4-4. Comparacion en el COS

KHANIA
m2
COS REAL 3291,41
COS PERMITIDO 3638,98
DIFERENCIA 347,57

KORONI

m2
COS REAL 1790,07
COS PERMITIDO 1884
DIFERENCIA 93,93

KORONI + KHANIA

m2
COS REAL 5081,48
COS PERMITIDO 5522,98
DIFERENCIA 4415

Los resultados de este analisis nos conducen a concluir que el proyecto Koroni

tiene correctas sus areas vendibles con una superficie no construida de 93,93 m2,

estos metros constituyen un excedente en los espacios comunales y forman parte del

valor agregado de la edificacion.

Por otro lado, la segunda etapa del proyecto podria mejorar sus areas vendibles

en departamentos. Dado que su arquitectura esta ejecutada a manera de plan mas

inicial es factible la propuesta.
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Gréfico 4-19. Comparacion COS Total “Koroni- Khania”

6000
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0

4.6.6 Aspectos Técnicos Constructivos

4.6.6.1 Diseiio Estructural (Columnas, Diafragmas, Vigas, Losas)
El disefio estard basado en el Buildings Code Requeriments for Reinforced
Concrete del American Concrete Institute (ACI 318-02), y en el Cddigo Ecuatoriano de
la Construcciéon CEC2000.

El sistema constructivo planteado es una estructura mixta, con estructura de
hormigdn reforzado y con placas colaborantes de acero-deck (0.65mm), apoyada sobre
vigas secundarias metalicas. El sistema de piso se considera, en este caso, como un diafragma

rigido en planta.

Imagen 4-14. Estructura losa deck.
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Fuente: http://www.viarural.com.ar/viarural.com.ar/construccion/chapas-galvanizadas/ostrilion/losa-

colaborante.htm

La placa forma un elemento compuesto con la viga de acero de apoyo, para lo
cual requiere de elementos integradores que son los conectores de cortante. La
estructura esta equipada por un portico espacial ductil de hormigdn para soportar

cargas verticales y laterales.

Tanto las columnas como las vigas cumplen con las especificaciones para
porticos espaciales ductiles, respetando en forma general el criterio “viga débil-columna
fuerte”, el cual favorece la formacion de rotulas plasticas en las vigas. Esto se basa en
el razonamiento de que cuando una viga empieza a fallar, irA de un comportamiento
elastico a uno inelastico y empezara a deformarse permanentemente. Esta accion
disipay y absorbe una parte de las fuerzas sismicas, protegiendo a la estructura y a sus

ocupantes.

Se podra especial atencion a los requisitos sismicos relacionados con las
dimensiones y separacion de los estribos en las vigas, columnas y diafragmas, a fin de
proveer resistencia al corte, confinamiento al hormigdn y soporte a las varillas
longitudinales. Todos estos requisitos se encuentran especificados en el capitulo 21 de
ACI-318.

Los elementos se disefian de la siguiente forma:

Losas
Son disefiadas como losas compuestas con placa colaborante de acero-deck.
Columnas

Las columnas estan disefladas para resistir las cargas de disefio. Se controlo
gue el porcentaje de refuerzo esté dentro del rango del 1 al 6%. Por lo general se
obtuvo cuantias de alrededor del 2.5%, para evitar el amontonamiento del refuerzo

longitudinal y facilitar su colocacién y manipulacion en obra. La capacidad de corte se


http://www.viarural.com.ar/viarural.com.ar/construccion/chapas-galvanizadas/ostrilion/losa-colaborante.htm�
http://www.viarural.com.ar/viarural.com.ar/construccion/chapas-galvanizadas/ostrilion/losa-colaborante.htm�
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la calcul6 utilizando la capacidad probable tanto de vigas como de columnas. Las
diferentes dimensiones de columna obtenidas se representan en los planos

estructurales.

Cimentacidn

Los niveles de cimentacion seran indicados en el plano de cimentacion, en forma
exacta. Se considera una capacidad de carga admisible del suelo de recomendada por

el estudio de suelos.

Especificaciones Técnicas:

e Laresistencia a compresion del hormigon a los 28 dias debe ser de 280 kg/cm?2.

e Laresistencia a la fluencia especificada para el acero es de 4200 kg/cm2.

e La separacion libre entre varillas paralelas de una capa no debe ser menor que el
didmetro de la varilla ni de 25 mm.

e Debe proporcionarse un recubrimiento minimo de hormigén al refuerzo para vigas y
columnas de 2cm y para losas de 2.5 cm.

e En ubicaciones de vigas donde existan traslapes los estribos indicados deberan

espaciarse 10cm a través de la longitud del traslape.

Recomendaciones Generales:

Cada etapa de la construccion debe ser supervisada por el Constructor para
garantizar que la estructura resultante no tenga variaciones respecto a lo planificado he
indicado en los planos estructurales. Todos los detalles deberan ser cuidadosamente

observados.
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4.6.6.2 Diserio Eléctrico- Telefonico

4.6.6.2.1 Sistema Telefénico
Para satisfacer las necesidades de comunicacién de las tres etapas se ha
estimado una demanda inicial de veinte lineas telefonicas directas por proyecto, con

Sus respectivas extensiones.

Se utilizara un sistema radial simple de distribucion de la red telefonica, para ir
directamente desde la caja de distribucién principal (C.D.P.) hasta las cajas de
distribucion final, y desde éstas, a las diferentes zonas de servicio.

La caja de distribucion principal estara ubicada en los subsuelos y debera ser de
facil acceso, tanto para instalaciones como para mantenimiento. Las cajas de
distribucion final se ubicaran en una pared accesible, en las zonas de los halls de cada
piso del edificio.

Para la construccion de la red telefénica se utilizaran materiales de primera
calidad, de acuerdo a las especificaciones de la C.N.T., con el fin de asegurar un

servicio de alta confiabilidad.

4.6.6.2.2 Sistema de Telecomunicaciones

Sistema de televisiéon por cable

Se dispondra de una red de canalizaciébn para que cualquier proveedor de
television por cable se conecte a un punto en el ingreso del los edificios en lo subsuelos

y poder llegar al interior de todos los departamentos.

Se debe realizar la conexibn a un pozo de mano en la acera para de ahi
conectarse al poste mas cercano con disponibilidad de red de television por cable (o
segun establezca la normativa del IMQ). Al interior de los edificios se prevé una caja
principal donde llegara la acometida del proveedor. En cada piso se tiene cajas de
30x30x10cm que en su conjunto forman una vertical. Desde estas cajas en cada piso,
se distribuyen una canalizacién independiente a cada departamento donde se

encontrara una caja similar para distribuir a los puntos finales.



109

Sistema de CCTV

El Sistema de Circuito Cerrado de Television (CCTV) permite la supervision,

almacenamiento y vigilancia de diferentes areas desde un lugar remoto.

Se emplearan sistemas de CCTV convencionales por medio de camaras
digitales y DVR que cumplan con certificaciones UL. Esto permite un sistema de

monitoreo muy seguro e independiente de otros sistemas electronicos.

Los conductores de todo el sistema de CCTV deberan ser instalados dentro de

tuberia EMT o de polietileno con didmetro especificados en los estudios.

Sistema de control de accesos

El sistema de control de accesos es un sistema que provee seguridad, trata de
actuar antes de que se genere una situacion de riesgo y son el medio ideal para la

supervision y control de las distintas areas a controlar.

Este sistema permite a través de codigos o tarjetas, controlar el acceso y de un

nivel de autorizacion para el ingreso a dicha area.

Se dispone de un sistema integral el cual permite el monitoreo y programacion

de todo el sistema mediante un computador central.

Los ingresos vehiculares seran restringidos por medio de controles remotos. Los

accesos peatonales seran implementados con tarjetas de proximidad.

Todos los paneles se supervisaran desde el centro de monitorio de cada
proyecto, desde el cual mediante un software se podra afadir personal, enrolar nuevas
tarjetas, dar o quitar permisos de ingreso y controlar remotamente cada una de las
puertas.

Citofonia
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El sistema de citofonia es el que permite la comunicacion de cada departamento

con la estacion de guardiania.

Se dispondra de un teléfono principal en la planta baja por cada proyecto que
sera operado por guardiania o recepcion del edificio de forma que se permita anunciar
a los visitantes que acudan al edificio y verificar la autorizacién de ingreso por parte de

los propietarios. Cada departamento sera provisto de dos terminales de citofonia.

4.6.6.2.3 Sistema Eléctrico

4.6.6.3 Diserio Hidro-sanitario (Distribucion sin perjuicio a la Arquitectura)

4.6.6.3.1 Sistema de Agua Potable.

Aprovisionamiento

La Empresa Municipal de Agua Potable proveera una conexién domiciliaria de la
red existente en el sector, esta conexion debera contar con su respectivo medidor,
valvula check y de compuerta. La ubicacion se la realizara en un lugar de facil visita por

la Empresa respectiva.

La acometida terminara en la cisterna, dejando una “T” para colocar un BY pass

gue permita el servicio directo al edificio, en caso de existir presion suficiente en la red.

Sistema de almacenamiento

Para el almacenamiento de agua potable se ha previsto la construccidon de una
cisterna y bombas, ubicada en los subsuelos de cada proyecto. Estas cisternas
contaran con capacidad para consumo domeéstico y para prevencion de incendios.
Ademas contara con su respectiva tapa sanitaria, tuberia de ventilacion y camara de

succion.
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Sistema de Presurizacion

Para el servicio de presurizacion del agua potable de los proyectos, se prevera

de un equipo de presion constante, ubicado en el cuarto de bombas, junto a la cisterna.

Redes de Distribucion

La red de distribucién de agua fria estard compuesta de una tuberia de diametro
variable de PVCR Presion roscable, las mismas que sirven para conducir el agua

desde la cisterna a los diferentes puntos de consumo.

La red de distribucion de agua caliente y retorno se compondra de una tuberia
gue nace desde el sitio destinado en donde se ubica el sistema de calentamiento
instantaneo de agua, y que en su recorrido varia el didmetro; estas tuberias seran de

cobre tipo M.

4.6.6.3.2 Sistema de Alcantarillado

Redes de Aguas Servidas y Lluvias

El sistema de alcantarillado que sera utilizado en cada proyecto sera un sistema
mixto, es decir que se mezclan aguas servidas y lluvias; aunque en lo posible se ha

procurado que las bajantes sean separadas las aguas lluvias de las aguas servidas.

Las bajantes descargan a los colectores ubicados en los niveles cuyos pisos son
en tierra firme; estos colectores conducen las aguas servidas y/o lluvias hasta la
acometida domiciliaria. En estos colectores se prevé la construccion de cajas de
revision en los sitios en los existen cambios de direccion, pendientes, cambio de

seccion o donde convergen dos 0 mas tuberias.

Redes de Ventilacion Sanitaria

La red de ventilacion sanitaria en los 3 proyectos serd en algunos casos

colectivos y en otros particulares.
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En el caso de ser colectivos, consiste basicamente en un tubo de PVC de 370
4’de diametro que corre al extremo de la red de desagues de las bacterias sanitarias y
se prolonga hacia la atmosfera sobre la cubierta. Existe adicionalmente una red
particular de PVC de menor didmetro que consiste generalmente en la unién del
extremo de los ramales de las baterias con el bajante de ventilacion o en su defecto en
la prolongacion de los extremos de estos directamente hacia la atmosfera sobre la

cubierta.



