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RESUMEN

El Proyecto Inmobiliario Cdrcega es un edificio de vivienda desarrollado por la compafiia
Herpayal Constructora Cia. Ltda, en el sector de Ponceano Alto, ciudad de Quito, dirigido
al nivel socio econémico medio alto.

En el presente Plan de Negocio se define una estrategia integral ajustada a la realidad del
entorno macroecondmico y del mercado inmobiliario actual, que permite determinar la
viabilidad para el desarrollo, construccion y comercializacion del Proyecto Inmobiliario
Corcega desde el punto de vista de su localizacion, arquitectura, costos, estrategia
comercial, resultados financieros y estructura legal.

La estrategia contenida en el presente trabajo surge la necesidad de ajustar las
expectativas y estrategias del Promotor a la realidad del entorno del mercado inmobiliario,
para mantenerse activo y obtener una rentabilidad favorable en el contexto actual; incluye
la definicion de un segmento especifico y estructuracion de un producto altamente
focalizado que satisfaga los requerimientos del segmento seleccionado, asi como una
estrategia comercial innovadora para capturar la demanda de dicho nicho en las
condiciones actuales de incertidumbre, con un alto posicionamiento frente a la
competencia generando ventajas competitivas del Proyecto tales como: marca,
localizacion, disefio, acabados, calidad, beneficios, precios y costos, y fidelizacion del
cliente.



ABSTRACT

Corcega real estate project is a building of housing, developed by Herpayal construction
CIA. Ltda, in the sector of Ponceano Alto, city of Quito, aimed at the medium-high socio-

economic level.

In the Business Plan defined a comprehensive strategy adjusted to the reality of the
macroeconomic environment and the current real estate market, which enables to
determine the feasibility for the development, construction and marketing of the project
from the point of view of its location, architecture, costs, marketing strategy, financial

results and legal structure.

The strategy contained in this work is necessary to adjust expectations and strategies for
the promoter to the reality of the environment of the real estate market, to stay active and
get a favourable return in the current context; includes the definition of a specific segment
and structuring of a highly focused product that meets the requirements of the selected
segment, as well as a commercial innovative strategy to capture the demand for the niche
in the current conditions of uncertainty, with a high positioning against the competition,
generating competitive advantages of the project such as: brand, location, design, finish,
quality, benefits prices and costs, and customer loyalty.
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CAPITULO I: RESUMEN EJECUTIVO

Tabla 1.- Datos generales del Proyecto Cércega.

Informacién general
Nombre de la empresa promotora HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA.

Nombre del proyecto Edificio Cércega

Tipo de proyecto Edificio de departamentos
L Ciudad: Quito

Localizacion

Zona: Ponceano Alto (Norte)
Calles: Mariano Paredes y Rodrigo de Villalobos (esquina)

Area de terreno (m2) 745,65

Area de construccion (m2) Area bruta: 4249,69; Area util: 2189,01

Numero de unidades previstas 23 departamentos (propuesta optimizacién 2 mas)
Plazo de ejecucion (meses) Plazo en meses: 25 meses (ejecucion obra 18 meses)
Nivel de ejecucion del proyecto Descripcion y % avance: 30%

) Descripcion y % avance: 8 unidades (35%)
Nivel de ventas del proyecto

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
A partir del afio 2015, y con mayor intensidad en el primer trimestre del 2016, el
mercado inmobiliario en la ciudad de Quito ha registrado una importante contraccion,

producto de variaciones en distintos factores del ambiente externo e interno del sector.

Entre los principales factores que han afectado positiva y negativamente al sector
inmobiliario se identifican:
Tabla 2.- Resumen ejecutivo investigacion del entorno macroeconéomico.

OPORTUNIDADES ‘

Crédito inmobiliario  Estabilizacion en el volumen de depésitos y bancarizacion de transacciones, y la
necesidad del sistema financiero de colocar sus excedentes de liquidez.

Inflacion Estabilizacion de los precios de materiales y servicios relacionados con la construccién,
y, una flexibilizacién de la forma de pago y las condiciones de compra a crédito.

Politica salarial La politica salarial de juste anual del salario basico unificado se ha mantenido
histéricamente en relacién con la inflacion permitiendo un equilibrio en el poder
adquisitivo de la poblacién, fomentando la transaccionalidad en el mercado a través de
una reactivacion parcial del consumo.

Producto interno En el 2016 se produce un decrecimiento del 3% en el primer trimestre de 2016 respecto

bruto (PIB) de igual trimestre en el 2015. EI FMI proyecta una caida del PIB del 4,5% para el cierre
del afio 2016, y del 4,3% en 2017. Hecho que puede interpretarse como una baja en el
consumo de los ciudadanos con efectos directamente proporcionales en la oferta y
produccion de bienes y servicios.
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Precio del petréleo

La caida del precio del barril de petréleo, variedades Crudo Oriente y Crudo Napo,
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desde el afio 2014 y en forma méas acentuada en el 2015 y 2016, donde el barril llega a
valores promedios de US$ 30,00, agraviando directamente al PIB, y la capacidad del
Estado de cubrir sus obligaciones con los productores petroleros y sus contratistas en
general. El Estado ha disminuido el gasto y la inversién, restandole prioridad a la obra
publica, instrumento que permitié dinamizar la economia en los Ultimos afios.

Riesgo pais

Los datos existentes hasta el mes de septiembre del 2016, evidencian una reduccion
sistematica del riesgo pais hasta finales del mes de agosto de 2016; sin embargo, ante

la proximidad de los periodos electorales, alteracién politica y reduccion de ingresos
estatales, la segunda quincena del mes de septiembre, registra una elevacién que no
supera los 880 puntos; calificacién que sigue dificultando el fondeo de las arcas fiscales
para la reactivacion de la economia nacional.

Canasta basica

del consumo en general, pero con mayor fuerza en los niveles socio econémicos mas

populares.

El ingreso familiar se ubica bajo el precio de las canastas, con reflejo en una disminucién

Empleo y desempleo

El desempleo a junio de 2016 cierra con un 5,32%, en comparacion con el 4,47% de

junio del 2015, sin proyecciones de correccion.

Otros factores

Inseguridad juridica por constantes reformas, especialmente tributarias, asi como, el

proyecto de Ley de Plusvalia y Herencias, y el sometimiento de los derechos a las
estrategias prioritarias definidas por el Ejecutivo; terremoto de abril de 2016; actividad

volcénica del volcan Cotopaxi.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Estos factores han tenido los siguientes principales efectos en la oferta y demanda

inmobiliaria:

Tabla 3.- Resumen efectos contraccion en el mercado inmobiliario

POSITIVOS NEGATIVOS

Una importante oferta de crédito inmobiliario
frente a los actuales excedentes de liquidez en
instituciones financieras del pais;

Estabilizacion de los precios de materiales y
servicios relacionados con la construccion, vy,
una flexibilizacién de la forma de pago v las
condiciones de compra a crédito, que
permiten la incorporacién al mercado de
productos de calidad con  precios
competitivos;

Disminucion de promotores paracaidistas
improvisados 'y mejoramiento de la
competencia en beneficio del comprador a
través de promotores formales y preparados.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Disminucion en la demanda y de la absorcién en la
venta de inmuebles, pues frente a la incertidumbre
general, la gente estd posponiendo la decision de
compra de inmuebles;

Menor capacidad de compra, especialmente de los
sectores con menor ingresos, asi como, una
disminucion de la capacidad de determinados
segmentos para calificar para crédito;

Contraccién de la demanda de crédito hipotecario,
relacionada directamente con la menor demanda de
inmuebles;

Importante reduccion en la rotacién de inventarios de
los Promotores, con la correspondiente disminucion
en la cantidad de oferta de vivienda nueva
(cancelacion o paralizacién de proyectos nuevos), y
acumulacion de inventarios no vendidos, con efectos
directos en los precios de venta de inmuebles
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Con estos antecedentes surge la necesidad de ajustar las expectativas y estrategias del
Promotor a la realidad del entorno del mercado inmobiliario, para mantenerse activo y

obtener una rentabilidad favorable en el contexto actual.

Este plan incluye una investigacion de las necesidades del mercado para definir
un segmento especifico y estructurar un producto altamente focalizado que satisfaga los
requerimientos del segmento seleccionado, asi como una estrategia comercial innovadora
para capturar la demanda de dicho nicho en las condiciones actuales de incertidumbre,
con un alto posicionamiento frente a la competencia generando ventajas competitivas del
Proyecto tales como: marca, localizacion, disefio, acabados, calidad, beneficios, precios
y costos, y fidelizacion del cliente.

A continuacion se resumen brevemente los principales componentes de las
estrategias contenidas en el presente plan de negocio, asi como los resultados proyectados
para las mismas, con el fin de establecer la viabilidad integral del Proyecto Inmobiliario

Corcega.

Segmento objetivo del mercado.

NSE B

25 - 40 anos (vivienda)

41 - 60 anos (inversion)

padre,
madre, 1 o
2 hijos

Educacion
superior

Padre y
madre

trabajan

IFM:

US$ 3000
US$ 5000

Buena
capacidad
adquisitiva

y de
ahorro

Entrada

20% — 30%;
saldo crédito

Acceso a
crédito
BIESS o
IFIS

Profesionales

cientificos, Seguridad y o i
2-3 intelectuales, accesibilidad 68% vivienda Cuota basica
dormitorios técnicosy elementos mas 32% inversion US$ 1200.

profesionales

del nivel medio.

importante

llustracion 1.- Perfil del cliente Proyecto Cércega.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Localizacion del Proyecto.

Las caracteristicas en relacion al uso de suelo (residencial mediana densidad),
limites constructivos (4 pisos con posibilidad de adquirir dos adicionales), morfologia
(pendiente este — oeste), tipo de suelo del inmueble base (limo arenoso), y su ubicacion
dentro del sector de Ponceano Alto (entre las dos arterias principales de circulacion,), son
favorables para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario Corcega, permitiendo aprovechar

elementos como la vista y entrada de luz.

Se concluye estableciendo la factibilidad del proyecto respecto de la localizacion
del inmueble base, haciendo hincapié en la necesidad de promocionar con fuerza las
ventajas descritas a continuacion: importante cobertura de servicios esenciales y de
transporte publico, equipamiento en salud, alimentacion, esparcimiento, educacion; bajo
nivel de delincuencia y vulnerabilidad frente a desastres, menor exposicion a la

contaminacion; y, vocacion de uso del suelo exclusivamente residencial del sector.

Analisis arquitectdnico.

Unidades

+ 23 departamentos (82m2 - 120m2)
+ 28 estacionamientos
+ 23 bodegas

Areas comunales

+ Sala comunal

* Lobby

+BBQ con pérgola

« Jardines, areas abiertas (587,47m2)

Equipamiento
+ Conexiones 220v
»] ¢ Calefones eléctricos
+ Sistema de comunicacion y seguridad eléctrico
+ Generador eléctrico integral

Acabados

eRequerimientos y preferencias del cliente objetivo, clima, temperatura y
humedad del sector

llustracion 2.- Resumen arquitectura.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Tabla 4-.- Cuadro de coeficiente de ocupaciéon (COS).

REGULACION CORCEGA OPTIMIZACION

COS PB 50% 372,83 299,07 40,11% 80%
COS 4 pisos (IRM) 200% 1.491,30 14547 195,09% 98%
COS 2 adicionales

ZUAE 100% 737,51 734,31 99,57% 100%

COS TOTAL 300% 2.228,81 2189,01  294,64% 98%

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

Posicionamiento frente a la competencia.

Calificacion total

Corcega
100,00 94,46

/\zhare;s/, 76 2,

Navarra
D0,68

82
AbuDhabi Balcon Real

73,91

. 77,9 ;
Gracielle Mediterraneo
85,63
Venettomlb—b Postdam II
85,16

5C
' 76,20 69,85 ‘
Ponciano Plaza Torre Bellavista

Grdfica 1.- Posicionamiento Proyecto Corcega.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Analisis de costos.

El costo del Proyecto asciende al monto de dos millones ochocientos trece mil
quinientos catorce Dolares de los Estados Unidos de América (US$ 2.813.514,00);

Tabla 5.- Tabla de conclusiones andlisis de costos

COSTO INCIDENCIA

13%. Favorecida por los precios administrables del sector de Ponceano Alto, aun

Terreno cuando han subido abruptamente.
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Costo 64%. Dentro de los rangos normales de costos para proyectos direccionados a clase
Directo media alta

Costo 23%. Supera ligeramente los rangos normales de incidencia, afectado

Indirecto especialmente por los honorarios de comercializacién

US$ 1285. Se mantiene dentro de los rangos de mercado a pesar de verse afectado

Costo m2 . MR,
por el incremento del IVA y la comisién por comercializacion.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Los costos del Proyecto se mantienen dentro de los rangos normales del mercado
y se ajustan a los requerimientos del producto requerido por el mercado objetivo,
permitiendo la obtencion de una rentabilidad dentro de los méargenes de tolerancia del

Promotor.

Analisis de estrategia comercial.

Se ha estructurado en torno al segmento objetivo definido previamente en el
presente plan de negocio, sus necesidades y factores de toma de decision; respecto de los

cuales se disefian las politicas y estrategias de producto, precio, promocién y distribucion.

La penetracion en el mercado del segmento objetivo mediante la diferenciacion
del producto, la diversificacion horizontal a través de productos complementarios para
los clientes, y el posicionamiento en virtud de los atributos o cualidades del producto, asi
como de las necesidades que satisface y beneficios que genera, constituyen los pilares
fundamentales de la estrategia comercial, acompafiados por las herramientas tecnolégicas

y de comunicacion que ofrece el mundo actual.
Analisis financiero.
La viabilidad financiera del Proyecto es positiva, particularmente bajo el esquema

apalancado con crédito financiero con un VAN superior, razén por la cual, se determina

el mismo como el méas conveniente y aplicable para el Proyecto.
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Tabla 6.- Resumen andlisis financiero.

RESUMEN DE RESULTADOS
INGRESOS $ 3402 § 3.402
TERRENO $ 367 $ 367
COSTOS $ 2360 § 2447
UTILIDAD $ 675 $ 588
MARGEN (25 MESES) 20% 17%
MARGEN ANUAL 10% 8%
RENTABILIDAD(25 MESES) 25% 21%
RENTABILIDAD ANUAL 12% 10%
INV. MAX $ 1670 § 1.547
RENTABILIDAD PROMOTOR 40% 38%
VAN $ 226§ 320

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — septiembre 2016.

Componente legal.

Se ha determinado una viabilidad legal favorable para el desarrollo del Proyecto,
mismo que se estructura juridicamente bajo la figura societaria del Promotor. Dentro del
presente Plan de Negocio se establecen y definen los elementos del componente legal
dentro de cada fase del ciclo de la vida del Proyecto, ajustando su desarrollo al

cumplimiento del marco normativo vigente.

Gerencia de proyecto.

Se ha seleccionado la metodologia del Tenstep como herramienta para una
correcta planificacion, gestion, monitoreo y control del Proyecto, con el fin de llegar a

cumplir satisfactoriamente los objetivos del mismo.

Propuesta de optimizacion.

El presente Plan de Negocio contiene una propuesta de optimizacién del Proyecto
con dos componentes basicos: la reconfiguracion arquitectonica de dos unidades de
120m2 en 4 unidades de un dormitorio, con el objetivo esencial de satisfacer
requerimientos y preferencias del segmento y mejorar la absorcion del Proyecto; vy, la
conformacién de un departamento de ventas directo que permita una reduccién de los

costos por comision y el incremento de la inversién en publicidad.
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La conveniencia de la propuesta de optimizacion se determina como favorable en

virtud de los resultados proyectados de la misma:

Reducccion y optimizacion de los costos indirectos del Proyecto

* Reduce la inversién en comision por ventas: - US$ 86.957;
+ Redirecciona parte del ahorro a marketing y publicidad;
+ Favorece a la liquidez del Proyecto:

+ Disminucion de US$ 73.000 en inversion acumulada.

Mejoramiento de las condiciones de venta y comercializacion del
Proyecto Inmobiliario.

+ Cubre los requerimientos y preferencias del mercado objetivo en materia de superficies de
unidades para facilitar la comercializacion;

+ Intensifica la publicidad y promocion del Proyecto para captar la reducida demanda actual.

Optimizacién de los resultados financieros del Proyecto en beneficio

del Promotor y los clientes.

* Mejora los resultados del andlisis estatico y dinamico, financiero, del Proyecto:
* Rentabilidad registra un 24% (25 meses), equivalente a un 12% anual.
+ Utilidad: INcremento en US$ 79.000, llegando a US$ 667.000.

+ VAN optimizado es superior al del Proyecto original en US$ 72.000,00, con un monto
aproximado de US$ 392.000

* Mejora el rendimiento del Promotor al término del Proyecto:
* Inversion maxima= US$ 1.472.0000 (reduccion -US$ 75.000 )
* ROE = 45% (incremento 7%)

llustracion 3.- Resumen resultados optimizacion.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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CAPITULO II: INVESTIGACION DEL ENTORNO

MACROECONOMICO

Objetivos de la investigacion.

La investigacion objeto del presente capitulo, tiene por objetivo general establecer
la oportunidad de mercado para el desarrollo de un proyecto en el sector inmobiliario, a
partir del andlisis de la incidencia de las variables macroeconémicas en el mercado,
financiamiento, costos de produccién y ventas, de bienes inmuebles en el entorno general

e inmediato del antes mencionado sector productivo.

Sobre la base del objetivo general descrito en el parrafo precedente, se definen los

siguientes objetivos especificos:

Determinar las principales variables macroeconémicas que afectan la inversion
en, y el desarrollo de, un proyecto inmobiliario de vivienda en el Ecuador, para los afios
2016 y 2017.

Analizar la incidencia de las principales variables macroeconémicas en el
mercado, financiamiento, costos de produccion y ventas, para el desarrollo de un proyecto

inmobiliario de vivienda.

Establecer la situacion del entorno general (local) e inmediato del sector de la

construccién inmobiliaria en el Ecuador.

Definir las oportunidades, y principales amenazas, de entrar en el sector de la
construccién inmobiliaria del Ecuador a través del desarrollo, promocién y venta de un

proyecto de vivienda vertical.
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Metodologia.

La metodologia de investigacion comprende identificar, seleccionar, proyectar,
analizar y describir la informacion publica obtenida de fuentes secundarias,
principalmente aquella proporcionada por indices macroeconémicos elaborados por el
Banco Central del Ecuador, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la Asociacién
de Bancos Privados del Ecuador y las principales entidades de control del sector pablico

y privado; utilizando para tal fin, particularmente, herramientas de busqueda en linea y
Excel de Microsoft Office.

Alcance de la Investigacion:

« Variables macroecondmicas de mayor incidencia para el sector de la construccion
inmobiliaria

Periodo referencia de la informacién:

+ 2007 - 2016

Fuentes de informacion:

» Secundarias
« Indices macroeconimicos publicados

Cobertura geogréfica:

« Nacional ,Provincial y Cantonal.

llustracion 4.- Metodologia investigacion macroeconémica

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Indicadores macroecondmicos

Los indicadores macroecondmicos son “estadisticas que indican el estado actual
de la economia de un estado segn un area particular (industria, mercado de trabajo,
comercio,etc.)” (MARKETS.COM, s.f.); en el Ecuador, dichos indicadores son
publicados regularmente por el Banco Central del Ecuador, el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, y entidades privadas como la Asociacion de Bancos Privados.

El analisis de los indicadores macroecondémicos permite pronosticar a futuro la
situacion econdmica de un estado y mercado en particular, y anticipar los cambios para
la toma de decisiones necesarias para planear, organizar, dirigir y controlar, las metas,

objetivos, estrategias y acciones de una organizacion, o de un proyecto en particular.

A continuacion se procede a describir el analisis realizado de los indicadores
macroeconomicos con mayor incidencia en el sector de la construccion inmobiliaria, con
el fin de establecer el entorno general e inmediato del mismo, necesario para definir las
oportunidades y amenazas que representan para el desarrollo de un proyecto inmobiliario

de vivienda vertical en el Ecuador.

Producto interno bruto (P1B).

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor monetario de los bienes y servicios
finales producidos por una economia por un periodo determinado de tiempo
(CLUBPLANETA, s.f.). Usualmente es utilizado como una medida para establecer el
tamafo de la economia de un pais, su expansion o contraccién, aun cuando no considera

una serie de actividades econdmicas que generan valor agregado.

El producto interno bruto del Ecuador, ha venido creciendo en forma sostenida en
la Gltima década con tasas superiores al 3% Yy un pico importante del 8% en el afio 2011,
lo que se interpreta como una expansion de la economia ecuatoriana con efectos
favorables en la renta de personas naturales y juridicas, asi como del erario nacional,
asociados a una mayor cantidad de circulante y una elevacion en el consumo y produccion
de bienes y servicios; sin embargo, informacion publicada por el Banco Central del
Ecuador, refleja una caida en la tasa de crecimiento en el afio 2015 al 0,3% (Banco Central
del Ecuador, 2016).

En el 2016 se produce un decrecimiento del 1,9% en el primer trimestre de 2016

respecto del ultimo del 2015, y del 3% respecto de igual trimestre en el 2015
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(Observatorio de la Politica Fiscal, 2016). En su Informe de “Perspectivas Econdmicas
Globales” el FMI proyecta una caida del PIB del 4,5% para el cierre del ano 2016, y del
4,3% en 2017 (Fondo Monetario Internacional, 2016).

PRODUCTO INTERNO BRUTO Y TASA DE VARIACION
Miles de USS de 2007

80.000 10,0%
70.000 8,0%

60.000 6,0%

50.000 4,0%

40.000 2,0%

Millones de US$

30.000 0,0%

20.000 -2,0%

10.000 -4,0%

0 -6,0%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
mm PIB (miles de USS de 2007) 56481 60.925 64.362 67.293 69.760 69.976 06.893 64.017

o VARIACION PIB 3,5% 8% 6% 5% 4% 0,3% -4,4% 4,3%

Grdfica 2.- PIB y tasa de variacién.

Fuentes: Banco Central del Ecuador, Fondo Monetario Internacional. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre -
2016.

PIB trimestral. Tasas variacion t/t-1y t/t-4
millones USS de 2007

5
4
3
2
1
0
-1
-2
-3
-4
2014.11 2014.011 2014.v  2015.1  2015.11 2015.111 2015.IvV | 2016.1
Variaciont/t-1 1,9 1,1 0,3 -0,1 -1 -0,1 0,1 -1,9
—\/ariaciont/t-4 4,2 33 2,6 32 0,2 1 1,2 3

Grdfica 3.- PIB trimestral. Tasas variacion t/t-1y t/t-4.

Fuente: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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El importante crecimiento secuencial del PIB, se ha generado principalmente por
la incidencia del sector petrolero, beneficiado particularmente por los altos precios del
barril de petréleo (variable analizada mas adelante), que desde el afio 2010 en adelante ha
representado el 12% del producto interno bruto; sin dejar de reconocer la importancia de
otros sectores, entre ellos la construccion, ubicada entre las cuatro industrias que mas han

contribuido a la expansion econdémica, con una tasa entre el 8% y el 10%.

Sin embargo, las proyecciones de crecimiento para el sector construccion son
desfavorables; en la variacion interanual del PIB del -3%, el sector de la construccion es
el que mas contribuye en forma negativa, con una variacion del -0.44 respecto del primer

trimestre del afio 2015 (Banco Central del Ecuador, 2016).
INCIDENCIA POR SECTOR EN EL PIB (miles de US$ de 2007)
W INCIDENCIA PETROLEQS Y MINAS M INCIDENCIA MANUFACTURA B INCIDENCIA CONSTRUCCION ~ mINCIDENCIA COMERCIO

12% 12% 12% 12%

D%Ign/ 10%  10% [ 10% 10% 1MI 10% 10% 10ry 2 10% 11%

10% 10%

2011 2012 2013 2014 2015

Grdfica 4.- Incidencia por sector en el PIB.

Fuentes: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

2016.1, VAB POR INDUSTRIAS 2016.1, CONTRIBUCIONES A LA VARIACION
tasos de voriocion /-4 INTER-ANUAL, t/t-4, DEL PIB
2007#100 2007=100
15.0 100 5.0 00 5.0 10.0 % £S5 04 03 02 01 00 01 02 03
A ‘ e s 7 Agricultura — 018
——— 49 Suministro de slectricidad y sgua B 011
b 53 Fesca (excepto camaron) W O0e
M os Servicic domestico 0.00
6.7 Acuicultura y pesca de camardn o0a
13 Otros Servicios * 008
16 Administracion publica y defensa 0.20
16 Transporte 011
16 b Acuvidades profesionales, técnicas y adm. 011 b
R X | Actividades de senacios financieros 0.24 b
13 Manufactura (sin refinacidn petrdlec) -0.16
-13.2 Alojamiento y servicios de comida 024 |
-24 Petroleo y minas 024 |
78 Correo y Comunicaciones -0.28 |
35 Comercio -0.33 |
33 Ensefanza y Servicios sociales y de salud 042
4.4

Construccion -0.44

Grdfica 5.- Incidencia industrias en la variacion interanual negativa del PIB (2015-2016).

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2016).
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Finalmente, los indicadores del PIB per cépita, utilizado para medir el nivel de
bienestar de los ciudadanos, reflejan un decrecimiento en el afio 2015 y una tendencia a
la baja para los afios 2016 y 2017, a diferencia del incremento constante que venia
reportando en afios anteriores, hecho que puede interpretarse como una baja en el
consumo de los ciudadanos con efectos directamente proporcionales en la oferta y

produccion de bienes y servicios.

PIB PER CAPITA
USSdel 2007

4400,00
4300,00
4200,00
4100,00
4000,00

3900,00

MILES DE US$

3800,00
3700,00
3600,00
3500,00

3400,00
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

W PIB PERCAPTA  3762,39 3990,90 4147,06 4266,09 4353,04 4297,96 4045,54 3813,02

Grdfica 6.- PIB per cdpita.
Fuente: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Precio del petréleo.

La importancia de esta variable radica en que, al ser el Ecuador un estado que
sustenta principalmente sus ingresos estatales en la exportacion de petréleo, el precio del
barril del mismo, incide directamente en el PIB y repercute en otras variables que son

analizadas en este trabajo.

La constate de crecimiento del precio del barril de petréleo, en particular desde el
afio 2011, ha afectado favorablemente la elevacion del PIB vy el ingreso de moneda

circulante en la economia ecuatoriana.
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Grdfica 7.- Exportacion de petrdleo.

Fuentes: Petroecuador, BCE. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

PRECIOS CRUDO ORIENTE Y CRUDO NAPO
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Grdfica 8.- Precios crudo Oriente y crudo Napo

Fuentes: Petroecuador y BCE. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016

Sin embargo, la caida del precio del barril de petroleo, variedades Crudo Oriente
y Crudo Napo, desde el afio 2014 y en forma mas acentuada en el 2015 y 2016, donde el
barril llega a valores promedios de US$ 30,00, con repuntes de hasta US$ 40,00 en junio
de 2016, implica una disminucion mas que considerable en el nivel de las exportaciones

agraviando directamente al PIB, y la capacidad del Estado de cubrir sus obligaciones con
los productores petroleros y sus contratistas en general
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PRECIOS - CRUDO ORIENTE Y CRUDO NAPO
2015 - 2016 (POR BARRIL)
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Grdfica 9.- Precios crudo 2015.

Fuentes: Petroecuador, BCE. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Grdfica 10.- Exportacion petréleo 2015.
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Fuentes: Petroecuador, BCE. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Afectadas las exportaciones petroleras por los factores sefialados, los ingresos
estatales se han mermado en la comparacion del mes de enero de los afios 2015 y 2016,
restando liquidez al Estado y obligandolo a reformular la proforma presupuestaria,
buscando nuevas fuentes de ingreso y redistribuyendo el gasto, restandole prioridad a la

obra publica, instrumento que permitié dinamizar la economia en los Gltimos afios



Capitulo II: Investigacion del entorno macroeconémico

Operaciones del Presupuesto General del Estado
Enero 2016 - USSMillones

Ingresos ene-15 ene-16 %Varlacidn
Tributarics 1486 1.216 -18,2%
Renta 380 307 -19,2%
WA, 632 558 =11, 7%
ICE a0 83 -7.8%
Arancelarios 137 139 1,5%
Salida de Divisas 125 95 =24 0%
Otros 122 34 -72,1%
Petroleras 1 0 0,0%
Mo Tributarios y otros 2,228 2,784 25,0%
Total Ingresos 1.675 1323 -21,0%

37

Gasto Corriente 986 923 -6,4%
Sueldos 484 580 15,8%
Bienes y Servicios 308 55 -82,1%
Transferencias Ctes. 121 124 2.5%
Interesas 62 B0 -3,2%
Otros 1 104 B845,5%

Gasto Capital 174 354 103,4%

Total Gastos 1160 1.277 10,1%

Grdfica 11.- Operaciones del presupuesto general del Estado - enero 2016.

Fuente: Asociacion de Bancos Privados del Ecuador - Boletin Macroeconémico mensual marzo 2016.

Riesgo pais.