113

CAPITULO V
COSTOS

5.1 Introduccion

El costo de un producto se resume en el gasto econdmico que representa la
construccion del proyecto y los servicios que requiere. Este capitulo desglosa el costo
del terreno, los costos directos, indirectos y plantea un cronograma valorado de costos

directos repartidos en el tiempo de realizacion de la obra.

5.2 Resumen de Costos

Tabla 5-1. Resumen de Costos en el Proyecto
RESUMEN EGRESOS ETAPA 1 "KORONI"

m2 Costo por m2

TOTAL COSTO TERRENO 942,00 410,00 | 386.220,00| | 18,02%
TOTAL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION 2.953,28 427,00 | 1.261.050,56 | | 58.84%
TOTAL COSTO INDIRECTO DE CONSTRUCCION 474.761,73 | | 22,15%

COSTO TOTAL DEL PROYECTO :[212203229] [100,00%]

RESUMEN EGRESOS ETAPA 2 "KHANIA"

m2 Costo por m2

TOTAL COSTO TERRENO 1.819,49 410,00 | 745.790,00| | 19,10%
TOTAL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION 5.378,73 427,00 | 2.296.717,71 | | 58,83%
TOTAL COSTO INDIRECTO DE CONSTRUCCION 861.587,49 | | 22,07%

COSTO TOTAL DEL PROYECTO :[3904.42590]| |100,00%]

RESUMEN EGRESOS PROYECTO "KORONI - KHANIA"

m2 Costo por m2
TOTAL COSTO TERRENO 2.761,49 410,00| 1.077.070,00 | | 18,04%
TOTAL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION 8.331,58 427,00 | 3.557.768,27 | | 59,58%
TOTAL COSTO INDIRECTO DE CONSTRUCCION 1.336.349,22 | | 22,38%
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COSTO TOTAL DEL PROVYECTO :[6.026.458,19]| |100,00% |

Gréfico 5-1. Resumen de Costos en el Proyecto

Costos "Koroni - Khania"

B TOTAL COSTO TERRENO

B TOTAL COSTO DIRECTO
DE CONSTRUCCION

TOTAL COSTO INDIRECTO
DE CONSTRUCCION

5.3 Costos Directos

Costos directos son aquellos que se asignan directamente a una unidad de
produccion. Por lo general se asimilan a los costos variables y se ven reflejados
directamente en la obra como materiales, mano de obra, herramienta, maquinaria,

transporte o labores involucrados en la construccion fisica.

Para la determinacion de costos directos de los proyectos se realizé un andalisis
de precios unitarios por rubro, tomando en cuenta valores actuales del sector. A
continuacién se encuentra el resumen de costos directos distribuidos en grupos para

las 2 etapas.

5.3.1 Koroni
Los costos directos de la primera etapa se sintetizan en el cuadro a

continuacion.



Tabla 5-2. Costos directos- “Koroni”.

GRUPO____________________[COSTO

TRABAJOS PRELIMINARES
MOVIMIENTO DE TIERRAS
ENCOFRADO EN ESTRUCTURA
HIERRO GENERAL ESTRUCTURA
HORMIGON BAJO TIERRA
HORMIGON SOBRE TIERRA
CONTRAPISOS Y PISOS
MAMPOSTERIAS

CIELOS RASOS Y GYPSUM
ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR
RECUBRIMIENTO PISOS Y PAREDES
INSTALACIONES SANITARIAS
INSTALACIONES DE AGUA POTABLE
INSTALACIONES CONTRA INCENDIOS
PIEZAS SANITARIAS
INSTALACIONES ELECTRICAS y
TELEFONICAS

CARPINTERIA DE MADERA
CARPINTERIA METALICA
VENTANERIA EN GENERAL
EQUIPOS ELECTROMECANICOS
PINTURA'Y ACABADOS

OBRAS EXTERIORES Y OTROS

$
TOTAL 1.261.050,56| 100%

$25.548,13
$23.442,18
$15.285,83

$184.627,61

$24.831,97
$46.629,26
$33.415,19
$50.268,84
$33.421,39
$38.266,74

$197.154,20

$19.905,95
$39.394,19
$29.284,99
$28.218,27

$42.159,12

$112.680,76

$23.529,97
$55.251,07

$139.235,60

$19.806,71
$78.692,61

Gréfico 5-1. Resumen de Costos en el Proyecto

%
2,03%
1,86%
1,21%

14,64%
1,97%
3,70%
2,65%
3,99%
2,65%
3,03%

15,63%
1,58%
3,12%
2,32%
2,24%

3,34%
8,94%
1,87%
4,38%
11,04%
1,57%
6,24%
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5.3.2 Khania
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Incidencia de los Costos Directos Koroni
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Los costos directos de la segunda etapa se sintetizan en el cuadro a continuacién.

Tabla 5-3. Costos directos “Khania”.

GRUPO____________________[COSTO %

TRABAJOS PRELIMINARES
MOVIMIENTO DE TIERRAS
ENCOFRADO EN ESTRUCTURA
HIERRO GENERAL ESTRUCTURA
HORMIGON BAJO TIERRA
HORMIGON SOBRE TIERRA
CONTRAPISOS Y PISOS
MAMPOSTERIAS

CIELOS RASOS Y GYPSUM
ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR
RECUBRIMIENTO PISOS Y PAREDES
INSTALACIONES SANITARIAS
INSTALACIONES DE AGUA POTABLE
INSTALACIONES CONTRA INCENDIOS
PIEZAS SANITARIAS

INSTALACIONES ELECTRICAS y

TELEFONICAS
CARPINTERIA DE MADERA

$46.530,12 2,03%
$42.694,62 1,86%
$27.839,67 1,21%
$336.257,34  14,64%
$45.225,80 1,97%
$84.924,63 3,70%
$60.858,20 2,65%
$91.553,30 3,99%
$60.869,48 2,65%
$69.694,19 3,03%
$359.071,67 15,63%
$36.254,18 1,58%
$71.747,58 3,12%
$53.335,97 2,32%
$51.393,17 2,24%

$76.783,29 3,34%

$205.222,46 8,94%
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CARPINTERIA METALICA $42.854,51 1,87%
VENTANERIA EN GENERAL $100.627,30 4,38%
EQUIPOS ELECTROMECANICOS $253.586,07 11,04%
PINTURA'Y ACABADOS $36.073,43 1,57%
OBRAS EXTERIORES Y OTROS $143.320,74 6,24%

$
TOTAL 2.296.717,71|  100%

Gréafico 5-2. Costos directos “Khania”.

Incidencia de los Costos Directos Khania
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@ CONTRAPISOS Y PISOS

Como podemos observar los costos mas elevados pertenecen a los grupos de
“Hierro en general en la estructura” (refuerzos, vigas metdlicas, losa deck colaborante,
etc.) y “Recubrimiento en pisos y paredes” (porcelanatos, ceramicas, alfombras, chanul,

etc.).

El primer grupo mencionado es el de mayor influencia para los proyecto, esto es
resultado de realizar estructuras mixtas, ademas, se adicion6 un costo adicional debido
a las inspecciones de soldadura que se realizaran para asegurar el buen

funcionamiento de la estructura.
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El elevado valor del segundo grupo se debe a los acabados de primera calidad

gue seran colocados en los tres proyectos.

5.4 Costos Indirectos

Costos indirectos son aquellos que no se pueden asignar directamente a un
producto o servicio, sino que se distribuyen entre las diversas unidades productivas
mediante algun criterio de reparto en el caso del proyecto “Koroni — Khania” la division

se dio equitativa entre los meses de construccion.

Dentro de estos costos se encuentra los gastos de planificacion, construccion y
gerencia, comision de ventas y publicidad, pago de tasas de impuestos, registros y

gastos legales.

Estos costos indirectos seran iguales al 22.15% en Koroni, 22.38% en Khania.
Los costos directos de construccién, lo que representa el 22.38% del total de gastos del

proyecto.

Tabla 5-4. Costos indirectos “Koroni-Khania”.

COSTO TOTAL | %DEL COSTO TOTAL

DESCRIPCION
COSTO INDIRECTO DE PLANIFICACION 50.694,23 2,37%
COSTO INDIRECTO DE CONSTRUCCION Y GERENCIA 179.195,28 8,36%
COSTOS COMISION VENTAS Y PUBLICIDAD 150.923,94 7,04%
PAGO DE TASAS DE IMPUESTOS, REGISTROS Y LEGALES 93.948,27 4,38%
TOTAL 474.761,73 22,15%

KHANIA

DESCRIPCION COSTO TOTAL | %DEL COSTO TOTAL
COSTO INDIRECTO DE PLANIFICACION 88.423,63 2,30%
COSTO INDIRECTO DE CONSTRUCCION Y GERENCIA 326.363,59 8,48%
COSTOS COMISION VENTAS Y PUBLICIDAD 275.694,80 7,16%
PAGO DE TASAS DE IMPUESTOS, REGISTROS Y LEGALES 171.105,47 4,45%
TOTAL 861.587,49 22,38%

Grafico 5-3. Costos indirectos “Koroni-Khania”.
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Costos Indirectos Koroni - Khania
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5.5 Cronograma de Obra Valorado

Debido a los diferentes tiempos de inicio de obra entre la primera etapa y
segunda, se realiz6 un cronogrma para el proyecto Koroni y otro para los proyectos
Khania.

El calendario utilizado respeta los dias no laborables (dias festivos y fines de

semana) y una jornada laboral de ocho horas diarias.

5.5.1 Proyecto Koroni (Etapa l)

La fecha de inicio del proyecto fue prevista para el lunes 28 de Febrero del
presente afio (2011), fecha que se respetd por lo que en la actualidad la construccién

de Koroni estad en marcha.

A continuacidn se muestra el cronograma valorado para esta etapa, resumiendo

los rubros en grupos para facilitar su analisis.



Grafico 5-4. Cronograma valorado, “Koroni”.

120

ld |Nombre de terea Costotatd 779 ti 2, 2011 tri 3, 2011 tri 4, 2011 tri 1, 2012 i 2, 2012 i 3, 2
feb [mar | @r [may | jun | ju |ago |sep | oct [nov | dic |ene | feb | mar | @r [may | jun | ju |
1 |PROYECTO KORONI 1,261,050.56 ey 1,261,050.56
2 TRABAJOS PRELIMINARES $2554813 |
8 MOVIMIENTO DE TIERRAS $2344218 |
18 ENCOFRADO EN ESTRUCTURA $1528583 | | (SIDSHESSSSSEEE———
b HIERRO GENERAL ESTRUCTURA $18462761 | RGNS $1846761 0o
% HORMIGON BAJO TIERRA s2483197 | OEEEEER Su8xne o
£ HORMIGON SOBRE TIERRA $4662026 | = @mESESS———— 462026 0000
40 CONTRAPISOS Y PISOS $3341519 | ClSEiESSmmmmmm———— $3341519
47 MAMPOSTERIAS s026884 | 0009090902 OO ) $%02e884 T
57 CIELOS RASOS Y GYPSUM $33421.39
0 ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR $3826674 |
67 RECUBRIMIENTOPISOS Y PAREDES  $197,15420
7 INSTALACIONES SANITARIAS $19,90595
84 INSTALACIONES DE AGUA POTABLE $39,394.19
@ INSTALACIONES CONTRAINCENDIOS  $29284.99
103 PIEZ AS SANITARIAS $28218.27
111 INSTALACIONES ELECTRICAS y TELEFON $42,159.12
127 CARPINTERIADE MADERA $112,680.76
132 CARPINTERIAMETALICA $23520.97
140 VENTANERIAEN GENERAL $55251.07
147 EQUIPOS ELECTROMECANICOS $139,23560
158 PINTURAY ACABADOS $19,806.71
165 OBRAS EXTERIORES Y OTROS $78,69261

de Abril del afio 2012. Esto representaria una duracién de 300 dias laborales o0 420 dias ordinarios.