El indice de riesgo pais, mide la capacidad de pago de un estado de sus

obligaciones, tanto en capital como intereses; este indicador permite a los acreedores

internacionales tomar decisiones respecto a la concesion de créditos a dicho estado o la

adquisicién de deuda emitida por el mismo, asi como, a los inversionistas extranjeros

respecto a invertir en el pais.
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Grdfica 12.- Historico riesgo pais.
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Fuente: Fuente: Asociacion de Bancos Privados del Ecuador - Boletin Macroecondmico junio 2016. Elaborado por:

Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Variables como la fuente de repago de las obligaciones, en nuestro pais sustentada

principalmente en los ingresos generados por la exportacion petrolera a la baja, las

tensiones politicas con camparias para elecciones presidenciales proximas, la inseguridad
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juridica por la constante emision y reforma de normas, entre otras, han generado un
incremento del indice de riesgo pais del Ecuador, fatal para nuestras aspiraciones de
financiamiento extranjero, tanto del Estado, como del sector financiero y privado.

RIESGO PAIS ECUADOR AGOSTO -
SEPTIEMBRE 2016
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Grdfica 13.- Riesgo Pais 2016 agosto y septiembre.
Fuente: Banco Central del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Los datos existentes hasta el mes de septiembre del 2016, evidencian una
reduccién sistematica del riesgo pais hasta finales del mes de agosto de 2016; sin
embargo, ante la proximidad de los periodos electorales, alteracion politica y reduccién
de ingresos estatales, la segunda quincena del mes de septiembre, registra una elevacién
que no supera los 880 puntos; calificacion que sigue dificultando el fondeo de las arcas

fiscales para la reactivacion de la economia nacional.

Crédito inmobiliario.

Bajo esta variable se incluyen el credito constructor y crédito para vivienda a
mediano y largo plazo, partiendo del hecho de que el crecimiento logrado por el sector de
la construccién a lo largo de la Gltima década se da de la mano de estos productos

financieros, como se desprende de la grafica a continuacion:
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VAB CONSTRUCCION vs VOLUMEN CREDITO

8.000
6.000

4.000

USS millones

2.000

2012 2013 2014 2015
VAB Construccion 6.132 6.644 7.129 6.939

Volumen crédito 1320,78 1429,11 1624,24 1326,34
inmobiliario

Grdfica 14.- Construccién y crédito.
Fuente: Superintendencia de Bancos, BCE. Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre - 2016.

La baja en los precios del petréleo y montos de exportacion del mismo, la
consecuente falta de liquidez del Estado y ecuatorianos y la limitacion del circulante,
reflejados todos estos factores en la desaceleracion del PIB (y el PIB per cépita), sumados
a la aun afectada confianza en el sector financiero (secuela de la crisis bancaria del 1999),
han jugado en contra de la penetracion financiera y bancarizacion, de forma tal, que desde

enero de 2015 y a lo largo de dicho afio, se ha registrado una secuencial disminucion de

D+C/PIB

los depdsitos, con una leve recuperacion en 2016.

PROFUNDIZACION FINANCIERA
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DEPOSITOS/PIB CREDITO/PIB
Grdfica 15.- Profundizacion financiera.
Fuente: Asociacidn de Bancos Privados del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
La disminucion de depositos generd una falta de liquidez, particularmente en la

banca privada, mutualistas e instituciones del régimen popular y solidario, durante el
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ultimo trimestre del 2015 y primer bimestre del afio 2016, con consecuencia a la baja en
el crédito inmobiliario, sostenido esencialmente en dichos periodos por el BIESS; sin
embargo, a partir del mes de junio de 2016 se evidencia una recuperacion en la colocacion

del créditos hipotecarios.

El apalancamiento del constructor se vio gravemente afectado por la importante
reduccion en el volumen de crédito inmobiliario (banca privada) entre septiembre de 2015
y febrero de 2016, ya que este sector requiere fundamentalmente del financiamiento para
producir; sin embargo, a partir del mes de junio de 2016 se han reabierto las fuentes de

crédito constructor e inmobiliario en general.

VOLUMEN DE CREDITO INMOBILIARIO - BANCA PRIVADA
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Grdfica 16.- Volumen de crédito inmobiliario Banca Privada.
Fuente: Asociacidn de Bancos Privados del Ecuador. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

A criterio de los representantes de las tres principales instituciones financieras
privadas del pais, la demanda del crédito hipotecario se ha contraido en forma importante,
razon por la cual, a pesar de que el sistema financiero cuenta con liquidez suficiente para
financiar la adquisicion de vivienda a nivel nacional, la colocacion del crédito se ha
dificultado; frente a la incertidumbre, la gente esta posponiendo la decisién de compra de
inmuebles, y colateralmente, el constructor también esta posponiendo la decision de

construir nuevos proyectos (Revista Clave, 2016).

Lo que a finales del afio 2015 e inicios del 2016 se convirtié en la principal

amenaza para el sector inmobiliario, la falta de crédito, hoy por hoy es la principal
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oportunidad, toda vez que el sistema financiero siente la necesidad de colocar sus
excedentes de liquidez, y la oferta de inmuebles ha disminuido considerablemente,

abriendo la puerta para quienes se mantienen activos en la industria.

Inflacion.

La inflacion se explica como la variacién al alza generalizada de los precios en un
pais, dentro de un periodo determinado de tiempo. Frente a una menor liquidez en la
economia ya descrita en lineas anteriores, existe una menor demanda de bienes y servicios
(principalmente por parte del Estado), razon por la cual, la elevacion de precios tiene una
tendencia a la baja, disminuyendo la inflacion (Asociacién de Bancos Privados del
Ecuador, 2016).

INFLACION ANUAL COMPARATIVO
2015 - 2016

2015 ——2016

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO

Grdfica 17.- Inflacion.
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2016). Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

La inflacion en el sector de la construccion, especialmente de los afios 2015 y
2016 muestra una tendencia a la baja, coincidente con la tendencia de consumo general
reflejada en la inflacion general, con un pico en marzo de 2015 motivado por la
imposicion de salvaguardas que afectd a varios items de los materiales de construccion,
compensada de alguna forma por la disminucion de la actividad econdémica desde
mediados del 2015.
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INFLACION SECTOR CONSTRUCCION

Grdfica 18.- Inflacion sector construccion.
Fuente: CAMICON. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Si bien las bajas tasas de inflacion (e incluso deflacién) registradas en el 2016 se
relacionan directamente, en el sector inmobiliario, con la muy importante disminucion
en la venta y demanda de unidades inmobiliarias desde mediados del 2015,
consecuentemente con la casi paralizada oferta y también con una (menor) reduccion de
los precios de venta de inmuebles; esto representa una oportunidad para nuevos proyectos
inmobiliarios adecuadamente enfocados y planificados, pues implica una estabilizacién a
la baja de los precios de materiales y servicios relacionados con la construccién, y, una
flexibilizacion de la forma de pago y las condiciones de compra a crédito, que permiten

la incorporacién al mercado de productos de calidad con precios competitivos.

Canasta basica.

La canasta bésica registra un valor actual préximo a los US$680,00, con una
tendencia incremental bajo proyeccion similar a la de la inflacion. Con este antecedente,
y en comparacion con el ingreso basico familiar, existié un periodo de varios meses en
los que se registré un superavit favorable para el consumo (abril 2016), luego del cual, el
ingreso familiar podria ubicarse bajo el precio de las canastas, con reflejo en una
disminucion del consumo en general, pero con mayor fuerza en los niveles socio

econdémicos mas populares.
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Grdfica 19.- Canasta bdsica familiar.

Fuente: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/canasta/. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Salarios de trabajadores y politica salarial.

La politica salarial de juste anual del salario basico unificado se ha mantenido
historicamente en relacion con la inflacion permitiendo un equilibrio en los costos de
produccion y consumo en la canasta basica, considerando el ingreso familiar,

incrementando el poder adquisitivo de la poblacion. .

INFLACION Y VARIACION DEL SBU

10,00%
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® INFLACION ANUAL  m VARIACION SBU

Grdfica 20.- Inflacion y variacién SBU.

Fuente: BCE. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/canasta/
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CANASTA BASICA Y SALARIOS
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Grdfica 21.- Canasta bdsica y salarios.
Fuente: BCE. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Sin embargo, se debe considerar que en un periodo de disminucion en el consumo
por falta de liquidez y limitaciones en el acceso al crédito, si bien el incremento salarial
es una herramienta para fomentar la transaccionalidad en el mercado a través de una
reactivacion parcial del consumo, por otro lado, eleva los costos de produccion en un
mercado donde la oferta sobrepasa a la demanda y la absorcion del producto disminuye,
siendo no viable elevar los precios en igual proporcién, la produccién debe disminuir y
reducir costos a través de una menor demanda laboral y la separacién de trabajadores.

Empleo y desempleo.

El porcentaje de poblacion con empleo registra un decrecimiento a partir del mes
de septiembre de 2015, en todas sus variables, incluso la de empleo inadecuado
(subempleo), y el desempleo a junio de 2016 cierra con un 5,32%, en comparacién con el
4,47% de junio del 2015. Cabe mencionar que este proceso de menoscabo del empleo se
inicia en marzo del 2015, cuando el indice del empleo inadecuado empieza a superar
significativamente al del empleo adecuado; todo esto sin duda producto de la secuencial
disminucion de la actividad econdmica en el pais a raiz de la disminucion de ingresos del

estado y la concomitante reduccién del gasto.
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POBLACION CON EMPLEQ EN SUS VARIABLES
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Grdfica 22.- PEA - Poblacién con empleo en sus variables

Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2016). Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

PEA - Empleo y Desempleo

1 Poblacion con Emplec  m Desemplea

dic-09 dic-10 jun-11 jun-12 jun-13 jun-14 jun-15 sep-15 dic-15 mar-16 jun-16

Grdfica 23.- PEA - Empleo y desempleo
Fuente: (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos, 2016). Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
La incertidumbre en materia de estabilidad laboral ha afectado de manera

importante al sector inmobiliario, pues la poblacion modifica sus preferencias de



Capitulo II: Investigacion del entorno macroeconémico 46

consumo hacia necesidades inmediatas y pospone las decisiones que implican costos

elevados y endeudamiento a largo plazo.

En el sector de la construccion, mismo que ha sido de vital importancia brindando
plazas de trabajo para el 7,43% de la PEA en diciembre de 2014, también registra una
disminucion producto de la baja en la actividad (ya expuesta al referirse al PIB), llegando
al 7,34% en diciembre de 2015.

EMPLEO SECTOR CONSTRUCCION (% respecto del total de la
poblacion con empleo)
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Grdfica 24.- Empleo sector construccion (%)

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos —2015.
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2015/Diciembre-
2015/Presentacion_Empleo_dic_15.pdf. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Con fecha 15 de enero de 2016, en articulo publicado por Diario el Comercio, el
entonces presidente de la Camara de la Industria de la Construccion de Quito, sefior Henry
Yandun sefialé que un estudio de Deloitte, determind la salida del 28% del personal de la
construccion para fines del 2015, y la CAMICON calcula que “la salida de personal es de

38% para profesionales y 50% para obreros” (Enriquez, 2016).


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2015/Diciembre-2015/Presentacion_Empleo_dic_15.pdf
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/EMPLEO/2015/Diciembre-2015/Presentacion_Empleo_dic_15.pdf
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Tabla 7.- Conclusiones investigacion macroeconomica.

VARIABLE

PIB

VAB construccion

PIB per capita

Precio del
Petréleo

Riesgo Pais

EVALUACION

negativa

negativa

negativa

negativa

negativa

DESCRIPCION

La tendencia a la baja en el indice de crecimiento tiene como
consecuencia una contraccion de la economia ecuatoriana, con
una disminucién de la actividad econémica asociada a la baja en
el consumo y la produccién, con efectos directos negativos en el
empleo, la formacion de capital y financiamiento.

La baja del crecimiento del sector de la construccion se asocia
con la disminucion del consumo y volumen del financiamiento
inmobiliario. Siendo uno de los sectores de mayor influencia en
el PIB sus efectos son directamente proporcionales en dicha
variable. La principal consecuencia de la tendencia negativa de
este indicador se refleja en las tasas de empleo y desempleo a
nivel nacional indicador de entrada en una recesion economica.

La afectacion a la baja en el PIB per capita se interpreta como
una disminucién en la calidad de vida asociada a la capacidad de
consumo de los ciudadanos. La proyeccion de una disminucion
tiende a ser constante para los afios 2016y 2017.

La tendencia constante actual, y proyectada, a la baja del precio
del crudo conlleva la disminucién de ingresos estatales y gasto
publico (con la consecuente disminucién de circulante en un pais
dolarizado), elemento que ha dinamizado la economia
ecuatoriana en los Ultimos afios; el efecto inmediato es una
contraccion econdémica y entrada en recesion caracterizada por:
incremento del desempleo, baja en consumo y produccion, falta
de financiamiento, desinflacion.

Aun cuando los primeros dias de marzo de 2016 se registra una
disminucion del riesgo pais, éste permanece sobre los 1300
puntos, y la proyeccién considerando los factores de analisis
como el precio de petréleo, estabilidad juridica y politica, PIB, no
es favorable; razon por la cual, se limita de forma importante: la
capacidad de contraer deuda por parte del Estado, como
mecanismo para sustituir los ingresos petroleros; el acceso a
crédito internacional de las instituciones financieras para
gestionar la falta de liquidez causada por la disminucién de los
depositos, con efecto negativo en el volumen de crédito y
aumento en la rigidez de las condiciones crediticias y tasa; y, la
entrada al sector privado del pais de la inversion extranjera o
financiamiento extranjero, necesario para cubrir la falta de
financiamiento a nivel local.
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Salarios
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Empleoy
desempleo

positiva

positiva

positiva

negativa
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negativa
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La regularizacion del volumen de depdsitos y transaccionalidad
a través del sistema financiero nacional (a pesar de ser menor a
la del 2015), ha repercutido en el volumen de crédito, herramienta
indispensable para la produccion y el consumo, particularmente
y con mayor importancia, en el sector de la construccion. La
proyeccion de una estabilidad a largo plazo no se puede realizar
con certeza, sin embargo, la tendencia en los Ultimos meses
refleja un panorama favorable.

La vigente liquidez del sistema financiero nacional facilita el
acceso a crédito constructor por parte del Promotor, y créditos
hipotecarios por parte de los compradores; constituyendo los dos
elementos las bases esenciales del financiamiento para el
desarrollo del Proyecto. La falta de demanda de los mencionados
créditos debe ser considerada como una oportunidad a
aprovechar, buscando mejores condiciones de crédito para el
Proyecto y los compradores.

La baja en el incremento de precios registrada progresivamente
y en particular los dos Ultimos meses, se proyecta para el 2016
como efecto de la baja del consumo. Seré positiva siempre que
favorezca la capacidad adquisiva de los ciudadanos
permitiendo un equilibrio en la produccién, sin embargo, frente a
la expectativa del consumidor de una baja progresiva en los
costos de bienes y servicios, los indices de inflacién de precios
a la baja, pueden exceder la capacidad del productor de cubrir
con el precio sus costos, lo que se reflejara negativamente en el
desempleo y cierre sistematico de negocios.

Si bien se presenta una disminucién del encarecimiento mensual
de la canasta basica frente al incremento del salario familiar, a
partir de abril de 2016 y hasta fines del mismo afio, se proyecta
una restriccion negativa para consumidor, afectando la
capacidad adquisitiva, es decir, el consumo o el ahorro
especialmente en los niveles socio econdémico populares.

La politica salarial de juste anual del salario basico unificado se
ha mantenido histéricamente en relacién con la inflacién
permitiendo un equilibrio en los costos de produccion y consumo
en la canasta basica, considerando el ingreso familiar,
incrementando el poder adquisitivo de la poblacién. Riesgo:
eleva los costos de produccion en un mercado donde la oferta
sobrepasa a la demanda y la absorcion del producto disminuye,
siendo no viable elevar los precios en igual proporcion, la
produccion debe disminuir y reducir costos a través de una menor
demanda laboral y la separacion de trabajadores.

Caracteristica importante de un proceso de recesion, los efectos
negativos en demanda y oferta de la falta de liquidez en el
mercado general e inmobiliario, conlleva la necesidad de
disminucion de costos y niveles en la produccion del sector
inmobiliario, y el consecuente despido de personal y disminucién
de demanda laboral. La proyeccién no es favorable para el afio
2016.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016. .
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CAPITULO I11: LOCALIZACION DEL PROYECTO

Objetivos del estudio.

Considerando la importancia que tiene la ubicacion de un inmueble en la toma de
decisiones para adquisicion de vivienda, la evaluacion de la localizacién del terreno base,
proporcionara informacion fundamental en relacion al sector, entorno, zonificacion,
vocacion de uso de suelo, desarrollo de la competencia, factores ambientales, factores

mercantiles, asi como, servicios publicos y de apoyo, entre otros factores.

La presente investigacion y analisis de la localizacion del inmueble sobre el que
se proyecta el desarrollo del Edificio Corcega, tiene por objetivo principal identificar,
ponderar y evaluar las variables derivadas de la ubicacion del mismo, para asi establecer
la factibilidad técnica del proyecto, las oportunidades o amenazas propias del inmueble
base, y la estrategia de marketing aplicable a su desarrollo y comercializacion (producto,

precio, promocion y distribucion).



Canitulo 111: Andlisis de localizacion del Provecto 50

Metodologia.

Alcance de la Investigacion:

« Variables de mayor incidencia relacionadas con la localizacion del inmueble base,
sobre el que se proyecta desarrollar el Edificio Corcega.

Periodo referencia de la informacion:
« 2010 - 2016

Fuentes de informacion:

» Secundarias: publicaciones elaboradas por el Distrito Metropolitano de Quito,
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Camara de la Industria de la
Construccion; Informe de Regulacion Metropolitana; zonificacion y uso de suelos
(ordinanzas metropolitanas); otros.

* Primarias: Estudio de uso de suelos contratado por el Promotor; levantamiento
topogréfico contratado por el Promotor.

« Visitas de campo

Cobertura geogréfica:

« Distrito Metropolitano de Quito, zona norte, parroquia Ponceano, sector Ponceano
Norte.

Proceso de investigacion localizacién inmueble base :

« Identificacién de variables;
 Evaluacion de variables;
 Ponderacion de variables;
« Evaluacion localizacion.

llustracion 5.- Metodologia investigacién localizacion.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Entorno y ubicacion.

En el presente titulo se describen las variables investigadas, relacionadas con el
entorno y ubicacion del inmueble base sobre el que se proyecta desarrollar el Edificio
Corcega; es decir, las principales caracteristicas con influencia directa e indirecta,
atribuibles a la ciudad, zona, parroquia y sector del Proyecto.

Tabla 8.- Ficha general localizacion inmueble Proyecto Cércega.

Ficha general localizacion inmueble base
Proyecto Corcega

| PROVINCIA Pichincha
| CANTON Quito
| CIUDAD Distrito Metropolitano de Quito
| ZONA Norte (administracion Zonal la Delicia)
| PARROQUIA Ponceano
SECTOR Ponceano Alto

DIRECCION Mariano Paredes N70-417 y Rodrigo de Villalobos

COORDENADAS 0°0610.3"S 78°28'52.3"W

Fuente: Informe de regulacion metropolitana del inmueble. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Ciudad.

El inmueble base se encuentra localizado en el Distrito Metropolitano de Quito,
Provincia de Pichincha, sede y capital politica de la Republica del Ecuador; ubicada en la
sierra centro norte del pais, cuenta con una superficie total de 423.050,50 Ha y una
poblacién de 2.239.191 habitantes (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

Tabla 9.- Informacién DM Quito - Censo 2010.

Informacién Distrito Metropolitano de Quito - Censo 2010

TEMPERATURA: 8°a24°
POBLACION:
2.239.191,00
SUPERFICIE (Ha):
423.050,50
LIMITES NORTE: Provincia de Imbabura.

SUR: Cantones Rumifiahui y Mejia.

ESTE: Cantones Pedro Moncayo y
Provincia de Napo.

OESTE: Cantones Pedro Vicente
Maldonado, Los Bancos y la
provincia de Santo Domingo de los
Tsachilas.

Fuente: Secretaria Territorio y Vivienda del DMQ.
http://sthv.quito.gob.ec/index.php?option=com _content&view=article&id=28&Itemid=90. Elaborado por: Santiago

Padrén Lafebre - 2016.


http://sthv.quito.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=28&Itemid=90
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Conforme informacion publicada por el (Centro Panamericano de Estudios e
Investigaciones Geogréficas, 2010), la ciudad de Quito se encuentra a una altura entre los
2400 y 3200 msnm, al pie del lado oriental de la Cordillera Occidental de los Andes. La
formacion de la ciudad ha estado historicamente, desde su fundacion, condicionada a las

condiciones geomorfologicas y geoldgicas.

La parte alta, con un ancho de 10Km, va desde los 3000 a 4800 msnm, incluye
parte de la cordillera Occidental, presenta pendientes muy fuertes y numerosas quebradas,
con capacidad de carga importante y que forman marcados cafiones, fuertes

precipitaciones, deslizamientos del terreno y rupturas de taludes.

La parte gruesa esté constituida por una meseta, limitada por Tambillo (sur), el
valle de Guayllabamba (norte), linea de los horsts (zonas elevadas) orientales (este) y por

las estribaciones de la Cordillera Occidental (oeste).

La zona correspondiente al valle central, limita con: escarpe de fallas (occidente),
cordillera Oriental (oriente), en una franja de 18 a 20 Km. de ancho, con una altitud

promedio de 2500 m, su relieve es homogéneo.

Zona.

El Distrito Metropolitano de Quito esta dividido para fines de gestién municipal
en 9 administraciones zonales, que a su vez que contienen treinta y dos parroquias urbanas

y treinta y tres parroquias rurales y suburbanas.

Quitumbe Eloy Alfaro

& & Manuela Saenz | e—

A
a La Mariscal

Los Chillos

llustracion 6.- Administraciones zonales Municipio DM Quito.

Fuente: pamquito.gob.ec.
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Sin embargo, para fines de andlisis inmobiliario, la Camara de la Industria de la

Construccion (CAMICON), recomienda la division de la ciudad en 9 zonas, con

fundamento en las caracteristicas similares del mercado inmobiliario en cada una de ellas;

éstas son:

Pomasqui: desde el ex peaje de la Avenida Manuel Cérdova Galarza,

hasta el Pululahua;

Calderdn: desde el Intercambiador Carcelén hasta la salida norte de

Calderén;
Norte: desde la Avenida del Inca hasta el Intercambiador Carcelén;

Centro Norte: desde la Avenida del Inca hasta la Avenida Patria (parque
del Ejido);

Centro: desde la Avenida Patria hasta la Avenida Rodrigo de Chavez;

Centro Sur: desde la Avenida Rodrigo de Chavez hasta la Avenida Moran

Valverde;
Sur: Av. Moran Valverde hasta Cutuglahua;
Cumbaya: desde Miravalle hasta el Arenal; y,

Valle de los Chillos: desde el Peaje de la Autopista General Rumifiahui
hasta la Fabrica DANEC.
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llustracién 7.- Sectorizacién DM Quito.
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" Ceatro Norte: Av. El nca - Av. Patria

Centro: Av. Patria- Av Rodngode |
‘ Chivez

Ceatro Sur: Av. 1g0 de Chavez -
‘ Av. m&&

@ Sur: Av. Mordn Valverde - Cutugiabus

@ Cumbaya: Miravalle - El Arenal

Valle de los Chullos: Peaje Aut.
nmm-.tmmtc

Fuente: CAMICON. Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre - 2016.

Cochapamik

llustracion 8.- Sector Norte Quito.

Fuente y elaboracion propia.

El inmueble base del Proyecto
Corcega se encuentra ubicado en el
limite oriental de la zona Norte,
correspondiente  a la  parroquia
Ponceano, Administracion Municipal
Zonal “La Delicia”. La Zona Norte esta
integrada por las parroquias de El
Condado,  Carcelén,  Cotocollao,
Ponceano, Kennedy, Concepcion

(parcialmente), San Isidro del Inca

(parcialmente) y Cochapamba (parcialmente); limitando al norte con las parroquias de

Pomasqui y Calderdn, al sur con la zona centro norte de Quito en la extension de la

Avenida del Inca hacia oriente y occidente, al este con la Avenida Simon Bolivar y al

oeste con las faldas orientales de la Cordillera Occidental.
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Parroquia.

La parroquia de Ponceano, en la zona norte de Quito, limita con las parroquias del
Condado, Carcelén, Comité del Pueblo, Cotocollao, Kennedy, y La Concepcidn; y esta

dividida en diecisiete sectores, entre ellos: Ponceano Alto, Ponceano Bajo, Agua Clara,
Marisol, Los Cipreses, y, La Ofelia.

Ponceano tiene una superficie aproximada total de 675,10 Ha (Secretaria de
Territorio, Habitat y Vivienda DM Quito, 2010), alcanzando una altura méxima de 2800

msnm en el sector de Ponceano Alto.
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llustracién 9.- Parroquia Urbana Ponceano Alto.

Fuente: http://sthv.quito.gob.ec/images/indicadores/Barrios/ponceano.jpg



Canitulo 111: Andlisis de localizacion del Provecto 56

Sector.

El Sector de Ponceano Alto (ver resaltado en color amarillo en la Ilustracion
Parroquia Urbana Ponceano Alto) se caracteriza por ser una zona residencial de clase

media y media alta, con poca actividad comercial.

Se encuentra limitado por sus principales vias de acceso, estas son: la Avenida
Diego de Vésquez, al norte y occidente, y la Avenida Galo Plaza Lasso al oriente y sur.
Tiene una superficie aproximada de 18,75Ha (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda

DM Quito, 2010), y una altura en su punto mas alto de 2800msnm.

\Vocacion uso de suelo.

En su mayoria el suelo del Distrito Metropolitano de Quito se encuentra ocupado
para uso residencial, y en menor porcentaje por uso industrial, con una importante zona
declarada patrimonial (\Véase: Mapa de uso de suelo principal DM Quito -actualizacién
2005-).

“La normativa de usos y de morfologia urbana vigente ha generado centralidades
lineales a lo largo de los ejes viales arteriales, a través de la asignacion de usos multiples
y mayores alturas de edificacién. En los valles la conformacién de areas activas, con
componentes de centralidad” (Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito
Metropolitano de Quito, 2012, pags. 17,18).

Conforme los resultados procesados por la (Secretaria de Territorio, Habitat y
Vivienda DM Quito, 2010), correspondientes al Censo Poblacional y de Vivienda del afio
2010 (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010), para el mencionado afio, en la
ciudad de Quito, existian 641.214 hogares ubicados en 764.180 viviendas, con una tasa
de crecimiento demogréafico para la década 2001 — 2010 del 2,2%, y una densidad urbana
de 42,7 habitantes por hectarea, con proyecciones de crecimiento demogréafico para los
afios 2015 y 2020 del 1,8% y 1,7% respectivamente (Secretaria de Territorio, Habitat y
Vivienda DM Quito, 2010).

Tabla 10.- Datos demogrdficos DM Quito Censo 2010.

VIVIENDAS:
764.180,00

641.214,00

TASA DE CRECIMIENTO DEMOGRAFICO (2001 2010) 2,2%
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INCREMENTO (%) 21,5%

DENSIDAD (Hab/Ha) Global: 5,3
Urbana: 42,7

Fuente: http://sthv.quito.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=28&Itemid=90. Elaborado por:
Santiago Padron Lafebre - 2016.

Tabla 11.- Proyeccion de Poblacién DM Quito.

Proyeccion de la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito
Por quinquenios segun areas

“ Proyeccion afo y Tasa de Crecimiento(tc)

TOTAL DISTRITO 2,424,527 2,633,748

QUITO URBANO 1,777,976 1.6 1,917,995 1.5
DISPERSO URBANO 5,246 -1.2 3,404 -8.3
SUBURBANO 641,305 25 712,349 21

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC

Del total de viviendas dispuestas en la ciudad, 549.472 corresponden a territorio
urbano, 214 de caracter colectivo y 12.611 se encontraban en proceso de construccion
para aquel entonces, con un promedio de ocupacion de 3,5 habitantes por vivienda
(Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda DM Quito, 2010).

Tabla 12.- Viviendas por tipo en el DM Quito Censo 2010.

VIVIENDAS PARTICULARES Y COLECTIVAS DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

En

Viviendas | Ocupadas Desocupadas construccié Colectiva Ocypantes I

n vivienda
Total Distrito 764.167 681.664 59.944 22111 484 3,5
Quito Urbano 549.472 498.651 37.996 12.611 214 35
Quito Rural 214.695 183.013 21.948 9.500 234 3,7

Fuente: http://sthv.quito.gob.ec/images/html/Viviendal10.htm. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

En Quito, conforme el (Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito
Metropolitano de Quito, 2012), existen en las zonas urbanas 86.448 predios sin
construccidn que corresponden a 7.932 Has y equivalen al 21% del area urbana. De este
total de areas vacantes el 48% corresponden al area de la ciudad central y el 52% en las

areas urbanas correspondientes a las demas zonas.
Estas areas urbanas sin construccion observan las siguientes caracteristicas:

v' El 83% de los lotes tienen servicio de agua, alcantarillado y energia
eléctrica, el 15% cuentan con uno o dos servicios y solo el 2% no accede

a ningun servicio;



Canitulo 111: Andlisis de localizacion del Provecto o8

v

Segun las asignaciones del PUOS el 79% del suelo esta destinado a
vivienda, el 6% a uso multiple; el 3% a industria; el 2% a areas de
promocion; y, el 11% a agricola residencial;

Predominan los lotes con tamafios mayores a 5.000 m2 que constituyen el
42% de la reserva. El 26% de los lotes tienen superficies entre 1.501 y

5.000 m2 y el 33% son lotes menores a 1.500 m2;
401 Has son de propiedad publica, que representa el 6% de la reserva;

485 has se encuentran en asentamientos regularizados cuyo proceso no

concluye por falta de obtencion de escrituras.