La construccion del proyecto “Koroni” comenzo el 28 de febrero del presente afio y se estima su culminacién el 23
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A continuacion se encuentra el cuadro resumen de los dias laborables por rubro.

Tabla 5-5. Dias laborables por rubro, “Koroni”.

TRABAJOS PRELIMINARES 25 dias
MOVIMIENTO DE TIERRAS 65 dias
ENCOFRADO EN ESTRUCTURA 105 dias
HIERRO GENERAL ESTRUCTURA 130 dias
HORMIGON BAJO TIERRA 60 dias
HORMIGON SOBRE TIERRA 88 dias
CONTRAPISOS Y PISOS 175 dias
MAMPOSTERIAS 195 dias
CIELOS RASOS Y GYPSUM 90 dias
ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR 110 dias
RECUBRIMIENTO PISOS Y PAREDES 85 dias
INSTALACIONES SANITARIAS 165 dias
INSTALACIONES DE AGUA POTABLE 205 dias
INSTALACIONES CONTRA INCENDIOS 114 dias
PIEZAS SANITARIAS 75 dias

INSTALACIONES ELECTRICAS y

TELEFONICAS 285 dias
CARPINTERIA DE MADERA 115 dias
CARPINTERIA METALICA 65 dias
VENTANERIA EN GENERAL 80 dias
EQUIPOS ELECTROMECANICOS 235 dias
PINTURA'Y ACABADOS 65 dias
OBRAS EXTERIORES Y OTROS 300 dias

TOTAL 300 dias
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5.5.2 Proyecto Khania (Etapa ll)
La fecha de inicio del proyecto se establecié para el lunes 03 de Octubre del
presente afio (2011) y se estima se finalizacion para el viernes 28 de Diciembre del afio

2012.
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Grafico 5-5. Cronograma valorado, “Khania”.

'd |Nombre de tarea Costotatd tri 4, 2011 i 1, 2012 i 2, 2012 i 3, 2012 tri 4, 2012 i 1, 2013
sep | oct [nov | dic [ene [feb | mar [ abr |may | jun | ju | ago [sep | oct |[nov | dic |[ene | feb | mar

1 |PROYECTO KHANIA 2,296,717.71 2,296,71771

2 TRABAJOS PRELIMINARES $46530.12 | G $46,530.42 e e

8 MOVIMIENTO DE TIERRAS s@e6 | gEEmIESEE—— 4260462 s s
18 ENCOFRADO EN ESTRUCTURA $2783%67 |7 (GEESEiESESssssssssmmmmm—— §07g39.67 v
2 HIERRO GENERAL ESTRUCTURA $ 33625734 | R § 336,057,347
% HORMIGON BAJO TIERRA $4522580 | T oTTOGS— 4522580 |y
3 HORMIGON SOBRE TIERRA $8092063 | (e ———— G 04 024,63
40 CONTRAPISOS Y PISOS $60858.20 | e ——) § 60,858,207
a7 MAMPOSTERIAS $9155330 | T e e ———— G 0155330
37 CIELOS RASOS Y GYPSUM $60860.48 | e — § 60.869.48
60 ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR §69,694.19 | e —— § 60,694,197y
67 RECUBRIMIENTO PISOS Y PAREDES §359,07167 | i — $ 35907167
7 INSTALACIONES SANITARIAS $3625408 |

& INSTALACIONES DE AGUA POTABLE STAZAZEg |

2 INSTALACIONES CONTRAINCENDIOS §5333597 | i, $53 ,33;597 “““““““““““““““““““““
103 PIEZAS SANITARIAS $s139347 | Gl ¢ ,393_;17 ““““““““““““““““““““““
1 INSTALACIONES ELECTRICASy TELEFONIC $ 76,783.29 o 67678329 ‘
127 CARPINTERIA DE MADERA $205,222.46
132 CARPINTERIAMETALICA §4285451 | T o iemm—m— 4285451
140 VENTANERIA EN GENERAL $100,62730 | e i '§ 100,627.30
147 EQUIPOS ELECTROMECANICOS $253586.07 | T e e '§ 25358607
158 PINTURAY ACABADOS $36073.43 | e $36073.43
185 OBRAS EXTERIORES Y OTROS $143,32074 | i 4332074

La duracion de construccion de estos dos proyectos serd mayor que la de la primera etapa (Koroni) debido a su
mayor area, pero se controlara el tiempo para que se cumpla el cronograma establecido. Su duraciéon sera de 325 dias
laborales o0 452 dias ordinarios.
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Tabla 5-6. Dias laborables por rubro, “Khania”.

TRABAJOS PRELIMINARES 27 dias
MOVIMIENTO DE TIERRAS 69 dias
ENCOFRADO EN ESTRUCTURA 113 dias
HIERRO GENERAL ESTRUCTURA 146 dias
HORMIGON BAJO TIERRA 71 dias
HORMIGON SOBRE TIERRA 114 dias
CONTRAPISOS Y PISOS 167 dias
MAMPOSTERIAS 178 dias
CIELOS RASOS Y GYPSUM 101 dias
ENLUCIDO INTERIOR Y EXTERIOR 116 dias
RECUBRIMIENTO PISOS Y PAREDES 98 dias
INSTALACIONES SANITARIAS 174 dias
INSTALACIONES DE AGUA POTABLE 210 dias
INSTALACIONES CONTRA INCENDIOS 113 dias
PIEZAS SANITARIAS 88 dias

INSTALACIONES ELECTRICAS y

TELEFONICAS 293 dias
CARPINTERIA DE MADERA 139 dias
CARPINTERIA METALICA 71 dias
VENTANERIA EN GENERAL 79 dias
EQUIPOS ELECTROMECANICOS 239 dias
PINTURA'Y ACABADOS 78 dias
OBRAS EXTERIORES Y OTROS 325 dias
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5.5.3 Indicadores y Conclusiones

e El costo directo esta repartido de acuerdo lo indica el grafico a continuacion.

Gréfico 5-6. Distribucién de Costos Directos del Proyecto

DISTRIBUCION DE COSTOS

H TRABAJOS PRELIMINARES

# MOVIMIENTO DE TIERRAS

2% 2% 1%

& ENCOFRADO EN ESTRUCTURA
2% 4 H HIERRO GENERAL ESTRUCTURA

# HORMIGON BAJO TIERRA

& HORMIGON SOBRE TIERRA

2% # CONTRAPISOS Y PISOS

H MAMPOSTERIAS

La descripcion de costo en relacién al area total y vendible se explica en la siguiente

tabla.
Tabla 5-67. Costo Eor metro cuadrado.

DESCRIPCION m2 Cesito i
COSTO DIRECTO/AREA TOTAL 2.953,28 $ 427,00
COSTO TOTAL/AREA TOTAL 2.953,28 $ 725,64
COSTO TOTAL/AREA VENDIBLE 1.790,07 $ 1.197,18

KHANIA

DESCRIPCION m2 Cesito i
COSTO DIRECTO/AREA TOTAL 5.378,73 $ 427,00
COSTO TOTAL/AREA TOTAL 5.378,73 $ 398,43
COSTO TOTAL/AREA VENDIBLE 3.291,41 $ 1.169,45
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CAPITULO VI

FINANCIERO

6.1 Introduccion

El proposito de este capitulo es de determinar la viabilidad del proyecto en sus

dos etapas mediante el analisis de su rentabilidad real estatica y dindmica.

El capitulo VI analiza la tasa de descuento, ingresos, egresos, flujos de caja,
formas de financiamiento, sensibilidades y escenarios en los items mas importantes

dentro del estudio financiero para cada una de sus fases.

6.2 Tasa de Descuento

La tasa de descuento es un indicador porcentual el cual mide la rentabilidad de
un método financiero, remunera la inmovilizacion del capital invertido en un activo de
cero riesgo y retribuye la pérdida por inflaciéon en el tiempo. La tasa de descuento
constituye la utilidad minima permitida en un determinado sector para que un negocio

sea valioso.

En este indicador esta presente la variable macroeconomica de riesgo pais, un
porcentaje libre de riesgo, contiene también la prima de riesgo del mercado donde se
realiza el negocio. Segun el model financiero CAPM la formula para calcular la tasa de

descuento en un pais en vias de desarrollo es:

rec = rf + rp +(rm —rf) x Bi
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rec: tasa de descuento

rf: porcentaje del valor del activo libre de riesgo

rp : Riesgo Pais

rm: Rendimiento de Mercado

Bi: Coeficiente de Riesgo de un Activo Especifico

Prima de riesgo: rm —rp

Para calcular el valor del porcentaje libre de riesgo se ha tomado como
referencia la inversion con menor riesgo asociado, los Treasure Bills del tesoro de

Estados Unidos.

rf=1.03% (para 3 afios tomado en inicio del 2011)

Fuente:http://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-
rates/Pages/TextView.aspx?data=yieldYear&year=2011

Para calcular el rendimiento de mercado se ha propuesto a través de la
investigacion historica para el mercado inmobiliario ecuatoriano realizado por Federico

Eliscovich.

rm= 13.6%

Fuente: El arte de financiar proyectos Inmobiliarios, primera edicién afio 2010. Capitulo V, pagina
207.
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El valor de riesgo pais se lo ha obtenido de los datos del banco central del
Ecuador, es el resultado del promedio de tasa entre el 16 de junio del afio 2010 hasta

el 21 de junio del afio 2011, es decir el riesgo pais medio en un afio.

rp= 905.95 puntos , es decir 9.06%

Fuente: http://www.ambito.com/economia/mercados/Riesgo-
historico.asp?idpais=5&desde=01/01/2010hatsa=23/01/2010&pag=1

La Beta esta conformada por un coeficiente que mide el riesgo sistematico de un
activo en relacion al promedio del mercado. Dado que no existe un valor Beta en el
mercado ecuatoriano se ha tomado en cuenta la Beta apalancada y des apalancada de

Estados Unidos.

RI=0.8 (US)

Ru= 0.76 (US)

Fuente: http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Una vez analizados los factores que intervienen en el modelo se ha obtenido un valor de

20.15% para un proyecto financiado y 19.64% para un activo no financiado.

6.3 “Koroni”

6.3.1 Analisis Estatico
El anadlisis estatico analiza los costos del proyecto examinados en el capitulo
anterior del presente documento y los ingresos por ventas teniendo como resultado

margenes de rendimiento. El andlisis estatico no considera los embolsos vy


http://www.ambito.com/economia/mercados/Riesgo-historico.asp?idpais=5&desde=01/01/2010hatsa=23/01/2010&pag=1�
http://www.ambito.com/economia/mercados/Riesgo-historico.asp?idpais=5&desde=01/01/2010hatsa=23/01/2010&pag=1�
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desembolsos en el tiempo, simplemente nos permite obtener un panorama global
financiero. Para la fase “Koroni” los resultados fijos se resumen en la tabla a

continuacion.