El &rea central observa un alto nivel de consolidacion, ocupacion del suelo
y densificacion, en la que el suelo urbano sin construccion no supera el
13%.

Importante existencia de suelo urbano sin construccion — respecto a las
areas urbanas definidas en cada zona- como son los casos de Quitumbe
(35,5%), Tumbaco (30,8%), Los Chillos (30%), Calderon (24,5%),
Delegacion Noroccidental (22.8%) y La Delicia (19,6%).
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llustracion 10.- Mapa de uso de suelo principal DM Quito (actualizacién 2005).

Fuente: http://sthv.quito.gob.ec/spirales/9_mapas_tematicos/9_3_planes_urbanos/mapas/mapa_3_4_1.jpg.
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Para la parroquia de Ponceano, la vocacion de uso de suelo es multiple en los
distintos sectores: residencial con 18000 viviendas aproximadamente (sectores: Ponceano
Alto, Marisol, Los Cipreses), comercial (Ponceano Bajo, La Ofelia, Agua Clara) e
industrial (Carcelén FV Ponce, Monge Donoso); determinada esencialmente por la
proximidad de los predios a las vias principales, estas son: Av. Eloy Alfaro, Av. Galo
Plaza Lasso, Av. Diego de Véasquez, Av. Occidental, Av. de la Prensa y Av. Manuel
Cordova Galarza.

Conforme consta de las tablas insertadas a continuacion procesadas sobre la base
de la informacion publicada por la (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda DM
Quito, 2010), el crecimiento demografico se ha dado en forma paulatina en la parroquia,
con un total de viviendas para el afio 2010 de 18906, de las cuales 243 se encontraban en

proceso constructivo:

Tabla 13.- Poblacién parroquia Ponceano Censo 2010.

Superficie Total Ha. 662,70
Superficie Urbana Ha. 656,00

2010 54.052,00
POBLACION 2001 52.106,00
1990 41.107,00
2010 16.222,00
2001 14.066,00
2010-2001 040

. O 7 g [) '
Tasa de Crecimiento Demografico % 2001-1990 2,20
2010 3,70

0 H
Incremento % 2001 26,80
_ Global 81,60
Densidad (Hab./Ha.) 2010 Urbana 82,40

Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda DM Quito. Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre - 2016.

Tabla 14.- Viviendas parroquia Ponceano Censo 2010.

VIVIENDAS  OCUPADAS | DESOCUPADAS CONSTRUCCION COLECTIVAS PROMEDIO OCUPANTES / VIVIENDA

18.906,00 | 17.278,00 1.379,00 243,00 6,00 3,40
Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda DM Quito. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

El sector de Ponceano Alto, se caracteriza por un uso de suelo exclusivamente
residencial de clase media y media alta, compuesto por vivienda unifamiliar y
multifamiliar (ver llustracién vocacién uso de suelo Ponceano). El crecimiento

residencial exclusivo del sector de Ponceano Alto ha tomado alrededor de 20 afios con
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mayor intensidad en los dltimos 15 afios, de la mano con el acelerado desarrollo

inmobiliario.

| Parroqua Urbana
FONCEANG

| =-a
L S
Bavstein

llustracion 11.- Vocacion uso de suelo Ponceano.
Fuente: Secretario de Territorio, Habitat y Vivienda. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Las proyecciones de las tendencias de crecimiento por parroquia al 2022 (Consejo
Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012) anuncian
aumentos poblacionales particularmente en las parroquias de Quitumbe, Solanda,
Puengasi, La Argelia, Guamani y Turubamba al sur y el Condado, Ponceano, Calderodn,
Cochapamba, y San Isidro del Inca al norte, y una reduccién importante en las parroquias

urbanas Mariscal Sucre, Itchimbia, Centro Histdrico, La Magdalena y Chimbacalle.

Las tendencias de crecimiento demografico, con una vocacion de uso residencial,
en las zonas urbanas del norte, rurales o suburbanas del norte, sur y los valles se explican

por las ventajas que presentan por una buena accesibilidad, pedios mayores, clima,



Cavitulo 111: Andlisis de localizacion del Provecto 62

precios, frente a las desventajas de la zona centro relacionadas al trafico, contaminacion,
precio, fragmentacion parcelaria, e, inexistencia de suelo disponible (Consejo
Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012).

El terreno.
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llustracion 12.- Ubicacion inmueble base.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

El inmueble consiste en el lote de terreno signado con el nimero UNO (1) del
fraccionamiento del lote NOVENTA Y NUEVE, ubicado en el cruce de las calles
Mariano Paredes N70-417 y Rodrigo de Villalobos (0°06'10.3"S 78°28'52.3"W) del
sector Ponceano Alto, Parroquia Ponceano (zona Norte) del Distrito Metropolitano de
Quito, signado con el nimero de predio 1245242; suelo clasificado como urbano (SU) y
con uso principal R2 (residencia mediana intensidad), de conformidad con el Informe de
Regulacion Metropolitana correspondiente (Municipio del Distrito Metrpolitano de
Quito, 2016).
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. -
INFORME DE REGULACION METROPOLITANA OU"I'O ‘
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
ALCALDIA '
IRM - CONSULTA
1.- INFORMACION CATASTRAL DEL LOTE EN UNIPROPIEDAD * | 2.- UBICACION DEL LOTE*
PROPIETARIO WG58 | \
C.C/RUC: | s i} |
Mombre del propletario; HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA, LTDA ¥
DATOS TECHICO S DEL LOTE
Mimero de predio: 1245242
Geo clave: 170105240105003114
Clave catastral anterior; 13206 11 002 000 000 DOO
En derechos y acciones MG
Area del lole [escriura): TIT.51 m2
Area del lote (levantamiento): 0,00 m2
ETAM (SU] - Segun Ord.#26%; 3,57 % (-+26 58 m2
Area bruta de congtruccion totat 547,74 m2
Frente del nle 51.11m
Lode en ZUAE. 3l
Administracion zonal LA DELICIA
Parroguia: PONCEAND
Bairrio | Sector: MARISOL
We.3 I e————- (| T L
3.- CALLES
Calle Anehoe [m) Referencia Radio surda de retorno Momenslalura
MARIANG PAREDES 12 8 mdel g de la via 82D
RODRIGO DE VILLALOBOS 13 8.5 m del je de la via NT2

4.- REGULACIONES

ZONA

Zonificacion: A10 (4504-50) RETIROS

Lote minima: 800 m2 PISDS Frontal: & m

F “:“ i ) .18 Altura: 18 m Lateral: 3 m
renis minime: 15w Niamero de pisos: 4 Posterior: 3 m

COS total: 200 %

Entre blogues: 3 m
COS en plamts baja: 50 %

Forma de ccupacion del suelo: (4) Aslads Clasificacion del suelo: (5U) Suels Ubano
Uso principal; (R2) Residencia mediana densidad Servicios basicos: S
5.- AFECTACIONES

Descripoion Tipo de wia Derecho de via Retiro Observacion

6. OBSERVACIONES
="RADIO DE CURMATURA 2.50 MT
-"RETIRD FROMNTAL 5.00 MT A LAS VIAS

llustracion 13.- IRM inmueble base.

Fuente: https://pam.quito.gob.ec/SuimIRM-war/irm/informe.jspx

El terreno tiene una superficie de 737,51m2 conforme escritura de adquisicion y
de 745,65m2 sobre la base del levantamiento topogréafico realizado; circunscrito dentro
de los siguientes linderos: NORTE: en treinta y uno coma treinta y seis metros con calle
Rodrigo de Villalobos; SUR: en treinta coma veinte y dos metros con propiedad del
Arquitecto Lucas Serrano; ESTE: En veinte coma noventa metros con calle Mariano
Paredes; OESTE: En veinte y siete coma setenta y cuatro metros con Lote Dos.


https://pam.quito.gob.ec/SuimIRM-war/irm/informe.jspx
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llustracion 14.- Levantamiento topogrdfico.

Fuente: Herpayal Constructora.

64

Actualmente sobre el inmueble existe una construccion de 547,74m2, vivienda

unifamiliar de dos plantas, deshabitada, conforme se desprende de las fotografias
insertadas a continuacion:
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llustracion 15.- Vista actual del inmueble esquina calles Mariano Paredes y Rodrigo de Villalobos.

Fotografia Santiago Padron Lafebre — 2016.
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llustracion 16.- Vista actual del inmueble calle Mariano Paredes.

Fotografia Santiago Padron Lafebre — 2016.

llustracion 17.- Vista aérea del inmueble.

Fuente: Google maps.

L N

66
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Conforme Estudio de Suelos y Fundaciones realizado por (Ulloa A., 2016), la
morfologia del inmueble presenta pendiente pronunciada que desciende en sentido este —
oeste, similar a la topografia del sector; el suelo esta conformado por mantos alternados
de limo arenosos, arenas limosas y arenas finas, medias y gruesas; apto para la

construccidn del Proyecto Inmobiliario.

La ubicacion del inmueble dentro del sector presenta ventajas importantes, con
dos frentes, norte y este, reposando sobre la calle Mariano Paredes, misma que junto a la
Avenida Real Audiencia, constituyen las arterias principales de circulacion de Ponceano
Alto (ver subtitulo: Movilidad).

Los inmuebles que componen los linderos sur y oeste, poseen construcciones bajas
de hasta dos pisos (casa del Ing. Lucas Serrano y Conjunto Habitacional Vayez 2,
respectivamente), y los frentes norte y este colindan con las calles Mariano Paredes y
Rodrigo de Villalobos, con anchos de 12m y 13m respectivamente, hechos que afiadidos
a la pendiente del terreno no afectan la vista privilegiada hacia occidente, asi como
tampoco la entrada de luz solar.

llustracion 18.- Frente este del inmueble calle Mariano Paredes.

Fotografia Santiago Padron Lafebre — 2016.
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llustracion 19.- Frente norte del inmueble calle Rodrigo de Villalobos.

Fotografia Santiago Padron Lafebre — 2016.

68
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llustracion 20.- Vista Occidente y Noroccidente del inmueble.

Fotografia Santiago Padron Lafebre — 2016.

llustracién 21.- Vista Occidente del inmueble.

Fotografia Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Equipamiento del contexto urbano.

Servicios basicos.

En materia de cobertura de servicios, el Distrito Metropolitano de Quito alcanza
importantes niveles (superiores al 90%) en red publica de agua potable, alcantarillado,
recoleccion de basura y energia eléctrica (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda
DM Quito, 2010); sin embargo, se registran falencias significativas de urbanismo en vias
(caminos de tercer orden sin adoquinamiento, pavimento u hormigon), acceso a servicios

complementarios (internet, television por cable, computadores) y ahorro de energia.

Tabla 15.- Cobertura de Servicios DM Quito Censo 2010.

Cobertura Servicios DM Quito - Censo 2010 (%)
Descripcion Total Urbano Disperso Real

Agua Potable - Red Publica 96,0 981 476 90,9

Agua Potable - Tuberia dentro de la vivienda 84,1 87,2 324 76,2

Alcantarillado - Red Publica 9,9 96,6 148 76,2

Eliminacion Basura - Carro recolector 96,5 99,1 46,5 90,2
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Disponibilidad de Energia Eléctrica 99,4 99,6 954 988

Servicio Higiénico - Uso exclusivo 88,5 89,5 69,0 86,1

Servicio Ducha - Uso exclusivo 82,2 83,9 375 78,0

Via adoquinada, pavimentada o de hormigén rigido 75,3 84,7 128 521

Viviendas con Energia por Panel Solar 0,01 0,01 0,04 0,02

Cocinar con Gas Centralizado 0,9 1,2 - -

Hogares por lo menos con un Celular 88,1 89,0 75,7 858

Disponibilidad de Computadora 50,4 52,8 21,0 442

Disponibilidad de Servicio de Internet 27,9 29,6 72 23,6

Disponibilidad de servicio de Television por Cable 251 27,3 65 194

Hogares que Compran agua purificada 18,0 18,5 6,4 16,6

Elaboracic')n: Santiago Padrén Lafebre - 2016

La parroquia de Ponceano se encuentra adecuadamente provista de servicios
basicos conforme informacion publicada por la (Secretaria de Territorio, Habitat y
Vivienda DM Quito, 2010), sobre la base del Censo 2010 (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2010), con porcentajes superiores al 90% en ese entonces, y que

sin duda han incrementado de la mano con el crecimiento inmobiliario.

Tabla 16.- Cobertura servicios bdsicos parroquia Ponceano Censo 2010.

PONCEANO

DESCRIPCION
Agua Potable - Red Publica

Agua Potable - Tuberia dentro de la
vivienda

Alcantarillado - Red Publica 99,2

Cobertura de Servicios Basicos (Porcentaje) 89,6
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Eliminacion Basura - Carro recolector 99,8

Disponibilidad de Energia Eléctrica 99,9

Servicio Higiénico - Uso exclusivo 91,7

Servicio Ducha - Uso exclusivo 90,3

Combustible para Cocinar - Gas 95,3

Disponibilidad de Servicio Telefénico 76,6

Via adoquinada, pavimentada o de

hormiadn riai 94,2

ormigon rigido
Viviendas con Energia por Panel
S 0,01
olar

Cocinar con Gas Centralizado 3,2

Hogares por lo menos con un Celular 934
Cobertura de Servicios Disponibilidad de Computadora 65,5
Complementarios (Porcentaje)

Disponibilidad de Servicio de Internet 44,7

Disponibilidad de servicio de 316

Television por Cable :

Hogares que Compran agua 233

purificada

Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda DM Quito.

Equipamiento complementario y distancia a sitios relevantes.

En materia de equipamiento el Distrito Metropolitano de Quito, se encuentra en
situacion particular por tratarse de la capital del Ecuador, en la que se han concentrado
las sedes de instituciones publicas, privadas e internacionales, por lo que, Yy
particularmente en las zonas centro norte y centro, la dotacion de servicios es bastante
completa; sin embargo, como ya se acusa en el Plan Metropolitano de Ordenamiento
Territorial 2012 - 2022 (Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano
de Quito, 2012), existen inequidades en la distribucion del equipamiento respecto de las

demas zonas de la ciudad.

Asi, si bien existe una distribucion equilibrada en equipamiento de educacion
basica, éste se ha concentrada a nivel medio y superior en la zona centro norte. De igual
forma, en materia de salud, el equipamiento se concentra en la zona centro norte, aun
cuando la mayor demanda de estos servicios se evidencia en la zona sur de la ciudad y
Calderon.
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La mayor oferta cultural se concentra también en las zonas correspondientes a las

administraciones zonales Eugenio Espejo y la Mariscal, aunque con una mejor

distribucion hacia otras zonas en equipamientos de recreacion y deporte.