Tabla 6-1. Andlisis Estatico Koroni.
CUADRO DE RESULTADOS

EGRESOS TOTALES KORONI

m2 Costo

DESCRIPCION %
Terreno 942,00 $ 386.220,00 18,20%
Costo Directo
Total 2.953,28 $ 1.261.050,56 59,43%
Costo Indirecto
Total 2.953,28 $ 474.761,73 22.37%
EGRESO TOTAL $ 2.122.032,29 100,00%

RESOS POR AS TOTA ORO
Ingreso Ingreso

DESCRIPCION m2 o unidades

Departamentos 1.790,07 $ 2.124.000,97 82%
Terrazas 256,48 $ 115.416,00 4%
Jardines 642,00 $ 102.720,00 4%
Pargueaderos 26,00 $ 208.000,00 8%
Bodegas 13,00 $ 52.000,00 2%
INGRESO TOTAL 2.953,28 $ 2.602.136,97 100%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 480.104,68
MARGEN SOBRE EGRESOS 22,62%
MARGEN SOBRE INGRESOS 18,45%

Es importante tomar en cuenta el valor que se debe pagar de impuestos al

estado, éste constituye un porcentaje del 25% sobre la utilidad final lograda.
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Tabla 6-2. Impuesto a la Utilidad Koroni.
IMPUESTO A LA UTILIDAD KORONI

UAI $ 480.104,68
RENTABILIDAD 22,62%
IMPUESTOS 25% $ 120.026,17
UTILIDAD FINAL $ 360.078,51
RENTABILIDAD FINAL 16,97%

Como se puede apreciar anteriormente el margen de rentabilidad en la Etapa | es
de 23% en relacidon a sus egresos, este margen es aceptable considerando los meses
de construccion. Dado que el proyecto esta planificado para concluirlo en 14 meses la

rentabilidad estatica mensual es del 1.62% mensual.

6.3.2 Analisis de Egresos

Los componentes de egresos estan dados por el costo total del proyecto, su
estructura de egresos mensuales esta especificada en el cronograma de obra del
Capitulo V para los costos directos. Los costos indirectos han sido distribuidos de

manera equitativa a los largo del ciclo de vida del proyecto.

En el grafico de egresos se subdivide en 6 rubros principales en el cual el
primero y mas grande egreso se lo realiza en el primer mes (Diciembre 2010) con la
compra del terreno, desde el mes 1 hasta el mes 3 representa la etapa de planificacion,
en el mes 4 comienza el proyecto con obras preliminares. En el mes 5 se realizan las
cimentaciones y a partir del mes 6 hasta 8 se elabora la estructura de la edificacion.
Los acabados comienzan en el mes 9 hasta el mes 12. Los meses 13 y 14 estan
previstos para las obras complementarias y limpieza. Los meses 15 al 18 representan

gasto financiero por mantenimiento.



Grafico 6-1. Egresos Koroni.
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6.3.3 Analisis de Ingresos

Para los ingresos se toma en cuenta la entrada de flujo por ventas. El nivel de

absorcién asumido es de 6%, lo que quiere decir que en 15 meses se vendera el 100%

del proyecto. Sin embargo, el proyecto posee departamentos vendidos restando

Unicamente 4, razon la cual se considerd, a los ingresos y egresos (comisiones de

venta y gastos de publicidad previos) que estos conllevan, como valores fijos

mostrados en la siguiente tabla.

Tabla 6-3. Ingresos y Egresos Fijos

=T ) ) ) T N Y

EGRESOS
INGRESOS

$ 28,354 $ 9,280 $ 2,038 $ 6,597
$ 108,399 $ 10,283 $ 10,283 $ 257,280 $ 15,283 $ 144,695

$ 1,355
$ 78,095 $ 25,420

I Y Y I ) T N AT M )

$ 26,624

$ 25,420 $ 25,420 $ 35,420 $ 35,420 $ 35,420 $ 35,420 $ 35,420 $ 35,420 $ 25,137 $ 963,515
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Se ha realizado un flujo proyectado para los departamentos que restan
por venderse. Esto significa que los ingresos por cada bien inmueble se
realizardn en los porcentajes descritos a continuacién: 15% a la firma del
contrato, 25% en cuotas prorrateadas desde el mes de firma hasta un mes antes
de entrega del inmueble, y el 60% contra entrega. Sin embargo este criterio se
cumple hasta la fecha de terminacién de la construccién puesto que llegado esta

fecha la forma de pago se la realiza al contado.

Como resultado del parrafo anterior se puede deducir que faltan 7 meses

para vender 4 departamentos (comenzando en el mes 9).

Grafico 6-2. Ingresos Koroni.

$ 1,600,000 $ 3,000,000
2 1’;33’232 I8 | $2,500,000
5 1,000,000 - 52,000,000
$ 800,000 - 1,500,000 ‘ |
I Ingresos mensuales
$ 600,000 - $1,000,000
$ 400,000 Ingresos Acumulados
$ 200,000 — - $ 500,000
S0 S0

MESES

En el mes 4 se da la mayor venta correspondiente a 257.280 ddlares y en
el mes 18, es decir el mes de entrega del edificio se produce el mayor

desembolso correspondiente a 963.515 dolares.
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6.3.4 Analisis de Saldos — Flujo de Caja

Para realizar el flujo de caja se ha realizado en andlisis de saldos entre ingresos

totales y egresos totales en el ciclo de ruta de “Koroni” dando como resultado el

balance representado en el siguiente cuadro.

Gréafico 6-3. Balance Koroni.
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$ 2,000,000
$ 1,500,000
$ 1,000,000
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7
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INVERSION

MESES

Los resultados del estudio del flujo se resumen en los siguientes puntos:

El egreso maximo mensual serd de $ 431,472, y se dara en el mes 1.

El ingreso maximo mensual serd de $ 1°383.747, y se dara en el mes 18.
La maxima inversion serd de $ 998,779, y se dara en el mes 14.

ElI VAN es igual a $ 244,745 > 0 logra una inversién aceptable.

El TIR anual es igual a 55.61 % > 25 % (Rendimiento requerido),

inversion es aceptable.
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e El costo del proyecto sera de $2'122,032.

e Se tendra una utilidad de $ 480,105.

6.3.5 Analisis de Sensibilidades y Escenario

6.3.5.1 Variacion de Costos Directos

Un aumento superior a 25.41 % de los costos directos hara al proyecto no

viable.

Incremento en costos directos VAN=0= 25.41 %
Tabla 6-4. Variacion de Costos Directos Koroni.

VAN S5 S5169  Saneh Sl SlegTe Sn3%  S1ges  S1088) 989613 §70473 951375

Grafico 6-4. Variacion de Costos Directos VAN Koroni.

y =-19337x + 263683
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$O T T T T T T T T T T 1
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6.3.5.2 Variacion en Precios de Venta

Una disminucién superior a 45.27 % de los precios de venta hara al proyecto no

viable.

En este caso no es aplicable realizar una sensibilidad por variacion en el periodo
de ventas puesto que seria una variacion muy elevada puesto que solo son 4

departamentos que falta por vender.

Disminucion de precios de venta VAN=0=45.27% (disminucion en precio de los 4

departamentos restantes).

Tabla 6-5. Variacion de Precios de Venta Koroni.

%variaciondeprechll _0¢ B o B % B o B v B ox B o B B e Bz M H

VAN $244,745 5233934 $23122 $212,310 $201,499 $190,687 $179,875 $169,064 $158,252 $147,440 $136,628

Grafico 6-5. Variaciéon de Precios de Venta VAN Koroni.

y =-10812x + 255557
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6.3.5.3 Escenario Costos Directos — Precios de Venta

El escenario costos directos — precios de venta es favorable debido a que se
esta evaluando el 20% de la obra vendible . En la tabla que se muestra a continuacion
se aprecia esta afirmacién. Cuando los precios de los departamentos que faltan por
vender disminuyen mas del 45% y los costos directos aumentan desde el 4% la linea

del VAN es equivalente a cero tal como sse indica en la Tabla 6-6.

Tabla 6-6. Escenario de Variacion de Precios de Venta y Costos Directos Koroni.

% VARIACIO PRECIO
0% 4% -8% 1% -16% -20% 4% 8% 3% -36% -40%

0 0% suaas| w3122 $a01499|  $179875|  $158252|  $136628|  $115005 $93,382 $71,758 $50,135 $28511
o 4% | saseas | s184022 | 16239 | $140775 $119,152 $97,528 $75,905 $54282 $32,658 $11,035 ($10,589)

8 8% $166758 |  $145135|  $13512 $101,388 $80,265 $58,641 $37,018 $15,395 ($6,229) ($27,852) ($49,476)
v 1% | s18084|  $106461 $84,838 $63,214 $41,501 $19967 ($1656)]  ($23279)  ($44903) ($66,526) ($88,150)
v 16% $89,623 $68,000 $46,377 $24753 $3,130 (18494 (40117  (s6L740)  ($83364)  ($104987)]  ($126611)
2 20% $51,375 $29.752 $8,129 ($13495)  (s3su9)  ($56740] (678365  ($99988)  (s11612)]  ($143235)]  ($164:859)
8 2% $13,340 ($8283) (529908  ($51,530) (673153  ($94777)|  (Su16400)  ($138023)  ($159647)  ($18L270)  ($202,894)
< % | (s (sae105)]  sermas)|  (ssazsa|  (suoams)|  (s132598)  (S1sa222  (s175805)  (S197469)  ($21909)]  ($240,716)
Et‘ 3% | (se200)|  (ss3zua|  (s10s337)  (swegen)|  (susssa)|  (smo20m]  (Swonssy]  (sa3ase| (S8 (Sase0ny|  ($27832)
> 3% | (9986 (smn110  (s142.733)] (164357 (185,980 (207,603  ($29207  ($250850)  ($2ma47a)|  ($204097)|  ($315720)
& 4% | (S136669)  ($158203)  (S179916)|  (S201,539)  (S23163)  (S244786)  (S266410)  (6288033)  ($309656)]  ($331280)  ($352,903)

6.3.6 Perfil Financiero Apalancado

Se consideré 2 distintos montos de financiamiento para poder comparar los
efectos que estos tendrian. Ademas se analiz6 cual seria el mes mas apropiado para el

comienzo de este financiamiento.
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6.3.6.1 OPCION 1

Tabla 6-7. Opcion 1 de Financiamiento Koroni.

OPCION DE FINANCIAMIENTO 1

Monto del financiamiento $ 300,00
Tasa de interés nominal 11,00%
Gasto de constitucion 2%

Plazo 12 meses

# pagos 12
Amortizacion del capital mensual
Pago de intereses 0.94% mensual
Fecha otorgamiento del crédito (mes) 11

La forma que brinda los mayores beneficios (menor inversion necesaria) seria al
comenzar este crédito en el mes 19. El flujo de caja de crédito es la que se muestra a

continuacion:

Tabla 6-8. Opcién 1 de Financiamiento Koroni.

23 TOTAL
Monto inicial 300000 300000,
Pago capital 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25000  25000{ 300000
Saldodeudafinmeg 300000 275000 250000 225000 200000 175000 150000 125000 100000 75000 50000 25000 -
Gs. Constitucion 6000 6000
Interes s/saldo 2750 251 29 2063 1833 1604 1375 1146 917 688 458 29 17875
|Egresos | $6000 $27,750 $27,521 $27,09 $27,063 $26833 $26604 $26375 $26,146 $25917 $25688 $25458 $25229| 323875

Los resultados fueron los siguientes:

e El egreso maximo mensual serd de $ 431,472 y se dara en el mes 1.
e Elingreso maximo mensual serd de $ 1°383,747 y se dara en el mes 18.
e Laméxima inversion serd de $ 787,342 y se dari en el mes 14.

e EIVANesiguala $ 244,557 > 0, inversion aceptable.
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e El costo total del proyecto sera de $ 2°645,907.

e Lautilidad seraigual a $ 456,230.

Gréfico 6-6. Opcién 1 de Financiamiento Koroni. Egresos
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6.3.6.2 OPCION 2

Tabla 6-9. Opcién 2 de Financiamiento Koroni.
OPCION DE FINANCIAMIENTO 2

Monto del financiamiento $ 600,00
Tasa de interés nominal 11,00%

Gasto de constitucion 2%

Plazo 12 meses

# pagos 12

Amortizacion del capital mensual

Pago de intereses 0.94% mensual

Fecha otorgamiento del crédito (mes) 12

La forma que brinda los mayores beneficios (menor inversion necesaria) seria al
comenzar este crédito en el mes 19. El flujo de caja de crédito es la que se muestra a

continuacion:

Tabla 6-9. Opcién 2 de Financiamiento Koroni.

24 TOTAL
Monto inicial 600000 600000
Pago capital 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000  50000{ 600000
Saldo deudafinmes 600000 550000 500000 450000 400000 350000 300000 250000 200000 150000 100000 50000 -

Gs. Constitucion 12000 12000
Interes s/saldo 5500 5042 4583 4125 3667 3208 2750 29 1833 1375 917 458 35750
|Egresos [ $12,000 $55500 $55042 $54,583 $54125 $53667 $53,208 $52,750 $52,202 $51,833 $51,375 $50,917 $50,458| 647750)

Los resultados fueron los siguientes:

e Elegreso maximo mensual serd de $ 431,472, y se dard en el mes 1.
e Elingreso maximo mensual serd de $ 1'383747 y se dara en el mes 18.
e Lamaxima inversion serd de $ 791,3325 y se dard en el mes 11.

e FEIVANesiguala $432,355> 0, inversion aceptable.



e Lautilidad serd iguala $432,355.

e Elcosto total del proyecto total serd de $ 2°969,782.

Gréfico 6-9. Opcion 2 de Financiamiento Koroni. Egresos
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Gréfico 6-10. Opcidn 2 de Financiamiento Koroni. Ingresos
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6.3.7 Comparacion de las Diferentes Alternativas
En la siguiente tabla se detallan los resultados de las diferentes alternativas de

financiacion.

Tabla 6-10. Comparacion Alternativas de Financiamiento Koroni.

$ 300,000 $ 600,000
FinanciamientoJcomm | mes11 — messz

Inversion $ 998,779 S 787,342 $ 791,325
VAN S 244,745 S 244,557 $ 249,014
Utilidad $ 480,105 S 456,230 $ 432,355
Egresos $2,122,032 S 2,445,907 $2,769,782
Flujo de caja $ 623,253 $ 1,158,565 $ 1,478,457
Rentabilidad/Egresos  22.62% 18.65% 15.61%
Rentabilidad/Inversion 48.07% 57.95% 54.64%

Grafico 6-12. Comparacion Alternativas de Financiamiento Koroni.
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Dadas las circunstancias actuales en cuanto a ventas de esta etapa del
proyecto, las tres opciones en VAN son similares. Sin embargo existe diferencia de

utilidad aproximadamente de 20 000 ddlares entre cada una.

La opcion idénea sera la segunda puesto que tiene un porcentaje mayor de
rentabilidad sobre la inversion. El costo de oportunidad para el dinero usado en
inversion en la primera opcion, se puede usar para la segunda fase del proyecto,
obteniendo mayor rentabilidad sobre este capital. La primera opcién es favorable en

cuanto a rentabilidad en relacion a costos y a utilidad.

6.4 “Khania”

6.4.1 Anélisis Estatico

Como se puede apreciar anteriormente el margen de rentabilidad en la Etapa Il es
de 22% en relacidn a sus egresos, este margen es aceptable considerando los meses
de construccion. Dado que el proyecto esta planificado para concluirlo en 15 meses la

rentabilidad estatica mensual es del 1.45% mensual.

Tabla 6-11. Analisis Estatico Khania.
CUADRO DE RESULTADOS
EGRESOS TOTALES KHANIA

m2 Costo

DESCRIPCION %
Terreno 1.819,49 $ 745.990,90 19,11%
Costo Directo
Total 5.378,73 $ 2.296.717,71 58,82%
Costo Indirecto
Total 5.378,73 $ 861.717,29 22,07%
EGRESO TOTAL $ 3.904.425,90 100,00%

» . » . D A . A A A
DESCRIPCION m2 o unidades Ingreso Ingreso
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Departamentos 3.291,41 $ 4.285,416 84%
Terrazas 370,00 $ 204,067 4%
Jardines 181,95 $ 51,017 1%
Parqueaderos 51,00 $ 459,152 9%
Bodegas 27,00 $ 102,034 2%
INGRESO TOTAL 5.378,73 $ 5.101.686 100%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 1.197.389,62
MARGEN SOBRE EGRESOS 30,67%
MARGEN SOBRE INGRESOS 23,47%

Es importante tomar en cuenta el valor que se debe pagar de impuestos al

estado este constituye un porcentaje del 25% sobre la utilidad final lograda.

Tabla 6-12. Impuesto a la Utilidad Khania.
IMPUESTO A LA UTILIDAD KHANIA

UAI $ 1.197.389,62
RENTABILIDAD 30,67%
IMPUESTOS 25% $ 299.347,35
UTILIDAD FINAL $ 898.042,05
RENTABILIDAD FINAL 23,00%

6.4.2 Analisis de Egresos

Los componentes de egresos estan dados por el costo total del proyecto, su
estructura de egresos mensuales esta especificada en el cronograma de obra del
Capitulo V para los costos directos. Los costos indirectos han sido distribuidos de

manera equitativa a los largo del ciclo de vida del proyecto.
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En el grafico de egresos se subdivide en 6 rubros principales en el cual el
primero y mas grande egreso se lo realiza en el primer mes (Octubre 2011) con la
compra del terreno, desde el mes 2 hasta el mes 5 representa la etapa de planificacion,
el mes 5 comienza el proyecto con obras preliminares. En el mes 6 se realizan las
cimentaciones y a partir del mes 7 hasta 9 se elabora la estructura de la edificacion.
Los acabados comienzan en el mes 10 hasta el mes 14. Desde el mes 16 al 18 esta

previsto para las obras complementarias y limpieza.

Grafico 6-13. Egresos Khania.
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6.4.3 Analisis de Ingresos

Para este proyecto se asumidé una absorcion superior a la absorcion de ventas
promedio en el sector (6% aprox.), debido a la influencia y anticipada propaganda que
ofrecio el desarrollo de la primera etapa (Koroni). Se estimé que la totalidad del

proyecto sera vendida en 15 meses comenzando en Octubre del presente afio (2011).

Grafico 6-14. Ingresos Khania.
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6.4.4 Analisis de Saldos — Flujo de Caja

Grafico 6-15. Balance Khania.
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El analisis de flujo de caja nos lleva a las siguientes conclusiones:

e El egreso maximo mensual serd de $ 768.097, y se dara en el mes 1.

e Elingreso maximo mensual serd de $2'681.219 , y se dard en el mes 19.
¢ La maxima inversion sera de $ 2'549.315, y se dara en el mes 15.

e EIVANesiguala $ 519.622 > 0, inversidn aceptable.

e El costo del proyecto sera de $ 3' 904.426.

e Se tendra una utilidad de $ 1'197.389
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6.4.5 Analisis de Sensibilidades y Escenario

6.4.5.1 Variacion de Costos Directos

Incremento en costos directos (para VAN=0) = 27.95 %

Tabla 6-12. Variacion de Costos Directos Khania.

% Variacién de Costo

VAN $519,622  $481,897 $444,256 $406,698 $369,225 $331,835 $294,529 $257,306 $220,168 $183,113 $146,142

Grafico 6-16. Variacion de Costos Directos Khania. VAN
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6.4.5.2 Variacién en Precios de Venta

Disminucion de precios de venta puede llegar a 13.36% (para VAN=0) =13.36%

Tabla 6-12. Variacion de Precios de Venta Khania.

VAN $519,622  $441,840 $364,058 $ 286,275 $208,493 $130,711 $52,928 ($24,854) ($102,636) ($180,419) ($258,201)
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6.4.5.3 Variacion en Fase de Ventas

Este proyecto sera rentable hasta un aumento de 7 meses en el periodo de

ventas (24 meses totales de venta), donde el VAN sera negativo.

Tabla 6-13. Variacion en la Fase de Venta Khania.

MesesdeVariaciorhdl o B 1 B > B s B 4+ K s K o K 7 & s & o & 10 &

VAN $519,622  $499,674 $478,959 $457,647 $435,874 $413,746 $391,351 $368,758 $346,026 $323,200 $300,321

Grafico 6-18. Variacion en la Fase de Venta Khania.VAN
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6.4.5.4 Escenario Costos Directos — Precios de Venta

Tabla 6-14. Escenario Costos Directos vs Precios de Venta Khania.
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0% -2% -4% -6% -8% -10% -12% -14% -16% -18% -20%

7 0% $519,622 $441,840 $364,058 $286,275 $208,493 $130,711 $52,928 ($24,854) ($102,636) ($180,419) ($258,201)
o 2% $481,897 | $404,115 $326,333 $ 248,550 $170,768 $92,986 $15,203 ($62,579) ($140,361) ($218,144) ($295,926)

38 4% $444,256 $366,474 $288,691 $210,909 $133,127 $55,344 ($22,438) ($100,220) ($178,002) ($255,785) ($333,567)
© 6% $ 406,698 $328,916 $251,134 $173,352 $95,569 $17,787 ($59,995) ($137,778) ($215,560) ($293,342) ($371,124)
z 8% $369,225 $291,443 $213,660 $135,878 $58,09 ($19,687) ($97,469) ($175,251) ($253,034) ($330,816) ($408,598)
g 10% $331,835 $254,053 $176,270 $98,488 $20,706 ($57,077) ($ 134,859) ($212,641) ($290,423) ($368,206) ($445,988)
S 12% $294,529 $216,747 $138,964 $61,182 ($ 16,600) ($94,383) ($172,165) ($249,947) ($327,730) ($405,512) ($483,294)
< 14% $257,306 $179,524 $101,742 $23,960 ($53,823) ($131,605) ($209,387) ($287,170) ($364,952) ($442,734) ($520,516)
°<‘ 16% $220,168 $142,386 $64,603 ($13,179) ($90,961) ($ 168,744) ($246,526) ($324,308) ($ 402,090) ($479,873) ($557,655)
> 18% $183,113 $105,331 $27,549 ($50,234) ($128,016) ($205,798) ($283,581) ($361,363) ($439,145) ($516,928) ($594,710)
X 20% $146,142 $68,360 ($9,422) ($87,205) ($164,987) ($242,769) ($320,552) ($398,334) ($476,116) ($553,899) ($631,681)

Una vez realizado el analisis de sensibilidad y escenario en Khania se ha llegado

a las siguientes conclusiones:

e Una disminucion superior a 13.36 % de los precios de venta hara al

proyecto no viable.

e Un aumento superior a 27.95 % de los costos directos hara al proyecto

no viable.

e La sensibilidad en la fase de ventas es totalmente positivo.

6.4.6 Perfil Financiero Apalancado

Al igual que se realizo para el proyecto “Koroni”, “Khania” consideré 2 distintos

montos de crédito para poder comparar los efectos e influencias que estos tendrian

sobre el financiamiento del proyecto. Ademas se analiz6 cual seria el mes mas

apropiado para el comienzo de este financiamiento.