Las areas mas afectadas por la inseguridad se encuentran en la zona centro norte,

con incidencia menor en las deméas zonas de la ciudad (Consejo Metropolitano de

Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012) (Diario La Hora, 2011).

Puntos de mayor delincuencia en Quito
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llustracion 22.- Delincuencia en el DM Quito.

Fuente: http://lahora.com.ec/index.php/noticias/show/1101178748/-

1/Las_estad%C3%ADsticas_del_a%C3%Blo_pasado_se%C3%B1lalan_que_el_50,2_%25_de_los_asaltos_y_robos_a_
personas_se_produjeron_en_este_sector._.html#.VvwHoel97IU

A pesar de la generalizada falta de equilibrio en la distribucion de equipamiento,
es necesario sefialar que el Plan Metropolitano de Ordenamiento Territorial 2012 - 2022
(Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012)
contempla una serie de politicas y estrategias dirigidas a un mejoramiento en la

mencionada distribucion, particularmente para las zonas Sur, Norte, Calderon y

Pomasqui, dadas las expectativas de crecimiento poblacional de las mismas.

Respecto del sector especifico de Ponceano Alto, como ya se anotd en lineas
superiores, tiene una excelente cobertura en materia de servicios basicos; y, a pesar de la

centralizacion de equipamiento en otros campos que experimenta el Distrito
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Metropolitano de Quito, y de que, al ser un sector residencial exclusivo no permite la

edificacion o desarrollo de edificaciones o estructuras para otros fines que la vivienda,

cuenta en zonas proximas, con un completo surtido de servicios de distinta naturaleza que

favorecen la domiciliacion en el mismo:
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llustracion 23.- Equipamiento préximo inmueble base.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

A continuacion se describen las distancias a los principales elementos del

equipamiento general, desde el inmueble base:

Tabla 17.- Distancia equipamiento.

Equipamiento

Hospital San Francisco IESS

Colegio Americano de Quito

Colegio Einstein

Colegio A. Wandemberg

Colegio Brasil

Jardin Portal de los Nifios

Centro Comercial Condado Shopping
Estadio LDU

Supermaxi Carcelén

Distancia (m) Dls(tkar:)c 1a
607 0,61
2280 2,28
1590,12 1,59
420,85 0,42
807,2 0,81
206,37 0,21
1030 1,03
995,99 1,00
1440 1,44

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Adicionalmente, el sector de Ponceano Alto, a escasos 200 metros del proyecto,
cuenta con 2 areas verdes (parques) publicas dotadas de canchas y juegos infantiles, y un
UPC (100m del inmueble base).

Movilidad.

Atravesado de norte a sur por el eje longitudinal constituido por la avenidas
Panamericana Sur, Maldonado, Montufar, Diez de Agosto y Galo Plaza Lasso; y de este
a oeste, por el denominado eje transversal desde la calle Rocafuerte siguiendo el cauce
hasta el rio Machangara, el Fondo Vial de Quito esta compuesto por las vias de mayor
interés de la ciudad, asi como vias secundarias de distinto orden (Secretaria de Territorio,
Habitat y Vivienda DM Quito, 2015):

Fondo Vial Las vias de acceso a la ciudad: Panamericana Sur, Autopista
Quito Cordova Galarza, Panamericana norte.

Las vias periféricas: Nueva Occidental, Mariscal Sucre, Nueva
Oriental, Avenida Moran Valverde y la Avenida Eloy Alfaro.

Las vias de conexidn sectores suburbanos circundantes:
Autopista Rumifiahui, Interoceénica, Ruta Viva.

Las vias penetrantes: Avenida Galo Plaza Lasso, 10 de Agosto y
Maldonado

Las vias urbanas principales: 6 de diciembre, Amazonas,
Prensa, 10 de Agosto, Maldonado, Rodrigo de Chavez, etc.

llustracion 24.- Fondo vial Quito.

Fuente:
http://sthv.quito.gob.ec/spirales/8_diccionario_de_la_base_de_datos/8_1_fondo_cartografico/8_1_7_4.html.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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llustracion 25.- Vias de acceso y arterias de inervacion principal.
Fuente: http://books.openedition.org/ifea/5119

El Distrito Metropolitano de Quito se integra al sistema vial nacional e
internacional principalmente a través de la Panamericana (Norte y Sur) o E35, asi como,
mediante la Via Calacali la Independencia (noroccidente), la troncal amazonica
(provincias del oriente), la Via Collas y la Ruta Viva (nuevo aeropuerto); debiendo
sefialar la importancia de las terminales terrestres multimodales internacionales e
interprovinciales del sur (TT Quitumbe), del norte (TT Carcelén) y Ofelia “que integran
los sistemas interparroquiales, intercantonales e interprovinciales con el sistema
Metrobds y se conectan mediante vias arteriales urbanas, la autopista Simon Bolivar y en
el futuro con el Metro de Quito” (Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito
Metropolitano de Quito, 2012).

La ciudad cuenta con 6 troncales principales de transporte publico, que recorren
los ejes principales de la ciudad de norte a sur y viceversa, complementadas por servicio

de alimentadores que extienden la cobertura hacia oriente, occidente, y los extremos norte
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y sur. Estas troncales son el Trolebus, Ecovia, Corredor Central Norte, Corredor
Nororiental, Corredor Sur Oriental y Corredor Sur Occidental. Actualmente se encuentra
en desarrollo el Proyecto Metro Quito, como elemento vertebral del Sistema Integrado de

Transporte Pablico, mismo que integrara los corredores longitudinales y transversales de

la ciudad.
Sistema Integrado de 2
Transporte Pasajeros SITP
El Metro como Eje Vertebrador
.\_L,. : El Metro no sera “una lir?ea mas”; sera
' /* s un elemento que articule y ordene

N todo el sistema de transporte publico,
\ ST e - R y integrando los corredores

ES 4 s longitudinales y transversales en una
malla de amplia cobertura territorial

= 112, Linea ded Metro
@ Estaciones infegradoras BRT
Estaciones integradores aln no construldas
Estaciones normales de Metro
=== Trolebus
w= Corredor Sur Oriental
w= Corredor Ecovia
w= Corredor Central Norte
#++ Corredor sur Ocodental
= Comedor Nor aniental
llustracion 26.- Sistema Integrado de Movilidad DM Quito.
Fuente: Secretaria de Movilidad - Distrito Metropolitano de Quito.

Si bien las distancias no son significativas, la movilidad en la ciudad de Quito se
ve afectada por el alto trafico en las avenidas principales causado por la geomorfologia
del Distrito Metropolitano, las falencias en infraestructura, falta de gestién eficiente de
los flujos de trafico (semaforizacion), sefializacién horizontal y vertical, lugares de
estacionamiento y accidentabilidad; y, sus efectos colaterales, como la contaminacion, el

ruido, la inseguridad vial.

Como se desprende de la gréafica a continuacion, las vias de acceso, vias
penetrantes y vias principales de la ciudad, se han afectado por un sistematico crecimiento
en la relacion volumen / capacidad, superando ésta la barrera del uno, es decir, que el

volumen de circulaciéon supera la capacidad de las vias en muchos de sus tramos,
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especialmente al interior del centro y centro norte y en sus vias de acceso (Consejo

Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012).

Relaviin
Polwmen / Copoxakad — wem—

Trafico y congestion

Vedocidad

[ Pormed

[

Movikaod

llustracion 27.- Trdfico en el DM Quito.

Fuente: Secretaria de Movilidad DM Quito

El sector de Ponceano Alto en general, y el inmueble base, se encuentran préximos

a las principales vias de acceso y salida de la zona Norte, en sus tramos de menor

congestionamiento y por tanto, mejor circulacion (Ver grafica: Tréfico en el Distrito

Metropolitano de Quito).
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llustracion 28.- Vias principales préximas al inmueble base.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Adicionalmente, si bien el sector por su caracter residencial exclusivo no permite
la circulacion de lineas de transporte publico por sus calles principales, se encuentra
préximo a tres de las principales centrales del Sistema Integrado de Transporte del
Distrito Metropolitano: Terminal Terrestre Interprovincial Carcelén, Terminal Corredor

Central Norte — La Ofelia, y, parada extension Trolebus Norte.
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llustracion 29.- Principales centrales del Sistema Integrado de Transporte del Distrito Metropolitano.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
Las principales vias de circulaciéon del sector, son la Avenida Real Audiencia

(sentido norte sur) y la calle Mariano Paredes (sentido sur norte), paralelas entre si, ya
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que permiten al ingreso a, y salida desde, Ponceano Alto ya sea desde la Avenida Diego
de Vasquez, como desde la Av. Galo Plaza Lasso.. El inmueble base se encuentra ubicado
sobre la calle Mariano Paredes, intersecando con la calle Rodrigo de Villalobos, misma
que desemboca en la Av. Real Audiencia, conectando en este punto a las dos mencionadas

arterias del sector.

Av. Real Audiencia === (Calle Marano Paredes === (Calle R de Villalobos
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llustracion 30.- Principales vias circulacion Ponceano Alto.
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
A continuacion se describen las distancias a los principales elementos del

equipamiento de movilidad, desde el inmueble base:

Equipamiento movilidad Distancia (m) Distancia (km)
Av. Mariscal Sucre (Occidental) 607 0,61
Av. Manuel Cérdova Galarza 1060 1,06
Av. de la Prensa 1140 1,14
Av. Diego de Vasquez 555,85 0,56
Av. Galo Plaza Lasso 729,55 0,73
Av. Seis de Diciembre 2090 2,09
Av. Eloy Alfaro 1210 1,21
Av. Simon Bolivar 2690 2,69
Panamericana Norte 1750 1,75
Terminal Terrestre Interprovincial Carcelén 1260 1,26
Terminal Corredor Central Norte (Metrobus) 1130 1,13
Parada extension Trolebus Norte 912,96 0,91

llustracion 31.- Distancia equipamiento movilidad.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Zonas de riesgo y vulnerabilidad.

Conforme el Plan Metropolitano de Ordenamiento Territorial 2012 — 2022
(Consejo Metropolitano de Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012), el
Distrito Metropolitano se encuentra expuesto en alto grado a desastres de origen natural:

erupciones volcanicas, sismos, amenazas hidroclimaticas, geomorfoldgicas; y humano:
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incendios; agravados por densidades altas de poblacion, poca preparacién de la poblacion

para hacer frente a desastres; problemas de accesibilidad, entre otros.

La mayor parte del territorio estd expuesto o es vulnerable, particularmente los

sectores de la zona Centro Norte, Centro Historico y Valle de los Chillos.

Mapa 9-15 N
Vulnerabilidad global de los barrios A
de Quito

(teniendo en cuenta la vulnerabilidad
socio-demogréfica, ¢l grado de accesibilidad,
la capacidad de manejo de crisis v la
exposicion a las amenazas)
—amenazas con alte nivel de peligro—

Grado de vulnerabilidarl glohal

/A ALTAVULNERABILIDAL

m o

l 1 BAJA VUL NTRABILIDAD

a 2000m ] )
Fuente: nvestineciéa IRD

llustracion 32.- Vulnerabilidad en el DM Quito.

Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda del DM Quito.
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Particularmente el sector de Ponceano Alto (marca azul en la ilustracion
precedente) se encuentra en una de las zonas de vulnerabilidad mas baja, nivel 2, es decir,
con un menor grado de exposicion, alta capacidad de reaccion y planificacion de la

poblacién para hacer frente a desastres; e, importantes vias de evacuacion.

Contaminacion.

El crecimiento urbano y de la infraestructura de servicios en el Distrito
Metropolitano de Quito amenaza los hébitats, biodiversidad, y agricultura, incrementa la
dependencia de fuentes hidricas (mayor consumo de agua), pero adicionalmente, causa
graves perjuicios en la salud y forma de vida de los ciudadanos, tanto en zonas urbanas
como rurales, por el incremento de la contaminacién del agua, del suelo, acustica y del

aire.

El ruido en las distintas zonas de la ciudad de Quito sobrepasa los niveles de
tolerancia establecidos en la Ordenanza Municipal 213, en zonas residenciales entre 60 y
65 decibeles, cuando el limite es de 50 decibeles. Las zonas con mas contaminacion
acustica son la Centro Norte, Centro y Centro Sur; en sectores residenciales, los mas
agraviados son: la Av. Maldonado (frente escuela Virginia Larenas), El Beaterio,
Cotocollao, Edmundo Carvajal y la Michelena. Dicha contaminacion acustica se debe
especialmente al transito vehicular y el comportamiento de conductores, las industrias y
discotecas (EI Comercio, 2014).

En relacion a la Huella de Carbono, es decir la contaminacion por gases de efecto
invernadero, el DMQ produce cada afio 5,1 millones de estos gases, generados por la
industria, transporte, residuos soélidos, actividades comerciales y domésticas. En
particular el transporte (publico y privado) genera 2,8 millones de toneladas CO2. Los
sectores mas afectados son La Marin, San Blas, Avenida Maldonado, entre otros con gran

circulacion vehicular (EI Comercio, 2014).
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HUELLA DE CARBONO DMQ 201
(5.1 mill Toneladas)

TRANSPORTE INDUSTRIAL  RESIDUOS RESIDENCIAL
COMERCIAL

llustracion 33.- Huella de Carbono DMQ.
Fuente: Secretaria de Ambiente DMQ.

El sector de Ponceano Alto directamente relacionado con el inmueble base no se
encuentra afectado por la contaminacion auditiva y de CO2, en el mismo grado que otros
sectores de la ciudad, toda vez que es una zona exclusivamente residencial, en la que no
estd permitido el ingreso de transporte publico y de carga y la congestion vehicular no es
una caracteristica del sector como se analizé previamente; asi, tampoco esta permitida la
insercion de negocios comerciales, discotecas, restaurantes o fabricas.

Cabe recalcar que entre los predios préximos al inmueble base existe una
importante zona boscosa, y areas verdes publicas que favorecen la calidad del aire y la
baja de indices de contaminacion.

Valor de la tierra, arriendos y desarrollos de la competencia.

Como ya se sefialé en lineas anteriores, al sector de Ponceano Alto le ha tomado
alrededor de 20 afios alcanzar un importante desarrollo residencial, especialmente durante
los Gltimos 15 afios con un acelerado crecimiento inmobiliario, lo que ha repercutido
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directamente en la cantidad de proyectos inmobiliarios desarrollados, el precio del metro
cuadrado de terreno para la construccion, asi como, en los canones de arrendamiento. Sin
embargo, frente a la complicada situacion actual del mercado inmobiliario se evidencia
una baja importante en los factores antes detallados, que se resumen en el cuadro a

continuacion:

Tabla 18.- Valor del terreno y arriendos Ponceano Alto.