6.4.6.1 Opcidn 1

Tabla 6-15. Opcion 1 de Financiamiento Khania

OPCION DE FINANCIAMIENTO 1

Monto del financiamiento $ 500,00
Tasa de interés nominal 11,00%

Gasto de constitucion 2%

Plazo 12 meses

# pagos 12

Amortizacion del capital mensual

Pago de intereses

0.92% mensual

Fecha otorgamiento del crédito (mes)

13

149

La forma que brinda los mayores beneficios (menor inversién necesaria) seria al

continuacion:

Tabla 6-16. Datos del Financiamiento Khania

Monto inicial 500000

Pago capital 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667 41667| 500000
Saldo deuda fin meq 500000 458333 416667 375000 333333 291667 250000 208333 166667 125000 83333 41667 -

Gs. Constitucion 10000 10000
Interes s/saldo 4583 4201 3819 3438 3056 2674 2292 1910 1528 1146 764 382| 29791.67

comenzar este crédito en el mes 13. El flujo de caja de crédito es la que se muestra a

25 TOTAL

500000

|Egresos

| $10,000 $46,250 $45,868 $45486 $45,104 $44,722 $44,340 $43,958 $43,576 $43,194 $42,813 $42,431 $42,049 I 539791.7|




Gréfico 6-19. Opcion 1 de Financiamiento Khania. Egresos
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Gréfico 6-20. Opcidn 1 de Financiamiento Khania. Ingresos
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Los resultados fueron los siguientes:

e El egreso maximo mensual serd de $ 768.097, y se dara en el mes 1.

e Elingreso maximo mensual sera de $ 2'681.219, y se dara en el mes 19.
e Lamaxima inversion sera de $ 2'185.830 y se dara en el mes 12.

e EIVANesiguala $504.580 > 0, inversidn aceptable.

e El costo total del proyecto sera de $ 4'444.217.

e Lautilidad seraiguala $1'157.598

6.4.6.2 Opcidn 2

Tabla 6-17. Opcién 2 de Financiamiento Khania
OPCION DE FINANCIAMIENTO 1

Monto del financiamiento $ 1°000.000,00
Tasa de interés nominal 11,00%
Gasto de constitucion 2%

Plazo 12 meses

# pagos 12
Amortizacion del capital mensual
Pago de intereses 0.92% mensual
Fecha otorgamiento del crédito (mes) 10

La forma que brinda los mayores beneficios (menor inversién necesaria) seria al
comenzar este crédito en el mes 10. El flujo de caja de crédito es la que se muestra a

continuacion:

Tabla 6-18. Datos del Financiamiento Khania

22 TOTAL
Monto inicial 1000000 1000000
Pago capital 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333 83333| 1000000]
Saldo deuda finmeg 1000000 916667 833333 750000 666667 583333 500000 416667 333333 250000 166667 83333 -
Gs. Constitucion 20000 20000}
Interes s/saldo 9167 8403 7639 6875 6111 5347 4583 3819 3056 2292 1528 764{ 59583.33]

|Egresos [$20000 $92500 $91,736 $90972 $90,208 $89444 $88,681 $87917 $87,153 $86,389 $85625 $84,861 $84,097| 1079583




Gréfico 6-22. Opcidn 2 de Financiamiento Khania. Ingresos
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Gréfico 6-23. Opcidn 2 de Financiamiento Khania. Egresos
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Los resultados fueron los siguientes:

e El egreso maximo mensual serd de $ 768.097, y se dara en el mes 1.

e Elingreso maximo mensual serd de $ 2'681.219 y se dar4 en el mes 19.
e Lamaxima inversion serd de $ 2'024.176 y se dara en el mes 15.

e EIVANesiguala $533.374 > 0, inversion aceptable.

e El costo total del proyecto sera de $ 4'984.009.

e Lautilidad seraiguala $1'117.806.

6.4.7 Comparacion de las Diferentes Alternativas
En la siguiente tabla se detallan los resultados de las diferentes alternativas de

financiacion.

Tabla 6-19. Comparacién Alternativas de Financiamiento Khania

$

Inversidn $ 2,549,315 $ 2,185,830 $ 1,934,732
VAN $519,622 $ 526,197 $533,170
Utilidad $1,197,389 $1,157,598 $1,117,806
Egresos $ 3,904,296 S 4,444,088 $ 4,983,879
Flujo de caja $ 854,981 $ 1,758,257 $ 2,549,148
Rentabilidad/Egresos 30.67% 26.05% 22.43%
Rentabilidad/Inversién 46.97% 52.96% 57.78%
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Grafico 6-25. Comparacion Alternativas de Financiamiento Khania

COMPARACION OPCIONES FINANCIERAS
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La mejor opcion es la tercera debido al retorno la inversion. Sin embargo, la

primera opcion es aceptable en el caso de que se requiera liquidez de la utilidad final.
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CAPITULO VII

COMERCIALIZACION
7.1 Introduccion

La Comercializacion o mercadotecnia, segun Philip Kotler (considerado por
algunos padre del marketing), consiste en el proceso de crear y satisfacer necesidades
tanto de bienes como de servicios mediante una organizacion individual o colectiva y

obteniendo rentabilidad mediante la gestion.

Para comercializar un producto arquitecténico inmobiliario es necesario tener
claro el tipo de cliente objetivo (analizado en el punto 3.3 Capitulo de Mercado) y
formular estrategias en cuanto al producto, precios, forma de distribucion, promocién y
posicionamiento. El campo de competencia de vivienda en la ciudad de Quito es muy
amplio, razén por la cual la disertacion sobre las habilidades de colocacion es

fundamental para vender un producto determinado.

7.2 Producto

7.2.1 Beneficio del Consumidor
e El proyecto se diferencia de la competencia por sus atributos funcionales,
las caracteristicas propias de su ubicacion y el énfasis en el factor status
basico en la creacibn de necesidades dentro de la psicologia del
consumidor.
e En un lapso de tiempo, antes de realizar la obra, la empresa presenta

opciones de redisefio arquitectbnico en planos hasta cubrir las



156

necesidades del cliente recibiendo asesoria personalizada para la

definicion del disefio interior y distribucion ideal.

7.2.2 Servicio

Demostrar seriedad en la gestion de venta de bienes inmuebles
demostrando la mision y vision de la organizacion definiendo las
necesidades y deseos que se quiere satisfacer.

Estar dispuestos a atender al cliente de manera positiva siempre que este
lo requiera, para esto se la ha asignado al proyecto una oficina de ventas

comoda y gente preparada.

7.2.3 Precio

Para la asignaciéon de precios se ha tomado en cuenta 3 parametros
estudiados anteriormente: costos, competencia y demanda.

Se ha fijado un precio mas alto que el promedio y con una diferencia
minima del proyecto de mayor precio, de esta manera al ser un producto
de excelente calidad sera aceptado rapidamente.

El proceso para designacion de precio tiene un porcentaje paulatino de
subida conforme avanza la obra, sin embargo en Koroni no hubo
suficiente lapso de tiempo para realizar este cambio, situacién que indica
que el precio debié ser mayor. La propuesta de precios en Khania es
correcto y esta de acuerdo al maximo precio expuesto en la competencia.

La demanda permite presentar precios altos.
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e Los precios fijados han sido orientados a costos logrando utilidades y al
tipo de cliente objetivo.

o La forma de pago de los bienes esta predeterminada en 15% de entrada,
25% en cuotas iguales hasta el fin del proyecto y 60% contra entrega; no
obstante, la politica de descuento en grandes pagos es 5% cuando el
pago es al contado y 2.5% por la mitad del pago del valor total del
departamento.

e Un factor caracteristico de la industria es que la gente compre en planos
con el fin de generar un ahorro sobre el costo final una vez que esté

elaborado el producto.

7.3 Plaza o Distribucion

Para hablar sobre el producto existen 2 puntos estratégicos para realizar el
trabajo de promocién y ventas. La primera en una localidad adecuada y comoda en la
cual se atiende a los interesados y posibles clientes; la segunda opcion, es la oficina
matriz. Es el punto donde se realizan gestiones personalizadas y se resuelve cualquier

tipo de conflicto de mayor envergadura.

7.4 Promocion

La promocioén es un mecanismo mediante el cual se da a conocer el producto.
Para la industria inmobiliaria es necesaria y se relaciona directametne con el exito en

ventas. Para el proyecto se ha utilizado distintos canales explicados a continuacion.
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7.4.1 Publicidad
El nombre del proyecto “Koroni-Khania” esta derivado del nombre de 2 ciudades

griegas de peninsula de larga historia y nombre armoénico e iniciales “K”.

Para publicitar el proyecto se ha tomado la idea de hacerlo a través del estimulo
de los sentidos para. La publicidad del proyecto se subdivide en 2 , una para cada torre
y poseen su propio logotipo y slogan. Koroni se enfoca al sentido de la vista, se ha
realizado imagenes en tres dimensiones que interactuen con el vidente tanto en la
pagina web como en impresiones tactiles. Para Koroni se ha creado el slogan “Los
Detalles hacen una Obra Maestra” palabras que reflejan el proposito y mercado de la

obra.

Grafico 7-1. Ejemplo de publicidad Visual en 3 Dimensiones. Koroni

Vista 30 ENCENDIDD e

VISTA EXTERIOR DE KORONI
Perspectiva del edificio en locacién real, desde la calle Quitefio Libre; se observan los detalles de optimizacion de luz
natural (ventanales), areas verdes en zonas comunales y privadas,y la vista privilegiada.

Fuente: http://www.dinamica.com.ec/proyecto/koroni/nuevo/


http://www.dinamica.com.ec/proyecto/koroni/nuevo/�
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Para Khania se ha enfocado en en el sentido del tacto y emociones. El slogan
de esta etapa es “ Un espacio para ... (varia cada mes entre: enamorarse, disfrutar,
reirse,etc)” siempre va acompafiado de una imagen que lo reitere. La estratégia de
mercadeo de esta etapa se la realizard enfocandose en el concepto por medio del

internet.

Los colores utilizados en ambos casos son sobrios y estdn en linea de

tonalidades de gris, negro y blanco. Esto denota pureza, transparencia y elegancia.

Para la publicidad se ha utiliza mensajes claros, se destaca el beneficio de los
servicios, se promete la realidad, se ha creado pistas tangibles y simbolos distintivos en

temas y formatos.

7.4.2 Venta Personal
La venta personal la realiza el departamento de comercializacion de la empresa

mediante los recursos que les proporciona la organizacién y capacitaciones previas.

7.4.3 Relaciones Publicas
Las relaciones publicas son definidas como la estimulaciéon no personal
de demanda para un propoésito comercial. Mediante este medio se

proporciona informacion a distintos grupos de personas.

Al ser un proyecto dirigido a un nivel socio-econdmico alto, las relaciones

publicas y recomendaciones son necesarias para la promocion del mismo.
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La participacién en la feria inmobiliaria ralizada por la revista “Clave” fue un
medio positivo puesto que se tuvo la oportunidad de relacionarse con los actores de la

industria.

7.4.4 Valla Publicitaria
Uno de los mecanismos mas utilizados y eficiente para vender proyectos

inmobiliarios es la valla en el sitio donde se realizar& la construccion.

7.4.5 Sala de ventas:

Existe una sala de ventas en la obra, con un vendedor permanente quien facilita
la informacion acerca de implantacién, planos, forma de pago y caracteristicas de los
departamentos y edificios. Por otro lado, se ha elaborado un departamento modelo el
cual posee excelente decoracion y facilita la visualizacién completa de los acabados,

implantacion, planos y forma de pago.