Factor US$/m2

Canon arrendamiento

promedio ($) 4,44
Precio terreno
promedio ($) 420

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Se debe considerar que frente a una relativamente escasa oferta de predios para
construccidn, existe una tendencia a la compra de casas con lotes extensos para
posteriormente derrumbarlas, lo que incrementa el precio del inmueble, al igual que la

adquisicién de pisos adicionales aplicable para el sector por encontrarse en zona ZUAE.

.......................
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llustracion 34.- Oferta arrendamientos Ponceano Alto.

Fuente: Plusvalia.com
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llustracion 35.- Oferta arrendamientos Ponceano Alto.

Fuente: Plusvalia.com
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Illustracién 36.- Oferta terrenos Ponceano Alto.

Fuente: Plusvalia.com

Conforme lo sefialado previamente, el desarrollo de proyectos inmobiliarios ha

decrecido en el altimo afio en el sector, con una oferta menor de proyectos y unidades

inmobiliarias:
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Tabla 19.- Oferta Proyectos Ponceano Alto.

86

PROMOTOR g  UBICACION g
CONSTRUECUADQR M1ariano Paredes y 57 BN hes
Tadeo Benitez construccion
Av. Real Audiencia y
NVERSIONES ffé'ﬁﬂféfssuqruéﬁ’?’ 2 Terminado  hmediata
RIVADENERA ase erminado  Inmedia
colegio Liceo
Alborada
Calle 6 Lote 88, entre
Moisés Luna
GuevarayRobles  Andrade y Francisco , ,
G&R Constructores  Dalmau, Sector g Terminado  mediata
Ponciano Alto, Norte
de Quito
Metro Asesores Mariano Pozo 15 Terminado  Inmediata
MARIANO POZO 'Y
HERPAYAL En
CONSTRUCTORA  MOIES LUNA, Nore 4 constuccen 5P 16

de Quito

Fuente: plusvalia.com; visitas directas. Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre - 2016.
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Conclusiones.

Las caracteristicas geomorfologicas han definido la estructura de la zona urbana
de Quito, haciéndolo mas largo que ancho, hecho que afiadido al importante grado de
contaminacion, fuerte riesgo o vulnerabilidad y altos precios de los inmuebles (terrenos
y viviendas) en el centro, centro norte y centro sur, han impulsado el crecimiento de las
zonas residenciales hacia las zonas del norte, sur y valles; por tal razén, las proyecciones
de crecimiento demografico para la proxima década predicen un incremento importante
en parroquias como Pomasqui, EI Condado, Calderdén, Ponceano, Tumbaco, entre otras;
hecho que sin duda constituye una importante oportunidad para el desarrollo inmobiliario

en dichas circunscripciones territoriales.

El entorno ciudad del inmueble base es favorable para el desarrollo inmobiliario
vertical urbano, contando con una importante cobertura de servicios esenciales y de
transporte publico, asi como un adecuado equipamiento en salud, alimentacion,
esparcimiento, educacién, mas una proyeccion de mejora de servicios sobre la base del
Plan Territorial del Distrito Metropolitano 2012 - 2022 (Consejo Metropolitano de
Planificacion Distrito Metropolitano de Quito, 2012).

Elementos como el bajo nivel de delincuencia y vulnerabilidad frente a desastres
naturales y causados por el hombre, asi como una menor exposicion a la contaminacion,
hacen de Ponceano Alto uno de los sectores con mejores condiciones para vivir en la

actualidad; sobre todo para aquellos que buscan tranquilidad para su familia.

Las caracteristicas en relacion al uso de suelo (residencial mediana densidad),
limites constructivos (4 pisos con posibilidad de adquirir dos adicionales), morfologia
(pendiente este — oeste), tipo de suelo del inmueble base (limo arenoso), y su ubicacion
dentro del sector de Ponceano Alto (entre las dos arterias principales de circulacion,
Avenida Real Audiencia y calle Mariano Paredes, colindando directamente con la
segunda), son favorables para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario Cdrcega,

permitiendo aprovechar elementos como la vista y entrada de luz.

La vocacion de uso del suelo exclusivamente residencial del sector, constituye una
ventaja competitiva para un proyecto de vivienda como el Edificio Cércega, ya que tiene
efectos importantes en materia de seguridad y contaminacion, asi como ofrece un entorno

agradable para los residentes.
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Se debe considerar como principal desventaja o debilidad relacionada con la
ubicacion del inmueble base, la distancia respecto del grueso del equipamiento urbano,

mismo que se encuentra concentrado principalmente en las zonas centro y centro norte.

En resumen, se concluye estableciendo la factibilidad del proyecto respecto de la
localizacion del inmueble base, haciendo hincapié en la necesidad de promocionar con
fuerza las ventajas descritas en lineas anteriores con el fin de atenuar la principal debilidad
de la ubicacion del Proyecto, que es la distancia respecto del grueso del equipamiento

urbano.



89
CAPITULO IV: ANALISIS E INVESTIGACION DE

MERCADO

Objetivos del estudio.

El trabajo de investigacidn y analisis contenido en el presente capitulo, tiene como
objetivo principal conocer la situacion actual del mercado inmobiliario de la ciudad de
Quito, y en particular del sector de Ponceano Alto (zona Norte del DMQ); asi como, el
de establecer la tendencia y proyecciones necesarias para definir la factibilidad comercial
del Proyecto Inmobiliario Cércega, alcance del producto, precio y forma de promocion

del mismo.

Los objetivos particulares se describen a continuacion:

Investigar y analizar la oferta y demanda
aspiracional en el DMQ, y en particular en el
sector de Ponceano Alto;

Establecer y conocer el perfil del cliente
objetivo: caracteristicas demograficas,

psicogréficas, preferencias, capacidad de pago,
entre otras;

Evaluar fortalezas y debilidades de, y frente, a
la competencia, para establecer ventajas
competitivas.

llustracion 37.- Objetivos de la investigacion de oferta y demanda

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Metodologia.

Alcance de la Investigacion:

« Oferta y demanda inmobiliaria en el DMQ;
« Oferta y demanda inmobiliaria sector Ponceano Alto;

« Caracteristicas y comportamiento de Proyectos Inmobiliarios de la competencia
en el sector de Ponceano Alto, y aquellos mas proximos.

Periodo referencia de la informacion:
» 2014 - 2016

Fuentes de informacién:

« Secundarias: publicaciones elaboradas por el Distrito Metropolitano de Quito,
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, Camara de la Industria de la
Construccion; Smart Research Asesores; otros citados en el presente capitulo;

 Experiencia del Promotor Inmobiliario en el desarrollo de proyectos en el sector;

« Primarias: Informacion recopilada y procesada por Herpayal Constructora y el
autor del presente trabajo, para fines del Proyecto Corcega;

« Levantamientos de informacion en Proyectos.

Cobertura geogréfica:

« Distrito Metropolitano de Quito, zona norte, parrogquia Ponceano, sector Ponceano
Norte.

Proceso de investigacion:

« Determinacion de objetivos de la investigacion e hipétesis;

* Recopilacion de informacion secundaria y analisis;

« Disefio de investigacion primaria, recopilacion y analisis de informacion primaria;
« Evaluacion y ponderacion de variables obtenidas en la investigacion y analisis;

» Conclusiones.

llustracion 38.- Metodologia investigacion y andlisis oferta y demanda.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Oferta y demanda.

La dltima década ha tenido particular importancia dentro de la actividad
inmobiliaria del Distrito Metropolitano de Quito (DMQ), pues ha existido una importante
dindmica en la que la demanda ha adquirido la oferta existente en el mercado; esto ha
provocado que los promotores inmobiliarios no hayan tenido que preocuparse por evaluar
a profundidad la demanda y la oferta de vivienda, asi como tampoco las condiciones de

la competencia.

Conforme datos publicados por (Enesto Gamboa & Asociados, 2015) y (Smart
Research, 2015), detallados en los graficos a continuacién, la década comprendida entre
los afios 2005 hasta 2015, respecto del periodo anterior (2000 — 2004), presenta una
importante subida en el tamafio del mercado inmobiliario, medido en consideracion al

numero de proyectos y unidades ofertados:

Oferta total inmobiliaria Quito

B # unidades # proyectos

2013 m—Ts 25953
2012 ==g95 25572
2011 510 25187
2010 w 24974
2009 ﬁ54 26703

2008 P 29161

2007 P 34239
2006 P 26382

2005 P 23597

2004 914 21884
2003 === 20155
2002 ™ 20260
2001 m 19437
2000 = 17994

Grdfica 25. Oferta total inmobiliaria Quito.
Fuente: Help Inmobiliario - Ernesto Gamboa & Asociados. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

La antes mencionada oferta y su crecimiento en el DMQ, se vieron acompafiados
de un variable pero importante incremento de la absorcion de unidades por mes, es decir,

una mayor velocidad de venta, con un tope maximo de 11976 unidades para el afio 2012:
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Absorcion (anual)

14000

12000 11976

10464 10620,
9348

10000

8000
7344 7320 7236 e 77361248

6984
6000 6096 5856

2508 5244
4000 3972

2000

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

absorcion (anual)

Grdfica 26. Absorcion anual Quito.
Fuente: Help Inmobiliario - Ernesto Gamboa & Asociados. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Sin embargo, se debe anotar que, a partir del afio 2014 y siguiendo una tendencia
hacia el 2015, la dinamica del mercado decae, en particular, frente a un decrecimiento de
la absorcion (menos ventas por afo), atribuible a la afectacion general de la economia
ecuatoriana generada en primer orden por la caida de los precios de petréleo. Esta
tendencia negativa se refleja también en la oferta de unidades disponibles y unidades
nuevas:

OFERTA INMOBILIARIA DISPONIBLE QUITO / ABSORCION (UNIDADE S/IMES) / PRECIO M?

16000 — 1400,0
o0y / \ / 12000
: 211
= 1z0Dm b 11282
2@ N1D.?51 \_\10 g9z 8?34/‘ 1 10000
= 10000 3421 RS H e
g 2.200 g +s0p o™
22 aom [N / 3-139\/"'4//9{ E
=] \‘_;_".___.{?_533 ?Z‘D__a 5877 GE L=
o =z 5193 £59 [=R=rr] tE0D 3
== G000 4= 21 DI:
- =
&
52 apm == - T 4o
S L =) 250
= Lpm M0 3E | oon
321 w7 B2 T2 B0 605 am dav 603 331 (° de 6B OO - 5i3 629 &
0 y p—— ‘-_‘_‘—r—l._l—'_"""'—r"'ﬂ-“'a—'—f "-—'r—. 0o
1867 1993 1990 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2008 2010 2011 2012 2013 2014 2015 Afos
== ferta disponible —— A hsorcion (unidadesimes) s Precio e

Grdfica 27. Oferta inmobiliaria disponible Quito.

Fuente: Help Inmobiliario - Ernesto Gamboa & Asociados.
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Evolucidn Oferta Unidades de Vivienda Nueva

12000
11015
10000 10063
9114
8000
6000 6520 6573

2000

jul-10 jul-11 jul-12 jul-13 jul-14 jul-15

Unidades

Grdfica 28. Evolucion Oferta Unidades de vivienda nueva.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Es decir, que a partir del afio 2015 especialmente, los promotores inmobiliarios
han detenido o suspendido el desarrollo de proyectos inmobiliarios dentro del DMQ,
como se desprende de la grafica a continuacion, donde se evidencia una disminucion de
27 proyectos en construccion entre julio 2014 y julio 2015, y de 36 emprendimientos

nuevos en el mismo periodo:

Evolucion Proyectos Nuevos (Quito)

En construccién En planos M Terminados
216
191
172
158
135
107 114 108
92
52 62 56
14
0 0 3 1 0
— |
jul-10 jul-11 jul-12 jul-13 jul-14 jul-15

Grdfica 29. Evolucién proyectos nuevos Quito.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Para lo venidero y en relacion a la oferta y demanda general inmobiliaria en el
DMQ se concluye que actualmente existe una dindmica negativa del mercado
inmobiliario en el DMQ, causado especialmente:
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v Por factores externos econémicos que afectan al pais, asi como, los
cambios registrados y anunciados en la legislacion (de caracter tributario
especialmente), el conato de erupcion del volcan Cotopaxi, terremoto en

la costa ecuatoriana;

v Baja en la oferta de unidades nuevas provocada especialmente por una

menor absorcion, y por tanto menor venta;

v Mayor existencia de unidades no vendidas, que sin duda repercutira en el

precio de las unidades disponibles;

v Menor demanda de unidades mientras exista incertidumbre en materia

econdmica y politica.

Todos estos factores, como lo sefiala (Gamboa, Turbulencia en el Mercado
Inmobiliario, 2015), han causado una turbulencia de mayor impacto y desequilibrio,
frente a lo cual, se recomienda un cambio de estrategias, para que el ofertante y el
producto respondan a la demanda, considerando mas a profundidad y con mayor interés
sus intereses, conductas, preferencias y capacidades; adquiriendo mas importancia que

nunca, investigar y analizar adecuadamente el mercado.

Demanda.

El objetivo del analisis de la demanda de vivienda en el Distrito Metropolitano de
Quito, y en particular del sector de Ponceano Alto (zona norte), es determinar, en un
mercado en compresion y con dinamica negativa, las tendencias en materia de
comportamiento, preferencias, incentivos del mercado objetivo, para establecer la
factibilidad comercial del Proyecto Corcega, sobre la base del alcance del producto,
precio y promocion, ideados para el mismo; pero especialmente, identificar las

modificaciones y mejoras necesarias de implementacion para su optimizacion.

Previo a entrar en el detalle del estudio, es importante se considere que, la
planificacion del proyecto Cdércega, sobre la base de la experiencia adquirida por el
promotor HERPAYAL Constructora y el analisis de las caracteristicas del entorno
(Capitulo Il.- Localizacion), arquitecténicas y constructivas del sector de Ponceano Alto,
se ha conducido sobre la hipétesis general de que el mercado objetivo al que se direcciona

el Proyecto es de nivel socio economico medio alto (B); por esta razén, se ha direccionado
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la investigacidn hacia éste nivel socio econémico, cuyas caracteristicas se incorporan mas

adelante.

Por esta razon, se detallan las principales variables objeto de investigacion y

analisis en los parrafos siguientes:

Demanda potencial en el DMQ.

Considerada como la maxima demanda posible de vivienda dentro del Distrito
Metropolitano, (Enesto Gamboa & Asociados, 2015) calcula la demanda potencial de
Quito (azul), sobre la base del total de hogares de la ciudad, con una validez de 3 afios, es

decir hasta el afio 2015, de 21.581 [hogares].

DPCT

70,000

55,705

60,000

50,000

40,000

30,000

(Hogares)

20,000

10,000

1995 1998 2000 2003 2005 2012

Grdfica 30. Demanda Potencial Quito MSE B.
Fuente: Help Inmobiliario - Ernesto Gamboa & Asociados.

La demanda potencial se determina sobre la base del nimero de hogares en la
ciudad y el interés de adquirir vivienda de la poblacion en consideracion al nivel socio

econdémico.