7.4.6 Publicidad en medios escritos y WEB:
Se ha participado en revistas seleccionadas de acuerdo al target.
Adicionalmente, se ha publicado publicaciones en la prensa y en portales inmobiliarios

de la Web.
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7.4.7 Material de Apoyo
El proyecto cuenta con material de apoyo volétii como brochures, tarjetas
postales y cotizadores. A continuacion se presenta una imagen ejemplo del tipo

de publicidad aérea realizada.

Grafico 7-2. Ejemplo de publicidad Impresa. Koroni

Retiro
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Fuente: Nafta Digital. http://www.3w.nafta.ec/

7.4.8 Mailing
Cada mes se envia a los clientes un informe de avance de obra mediante correo
electronico. Ademds, la empresa ha obtenido base de datos de personas
interesadas, a estas personas se les envia informacién sobre la empresa y sus

nuevos proyectos cada cierto tiempo.


http://www.3w.nafta.ec/�
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7.5 Posicionamiento

El posicionamiento se refiere al lugar que ocupa cierta marca en la percepciéon
de las personas, la empresa constructora y desarrolladora del proyecto Dinamica de
Construcciéon S.A. mediante el equipo de capacitados profesionales ha trabajado
arduamente con el fin de posicionarse en el mercado y el proyecto “Koroni-Khania” ha

constituido un instrumento para lograrlo.

El posicionamiento se lo realiza a través de la calidad del producto ofrecido e

imagen del mismo y la continua mejora en procesos de produccion.

7.6 Conclusiones

Las principales estrategias de comercializacion son el producto, el cual

esta ramificado en beneficio al consumidor, servicio y precio.

e Existen dos puntos de distribucion: sala de ventas y oficina matriz.

e La publicidad esta conceptualizada hacia la percepcion cognitiva y
sensorial, se enfatiza en las necesidades secundarias y terciarias de
pertenencia en un medio, status y comodidad.

e Los canales de distribucibn de publicidad son la venta personal, las
relaciones publicas, sala de ventas, medios escritos y publicaciones
mediante la Web.

e El proyecto “Koroni-Khania” se ha constituido en una herramienta de

posicionamiento.
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ASPECTOS LEGALES

8.1 INTRODUCCION

En un proyecto inmobiliario cada fase debe acompafarse del respectivo
instrumento legal vigente en el pais. De esta manera se debe priorizar el aspecto
juridico con el fin obtener resultados positivos, no tener problemas futuros y cumplir a
cabalidad con el ofrecimiento en venta. En este capitulo se describe las diferentes
fases y tramitologia en cada una de estas, necesaria para la realizacion del proyecto

“Koroni-Khania”.

8.2 FASE DE INICIACION

Antes de realizar los trabajos para el proyecto se debe prever la figura legal en la
gue se desarrollara el mismo. Para el proyecto “Koroni-Khania” se ha constituido en la
figura legal denominada “Sociedad de Hecho” la cual legalmente permite la agrupacion
de dos o0 mas personas naturales o juridicas quienes aportan en cierto porcentaje y
participan en la ejecucion de una actividad comercial. Las leyes ecuatorianas facilitan la
creacion de dicha sociedad con el fin de organizar financiera, contable y tributariamente
la gestién en un proyecto inmobiliario, por lo tanto es de facil creacién y terminacion.
Las “Sociedades de Hecho’deben estar representadas por una persona elegida por los

SOocios.
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Las sociedades de hecho “Koroni” y “Khania™*® fueron constituidas legalmente
en el aflo 2011, vy tienen como objetivo la planificacién, desarrollo, construccion y
comercilazcion del proyecto inmobiliario antes citado. Como se menciono
anteriromente, la figura facilita el ejercicio tributario y contable, logrando un periodo

fiscal de duracion igual a la de la obra.

8.3 FASE DE PLANIFICACION

En esta fase se realiza el estudio de prefactibilidad financiera, arquitectonica,
constructiva, aprobacion de planos de anteproyecto arquitecténico y el estudio de

viabilidad financiera del proyecto.

Todo proyecto comienza por la prefactibilidad en la cual se establecen todos los
parametros legales y recursos econdmicos necesarios para la aprobacion de planos

arquitectonicos, estructurales y de detalles constructivos.

Por otro lado se debe analizar las posibilidades y limitantes constructivas que
posee el terreno en el documento de Informe de Regulacién Metropolitana (IRM)** . En

este documento se establecen:
e Retiros
e Porcentajes del uso del suelo

e Area maxima de construccion

3 Se ha constituido una figura legal independiente para cada torre por reglamentaciones en la ley
ecuatoriana. Referencia en Internet , Sociedad de Hecho http://www.econlink.com.ar/impuesto/sociedad-de-hecho
1 «Informe de Regulacién Metropolitana” Analizado en el Capitulo IV



http://www.econlink.com.ar/impuesto/sociedad-de-hecho�
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e Altura maxima

Adicionalmente, se debe establecer concordancia legal con los lotes de manera
gue estos cumplan con los requerimientos de saneamiento, es decir, no tenga

problemas de gravamenes, mora, impuestos, enajenacion del bien, hipotecas, etc.

8.4 FASE DE CONSTRUCCION

Para obtener los permisos de construccién el Municipio Metropolitano de Quito,
exige el fiel cumplimiento de las reglamentaciones urbanas que rigen en el momento. El

constructor debe obtener los siguientes documentos:

8.4.1 Registro de planos arquitectdnicos

e Plantas Arquitectonicas.

4 Fachadas

4 Cortes

Planta de Cubiertas

e Implantacion General en el cual este un mapa de Ubicacién

e Resumen de Areas

e Planos Eléctricos e Hidro-sanitarios

e Planos Estructurales con su respectiva Memoria de Calculo

¢ Respaldo del Profesional Responsable
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8.4.2 Permiso de Trabajos Varios

Este documento es de facil y rapido obtencion y permite realizar pequefios
trabajos en el terreno como por ejemplo derrocamiento en el caso de ser necesario,
excavacion del primer nivel y una construccién de vigilancia. Los requisitos para

obtener el Permiso de Trabajos Varios son:

Formulario de Aprobacion de Planos Municipales

e |IRM

e Planos Arquitectonicos;

e Planos Estructurales, Eléctricos y Sanitarios

e Comprobante de pago de Impuestos Prediales actualizado

e Comprobante del depésito de Garantia

e Escrituras del Terreno

e Documentos personales del propietario del lote

e Documentos personales del profesional responsable

e Certificado donde se establezca la dotacion de Servicios de Agua

Potable y Alcantarillado.
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8.4.3 Licencia de construccion
Este tramite se concreta en un tiempo aproximado de un mes por lo que es
necesaria su planificacion. Es el documento habilitante para el inicio de la construccion

formal.

Para la obtencion de este documento que otorga el Municipio es necesario
presentar documentos similares a los presentados para el Permiso de Trabajos Varios

y adicionar un fondo de garantia por el fiel cumplimiento de construccion del proyecto.

8.4.4 Registro de Planos Modificatorios
Se debe presentar al Municipio Metropolitano de Quito los planos finales con los

cambios incurridos en obra una vez que el proyecto esté totalmente definido.

Estos documentos se presentan en una segunda instancia cuando el proyecto
estd avanzado en su construccion. Estos planos son definitivos y serviran para la

presentacion de la Propiedad Horizontal.

Los requisitos para esta documentacion son similares a los que se utilizaron en

el registro de planos originales.
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8.4.5 Declaracion de propiedad horizontal

La Propiedad Horizontal consiste en la individualizacion tanto del terreno como
de las areas construidas en las diferentes alicuotas y linderos de las unidades

inmobiliarias a venderse o vendidas.

Dicha Declaratoria debe ser ingresada para su tramitacion y revision por parte
del Municipio, el mismo que emite el Informe Técnico de Declaratoria de Propiedad
Horizontal y el Informe Juridico de la misma, documentos importantes para que se
conceda la “Licencia de Declaratoria Propiedad Horizontal” del predio donde se

desarrolla el proyecto inmobiliario.

Para la legalizacion y registro de la Declaratoria de Propiedad Horizontal, debe
ser notariada y debidamente inscrita en el Registro de la Propiedad de Quito. Este
documento es habilitante para otorgar el contrato de Escritura de Compra Venta a

cada promitente comprador.

Los requisitos para obtener la Licencia de Declaratoria de Propiedad Horizontal,

otorgada por el Municipio Metropolitano de Quito son:

e Escrituras del Terreno debidamente presentadas en el Registro de la Propiedad.
e Certificado de Gravamenes actualizado

e Copia del Registro de Planos Arquitectdnicos

e Planos Modificatorios Finales

e Licencia de Construccion
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e Cuadro de Alicuotas y Linderos

e Cuadro de Areas Comunales

e Documentos personales del propietario

e Documentos personales del Profesional responsable
e Pago de Impuesto Predial

e Informe de Regulacion Metropolitana

e Pago a Bomberos

¢ Informe del Cuerpo de Bomberos

e Copia del Pago del Depdsito de Garantias

8.4.6 Permiso de habitabilidad

Se refiere al instrumento que otorga el Municipio Metropolitano de Quito en el
cual se ratifica que la construccién esta en debidamente conformada y cumple con
requerimientos de seguridad, salubridad, técnicos y legales. Una vez realizada esta
gestién se procede a la devolucion de los fondos de garantias dados al inicio de la

obra.

Los requisitos para su adquisicion son:

e Formularios

e Copia certificada de la licencia de construccion y planos Arquitectonicos
e Licencia de trabajos varios

e Certificado de deposito de garantias

e Certificaciones Municipales de Fiel Cumplimiento

e Informe Final de Inspeccion de Bomberos
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8.5 FASE DE VENTAS

Antes de empezar las pre-ventas de los bienes inmuebles deben estar
aprobados los respectivos permisos municipales de construccion y planificacion dentro
de los cuales se incluye aprobacion de planos arquitecténicos, hidroeléctricos,
bomberos y estructurales debidamente registrados en el Municipio Metropolitano de

Quito.

8.5.1 Promesa de compra venta:

La Promesa de Compra-Venta es un instrumento notariado mediante el cual una
de las partes se obliga a dar en venta el bien inmueble y la otra parte se obliga a pagar
el justo precio y las condiciones acordadas entre ellas. La Promesa de compra venta
es un contrato-ofrecimiento donde se estipula los compromisos adquiridos y el
cumplimiento de los mismos tanto por parte del promitente comprador como del
vendedor, de esta manera la constructora promete la venta y cumplimiento de un bien
inmueble y el cliente se compromete a comprar y pagar el justo precio acordado entre
las partes. Una vez que el bien prometido en venta se materializa, se procede con la
elaboracion de escrituras definitivas de traspaso de dominio del bien inmueble

prometido en venta.

Los requisitos para realizar el documento de Promesa de Compra Venta son:

e Pago predial del terreno a ser construido

e Certificado de gravamenes del terreno
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e Documentos habilitantes: Esquema de plano arquitectonico, forma de pago,

materiales a ser utilizados en el proyecto y lista de acabados.

8.6 FASE DE EJECUCION

En el proceso de construccion el Estado Ecuatoriano exige el cumplimiento de

ciertos parametros para el personal ejecutorio. Estos son:

Contratos con los Empleados

e Afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

e Aportes al IESS

e Pago de vacaciones, horas extras, utilidades, Décimo Tercerol> y

Cuartol6,

e Contratos con Proveedores

e Aporte Patronall?

> Décimo Tercero o Bono Escolar, consiste en el pago por parte del empleador de un valor

equivalente al sueldo basico, es decir, 264 ddlares. Se lo realiza a nivel Nacional.

'® Décimo Cuarto o Bono Navidefio, consiste en el pago del valor equivalente a un sueldo

completo, se lo realiza en el mes de Diciembre.
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e Aporte Personal®®

8.7 FASE TRIBUTARIA

Cada Sociedad de Hecho debe obtener el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC), tramite necesario para cancelar el pago de impuestos al Estado después del

ejercicio fiscal y una vez determinada la utilidad final.

7 Cada Patrono debe ingresar al IESS un valor equivalente al 12.15% del ingreso de cada

trabajador.

® Los beneficios que recibe cada asegurado al IESS son Seguro Medico, Préstamos

Quirografarios, Seguro de Cesantia y acceso a realizar un Fondo de Reserva.
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GERENCIA DE PROYECTOS

9.1 INTRODUCCION

Este capitulo presenta los lineamientos de planteamiento, programacion y
ejecucion de las diferentes etapas del proyecto analizados previamente, en base un
tiempo, costo y calidad predeterminada. Ademas se toma en cuenta la eficiencia y
eficacia en la realizacion de actividades dentro del criterio de menor impacto al medio

ambiente.

La gerencia del proyecto permite determinar objetivos claros, alcance de cada
etapa, entregables, supuestos, riesgos y determinar la estructura de desglose de

trabajo para cada participante de la gestion.

El capitulo sigue los lineamientos del PMI y los pasos del Ten Step para

gerencia de proyectos.

Utilizando como respaldo lo impartido en el modulo de Direccion de Proyectos, y
con las normativas del PMI, en este capitulo se realiza una guia para realizar la
Gerencia del Proyecto Quitumbe Moderno QM, tomando en cuenta el alcance del
Proyecto, las metas y objetivos, la organizacion y la estructura de desglose de los

trabajos a realizarse.
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9.2 Objetivos del proyecto

Los objetivos del proyecto estan enumerados a continuacion:

Satisfacer la demanda de vivienda del sector de Bellavista.

e Cumplir a cabalidad con el ofrecimiento de venta integrando en el disefo

materiales y espacios de calidad.

e Cumplir con los requerimientos financieros y lograr maximizacion de

utilidades.

e Cumplir con el presupuesto del proyecto

e Generar ahorro

e Tener un plan de contingencia en el caso de imprevistos, retrasos o

externalidades.

Respetar las exigencias corporativas en la ejecucion de la obra.

9.3 Alcance del proyecto

El alcance del proyecto es un documento en el cual se establece la totalidad de
los productos y limites con sus respectivas caracteristicas, permite resumir la totalidad

del trabajo requerido.

Antes de realizar cada proceso se elabora el acta de constitucion en el cual esta

definido las diferentes etapas de ventas y construccion.
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9.4 Alcance en la fase de planificacidon

El alcance en esta fase establece criterios relacionados con el andlisis de
mercado en una primera instancia, a continuacion advierte el disefio arquitectonico,
estructural y de especificaciones técnicas, una vez realizado esto establece fechas de

ingreso de trdmites municipales.

9.5 Alcance en la Fase de Ejecucion

Resume la asignacion de funciones y parametros a seguir de cada participante
entre los que estan promotores, constructores, planificadores, personal administrativo -
contable vy clientes. En esta fase se evidencia el cronograma de obra y su respectivo
seguimiento. Este proceso va de la mano con objetivos especificos en publicidad y

comercializacion.

9.6 Alcance en la Fase de Cierre

El alcance en la fase de cierre consiste la entrega del bien inmueble, firma de

escrituras definitivas y pago total por parte del cliente.

9.7 HITOS Y ENTREGABLES

Los entregables consisten en una serie de procesos, documentos vy
certificaciones dentro de cada uno de los procesos constructivos. Trabajan en conjunto

con el objetivo preestablecido y el alcance de cada fase.

Los hitos son puntos criticos que deben cumplirse segun el esquema de tiempo
y actividad.
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Para la realizacién de hitos y entregables se definen las tareas y las personas

involucradas para cumplimiento.

9.8 ENTREGABLE FINAL

Los entregables finales son los bienes inmuebles de cada torre. “Koroni” se
entrega antes de “Khania”. Se toma en cuenta los criterios de aceptacion por parte de

constructor quien definio los parametros técnicos y cada cliente.

Todos estos elementos seran considerados entregados cuando se haya firmado
el acta de recepcion final por parte de los compradores y se haya hecho el cierre legal

de los traspasos de propiedad en el Registro de la Propiedad.

9.9 Supuestos

Son premisas que se toman en cuenta para el desarrollo del proyecto. En el

caso del proyecto desarrollado en tesis son los siguientes:

e La forma de pago en ventas proyectadas en base a la absorcion es 15%

de entrada, 25% en cuotas y 60% contra entrega.

e Se obtendran a tiempo los permisos de construccion y tramites legales.

e El producto final satisface la demanda de mercado

e Se mantiene estable las politicas socio-econémicas del pais

e El costo de los materiales y mano de obra se mantiene estable



177

e Las ventas se efectuaran en el plazo establecido

e Se cuenta con el personal indicado para la materializaciéon de las

actividades

9.10 Riesgos

Para la gerencia de proyectos se debe identificar los posibles riesgos que
pueden afectar el desempefio del ejecutable. Se identifican riesgos externos e internos.
A continuacién un listado de los posibles riesgos que afecten el desenvolvimiento de

“Koroni — Khania” y el respectivo plan de contingencia.

En base a los conocimientos obtenidos por antiguos proyectos en la misma zona
y de la misma tipologia y bajo similares circunstancias y situaciones ambientales se ha

determinado el siguiente listado de riesgos.

Listado de riesgos y posibles consecuencias del proyecto:

Riesgo 1

e Falta Financiamiento

Plan de Accién

e Establecer presupuestos con mayor precision.

e Reforzar publicidad y marketing

Riesgo 2



e Planos arquitecténicos fuera de norma

Plan de Accién

e Contratar revision externa por parte de profesionales calificados

Riesgo 3

e Accidentes de trabajo

Plan de Accién

e Proveer al personal de equipo de seguridad industrial

e Contratar seguro para accidentes personales

e Tener botiquin de primero auxilios en obra

Riesgo 4

e Fendmenos naturales agresivos (terremotos, inundaciones)

Plan de Accién

e Contratar una péliza de todo riesgo en la construccion.

Riesgo 5
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e Incremento en los precios de los materiales de construccion y mano de

obra

Plan de Accién



e Hacer un acercamiento al inicio de la obra con los proveedores
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e Estipular en el analisis de sensibilidad financiero y determinar hasta qué

punto pueden incrementar los costos directos.

Riesgo 6

e Creacion de proyectos competitivos en el sector

Plan de Accién

e Estudiar el mercado sus requerimientos exhaustivamente

e Innovaciétn

Riesgo 7

e Externalidades Macroecondémicas negativas

Plan de Accién

e Reducir impacto

e Capacitar al personal

e Disponibilidad modificar el producto hasta que se adapte al nuevo

mercado
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9.11 Estructura de desglose del trabajo (EDT)

Estad basado en la metodologia del Instituto de Gerencia de Proyecto (PMI),
consiste en una herramienta que permite sistematizar al proyecto desde su nivel mas
alto e irse descomponiendo en fracciones de trabajo especializadas. De esta forma, se
obtiene como resultado una nocion completa de la cantidad de trabajo requerido para la
ejecucion de la edificacion.

La Estructura de Desglose de Trabajo para “Koroni —

Khania” es el siguiente.

Gréafico 9-1 EDT

| PROYECTO“KORONI - KHANIA" |

—— Administracién

— Legal

— Financiero

[— Contable

— Gerencia de Proyecto

— Seguimiento

— Planificacién

— Reglamentacion

— Terreno

— Establecer Criterio Legal

— Verificar IRM

— Andlisis de Mercado

— Estudios de Suelos

— Diseno Arquitectdnico

i— Disenio Eléctrico

| Disefio Hidresanitario

|— Diseo Estructural

“— Permisos Municipales

—— Construccion

— Trabajos Preliminares

— Cimentacion

— Estructura

— Mamposteria y Enlucido

| Instalaciones Hidrosanitarias
y Eléctricas

— Acabados

— Areas Comunales

— lJardines

—— Ventas

— Sala de Ventas

= Técnicos de Marketing

— Mercadeo

— Promesas de Compra/Venta

— Seguimiento y Cobranzas

— Cierre

[— Escritura Definitiva

— Entrega de Bienes Inmuebles

_ Obtencidn de Permiso de
Habitabilidad

— Liguidacidn del Proyecto
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Capitulo 1 Macroeconomia

Los factores que influyen en el sector inmobiliario son:

PIB : Tendencia al alza

Estabilidad de la Moneda: Dolarizacion recupera confianza en la crisis
bancaria, reduce incertiduble por devaluacion, hace que la tendencia
inflacionaria esté a la baja, mejora perpectiva econémica a largo plazo.
Alto Desempleo

Existencia de Créditos Hipotecarios

Tasa de Interés

Nivel de Precios Inmobiliarios (PIB per Céapita)

Precio del Petroleo

Importaciones

Remesas del Exterior

Tendencia del mercado : Escenario Positivo debido a facilidades de Créditos,

remesas de emigrantes, estabilidad monetaria, produccion de materia prima.

Capitulo 2 Localizacion

Sector que tiene caracteristicas prometedoras para el usuario.

Es céntrico en el norte de Quito, sin embargo es un barrio exclusivo.
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Excelente vista.
Facil acceso.
Consolidado para estrato medio alto y alto.

Tomar en cuenta la amplia oferta de proyectos inmobiliarios.

Capitulo 3 Mercado

Demanda

La demanda potencial tiende a subir los préximos 3 afos.

Preferencia de vivienda nueva.

Conclusiones de Oferta

219 proyectos en oferta.
Se ha planteado el proyecto de manera coherente con el mercado.

Se debe mejorar en areas comunales (amenities) innovadores, subir precios de

mercado.

Capitulo 4 Arquitectura

El planteamiento arquitecténico es correcto debido a disefio, programa vy areas

construibles.
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Capitulo 5 Costos

Los costos del proyecto total estan repartidos de la siguiente manera:
22% Costos Indirectos
60% Costos Directos

18% Costo de Terreno

Capitulo 6 Financiero

Koroni: Aceptar el Ingreso de Capital por préstamo bancario de 300 000 dolares

Khania: Aceptar el Ingreso de Capital por préstamo bancario de 1 000 000
dolares
Capitulo 7 Comercializaciéon
Se toma en cuenta los aspectos de producto, precio, plaza y promocién. (Ver
conclusiones en Capitulo 6)
Capitulo 8 Aspectos Legales

Se utiliza la figura de Sociedad de Hecho

Todos los procedimientos que exige el Municipio Metropolitano de Quito estan

en Norma.
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Capitulo 9 Gerencia de Proyecto

La gerencia para el proyecto “Koroni-Khania” realiza un esquema inicial de

trabajo.

La gerencia marca pautas de inicio para la realizacion y seguimiento del mismo.
Realiza el acta de iniciacion, alcance de cada fase, hitos, entregables, analiza

supuestos, riesgos y conforma la estructura de desglose de trabajo.
El presupuesto de obra esta presente en el tiempo de construccion.

Este capitulo se ha desarrollado de acuerdo a los parametros del PMI donde se
identifican procesos, normas, métodos, y practicas establecidas y reconocidas
internacionalmente, que permiten lograr un impacto considerable en el éxito del

proyecto.
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