En su informe de investigacion de demanda del afio 2014, (Ernesto Gamboa &
Asociados, 2014), determina un porcentaje de interés de adquirir vivienda para
potenciales compradores de ingresos familiares en el intervalo entre US$ 2.000 a US$
4.999,00 (NSE=medio alto) para los proximos 3 afios, del 24%.

Para el afio 2016, y sobre la base del procedimiento de célculo aplicado por
(Ernesto Gamboa & Asociados, 2016), se ha estimado una demanda potencial de vivienda

de nivel socio econdémico “medio alto” (B) en Quito de 5.861 hogares:

Tabla 20.- Demanda Potencial NSE B Quito. Fuente: Ernesto Gamboa.
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POBLACION TOTAL 2.506.605
# PERSONAS POR HOGAR 3,49

NIVEL SOCIO ECONOMICO
ALTO - A MEDIO ALTO .5 MEDIO (':I'IPICO- MEDIODBAJO- BAJO, MlIJEY BAJO
1,60% 3,40% 26,90% 36,60% 31,60%
40105,68 85224 57 674276,745 917417 43 792087,18

INGRESOS FAMILIARES ESTIMADOS

ALTO - A MEDIO ALTO - B MEDIO TIPICO- MEDIO BAJO- BAJO, MUY BAJO

c D -E

US$ 6000 o mas uss 53?;(?0' Uss  USs 3;28 -US§  USS 834:0' Uss menos de US$ 379
MERCADO POTENCIAL
HOGARES 718224,93

: 249% Ingresos familiares US$ 2000 a US$
INTERES ADQUIRIR 4999
VIVIENDA o, | Ingresos familiares US$ 5000 a US$

34% 12000

DEMANDA POTENCIAL HOGARES QUITO

ALTO-A MEDIO ALTO - B

3907 5861
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Tenencia de la vivienda actual:

Conforme los resultados expuestos por (Ernesto Gamboa & Asociados, 2014) en
el antes mencionado informe de investigacion de demanda, solamente el 54% de los
hogares poseen vivienda propia; en los niveles con ingresos familiares entre los intervalos
de US$ 2.000 y US$ 3.500, y, US$ 3.501 y US$ 4.999, dichos porcentajes son del 61,4%
y 50% respectivamente; finalmente, 51,4% de la vivienda propia corresponde a personas

entre los 25 a 35 afios, y 62,9% entre 36 y 60 afos.

54,0%

46,0% W Propia M Arrendada

Ingresos; Edad:

£2.000 - | $3.501 - | 25-35 | 36-60
4 3.500 | $4.999 afios afias

Propia B1,4% 50,0% 51,4% 62,9%
Arrendada 38 6% Hi,0% A8, 6% 37,1%
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Grdfica 31. Titularidad vivienda.
Fuente: Investigacion Demanda Segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

Asi, podemos concluir que existiendo un mercado potencial en el nivel socio
econdmico medio alto de 5861 hogares, el 46% de los mismos no posee
casa/departamento propio convirtiéndose en un mercado para primera vivienda, sin
perjuicio del interés que puede presentar el 54% restante de adquirir una segunda, tercera,

vivienda.

Asi también, se identifica un mercado potencial importante para vivienda entre

los 25 y 60 afios, que en promedio bordea el 40%.

Destino de la vivienda.

El 68% de los encuestados por (Ernesto Gamboa & Asociados, 2014), tiene la
intencion de adquirir vivienda para vivir en la misma, en los niveles con ingresos
familiares entre los intervalos de US$ 2.000 y US$ 3.500, y, US$ 3.501 y US$ 4.999,
dichos porcentajes son del 75,5% y 56,7% respectivamente; y, el 32%, la adquieren como
inversion o para arrendarla, en los niveles con ingresos familiares entre los intervalos de
US$ 2.000 y US$ 3.500, y, US$ 3.501 y US$ 4.999, dichos porcentajes son del 24,4% y
43,3% respectivamente. Finalmente, 77,3% de la vivienda a ser adquirida para vivir en
la misma, corresponde a personas entre los 25 a 35 afios, y 41,3% entre 36 y 60 afos:

%
100,0% - 68,0%
80, 0%
60,0%
40,0% - )
200% {1
0,0% -
Para viviren ella Como
inversion/arrendarla
Ingresos: Edad:
£2.000- | $3.501- | 25-35| 36-60
$3.500 | $4.999 afos anos
Para vivir en ella 75.5% 56,73 77,3% 58, 7%
Coma Inversigén/arrendarla 24.4% 43.3% 23, TH 41,3%

Grdfica 32. Destino Vivienda.
Fuente: Investigacién de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.
Asi, como se menciond en lineas superiores, si bien la demanda de unidades para

primera vivienda constituye la mayor parte de la potencial, sin embargo, no se debe
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descuidar el mercado de la adquisicion para inversion, también importante para el

segmento socio econdmico analizado.

Preferencias en adquisicion de vivienda nueva.

A continuacion se exponen los principales factores de preferencia de la demanda

para la adquisicion de vivienda nueva, investigados por (Ernesto Gamboa & Asociados,

2014), y procesados para el presente estudio por su autor:

Tabla 21.Preferencias adquisicion de vivienda NSE B.

PRINCIPALES CARACTERISTICAS VIVIENDA
FACTOR Preferencia

TIPO

%

UBICACION Norte

# DORMITORIOS 3

# BANOS 2

ESTACIONAMIENTOS 1

COCINA Americano

AREA DE LAVADO

CARACTERISTICAS QUE DEBE TENER LA [USSCREIGvaREH
VIVIENDA Cerramiento

PREFERENCIAS AREAS COMUNALES Agua caliente centralizada

aceptacion
Casa 67,30%
Departamento 32,70%
47,30%
media
media
media
media
66%
Area de magquinas y piedra de lavar en 0
departamento 53%
Seguridad 30,90%
Vias de acceso 13,60%
Transporte publico 10,30%
Servicios basicos completos 9,20%
Buena ubicacion 7,70%
Cercania sector comercial 5,90%
4,40%
4,40%
Cercania a centros comerciales y bancarios 7,10%
Cercania planteles educativos 510%
Plusvalia 4,90%
grirr(;?g:]? n?i é;r?trcl)tros de recreacion y 4.40%
Precios razonables 4,29%
Guardiania 16,20%
Zona de juegos infantiles 12,40%
12,10%
Sala comunal 10,60%
Gas centralizado 9,20%

Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados. Elaborado por: Santiago

Padrén Lafebre - 2016.
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Precio, forma de pago y financiamiento.

En materia de precio para la adquisicion de vivienda, la demanda del nivel socio
econdmico medio alto evidencia una predisposicién de pago promedio entre los US$
80.000 y US$ 145.000 (Ernesto Gamboa & Asociados, 2014).
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Gréfica 33. Preferencias precio unidad.
Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

Como se desprende de la grafica precedente, el 42% del NSE B insinta una
intencion de pago de hasta US$ 80.000,00 por la adquisicion de una vivienda (Ernesto
Gamboa & Asociados, 2014); el 56,7% de hasta US$ 145.000; y el saldo un precio

superior.

El 13,3% tendria la capacidad de pagar el valor de contado y el 86,7% requiere de
un crédito para completar el pago del precio: 46,9% a través de bancos privados, 29,2%
del BIESS, y el 23,9% a través de cooperativas, mutualistas u otros acreedores (Ernesto
Gamboa & Asociados, 2014).
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Gréfica 34. Preferencias forma de pago.
Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

El 93,3% de los encuestados por (Ernesto Gamboa & Asociados, 2014), estaria
dispuesto a pagar una cuota de entrada de entre el 20% (65,6% encuestados que pagarian
entrada) y el 30% (34,4% encuestados que pagarian entrada), proviniendo los recursos
para el pago de la misma, ya sea, de préstamos (37%), trabajo o negocio (31,3%), ahorros
o inversiones (17,5%) y utilidades (5,7%).

BASE: (130)
] B ND Total Respuestas
93,9% 6,2%
Cue cantidad estarie dispuesto a v
dar como cucta de entrada?
Respussta: 122
Veinte por ciento [ 20%6) de cuota de entrada 65,6%

o

reinta par cienta (3%) de cuota de entrada

Grdfica 35. Cuota de entrada.

Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.
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BASE: (211)
Iotal Respucstas

o, 37,0%
40,0% 31,3%
30,0% .
17,5%
20,0%
5,7%
10,0% .
0,0%
Préstamos [e su trabajo Ahorros Utilidades
anegacio existenteso
inversiones

Grdfica 36. Origen recursos pago entrada.
Fuente: Investigacién de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

El plazo promedio en afios para cubrir el crédito del nivel socio econémico B es
de 14 afios, y la cuota media preferente de US$ 516, lo que implica un predisposicion
para obtener créditos de aproximadamente US$ 46.500; que considerando la intencion de
pago de entrada del 20% implica un valor de inmueble aproximado de hasta US$
58.125,00, vy, la de una entrada de 30% un valor de inmueble aproximado de hasta US$
66.429,00.

BASE: (130)
30 Total Respuestas
25

45

20 4

Minimo

| Maximo| Media
IAH osparacubrirel Cédito] 5

25 14

10

[y
u

Ingrasos; Edad;

£2.000 - | $3501- | 25-35| 36-60
4 3.500 | $4.999 anos anos

Afios promedio para

lcubrir el Criédito 14 15 14 L5

Grdfica 37. Plazo crédito.

Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.
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BASE: (130)
Total Respuestas
51200 $1.150
%1.000 ]
S 800
5600
S 600 S 500 5516 55001
S A0
5400
%200
5200
S0 — . e o e o o
Mo al 02 03 Maximo | Meodia Mada

Cuntamensual | %200 5400 5500 SE00 | %1.150 5516 5500

Ingresos: Fdad:

$2.000- | $3.501-|25-35| 36-60
$3.500 | 54.999 anos anos

Cuota Mensual

o omedio SA67 $509 5453 4584

Grdfica 38. Intencion pago cuota crédito.
Fuente: Investigacién de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

Los valores descritos en relacion a preferencias de plazos y cuotas de crédito
difieren ampliamente de la predisposicion de pago por precio de las viviendas (mas

proximas a la realidad del mercado).

Unds vendidas por rango de precio (Quito)

2014 mjul-15
32%
21%
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Grdfica 39. Unidades vendidas por rango de precio.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Por esta razon, resulta evidente que tratando de precios y forma de pago, la oferta
del Proyecto Corcega debe ajustar su planificacion y expectativas a la capacidad real de
pago del mercado objetivo (NSE B), asi como, a los costos y precios reales vigentes en

el mercado, que conforme consta de la grafica precedente, registra una preferencia en el
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2015 para unidades con precios en el rango entre los US$ 150.000 y US$ 200.000; sera
necesario actualizar estas cifras una vez se disponga con estadisticas publicadas del
primer trimestre del 2016, para establecer los cambios que se han producido en las

preferencias de la demanda como efecto de la recesion econdmica que atraviesa el pais.

Medios utilizados para buscar oferta.

Los medios mas utilizados por los miembros de los hogares del nivel socio
econdémico medio alto, para la busqueda de oferta inmobiliaria son los corredores
inmobiliarios y paginas web, portales inmobiliarios o redes sociales (Ernesto Gamboa &
Asociados, 2014), esto se debe principalmente a su mayor acceso a medios informaticos,

internet y su elevado nivel académico.

BASE: (q01)
Total Respuestas

R o ) 23.7%
Inmobiliarias
Internet /Piginas WER —

1 "|_" I-\. < a

lelevision

Busqueda en el sector
- g S
Ferias de la vivienda
nos | D 52%
Amigos / vecinos

0,0% 100,00% 20,0% 30,0
Grdfica 40. Medios consulta oferta.

Fuente: Investigacion de Demanda segmento Vivienda 2014 - Ernesto Gamboa & Asociados.

Otras caracteristicas propias del NSE Medio Alto.

A continuacién se enlistan otras caracteristicas (INEC, 2011) propias del NSE
Medio Alto que deben ser consideradas para la definicion del perfil del cliente:

Tabla 22. Caracteristicas NSE Medio Alto.

* EI97% de los hogares dispone de servicio de teléfono
convencional.

* EI'99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

Bienes

+ Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con
horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.

* En promedio los hogares tienen dos televisiones a
color.




Canitulo 1V: Andlisis e investiaacion de mercado 104

* En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso
exclusivo para el hogar.

* EI 81% de los hogares de este nivel cuenta con
servicio de internet y computadora de escritorio.

Tecnologia

+ EI 50% de los hogares tiene computadora portatil.
* En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

* Las personas de estos hogares compran la mayor
parte de la vestimenta en centros comerciales.

* EI 98% de los hogares utiliza internet.

* EI 90% de los hogares utiliza correo electronico

personal (no del trabajo)
Habitos de consumo L
* E1 76% de los hogares esta registrado en alguna

pagina social en internet.

* EI 69% de los hogares de este nivel han leido libros
diferentes a manuales de estudio y lectura de trabajo en
los ultimos tres meses.

Educacién « El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.

* EI 26% de los jefes de hogar del nivel B se
desempefian como profesionales cientificos,
intelectuales, técnicos y profesionales del nivel medio.

* EI 92% de los hogares esté afiliado o cubierto por el
Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario o
campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

* EI 47% de los hogares tiene seguro de salud privada
con hospitalizacidn, seguro de salud privada sin
hospitalizacidn; seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de
vida.

Fuente: Encuesta de estratificaciéon socio econdmica 2011 - INEC. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre -
2016.Demanda y perfil del cliente sector Ponceano Alto.

Conforme se anuncidé al iniciar el estudio de la demanda en este capitulo,
Ponceano Alto posee caracteristicas particulares que deben ser consideradas al momento
de establecer la demanda potencial en el sector, frente a las generales de la zona norte de
Quito.

Como ya se menciond en el correspondiente capitulo de localizacion, el sector en
mencién se ha venido configurando durante los Gltimos 20 afios, en virtud de la
zonificacion otorgada por la normativa pertinente, con una vocacion de uso de suelo

residencial exclusiva.

Las caracteristicas del entorno en materia de arquitectura y tipo de vivienda
evidencian un nivel socio econémico medio alto, cuya vivienda, por ejemplo y, conforme

se cita en la Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico NSE 2011 (INEC,
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2011), en proporcion mayor al 46% de los casos, se encuentra dotada de piso de duela,
parquet, tablon o piso flotante y promedio tienen dos cuartos de bafio con ducha de uso

exclusivo para el hogar, cuando no son mas.

Por tal razon, la demanda de vivienda es y debe ser considerada dentro del Nivel
NSE B, cuyas caracteristicas se han analizado a lo largo de los parrafos precedentes, y

que se describen particularmente a continuacion:

Tabla 23.- Demanda potencial y perfil del cliente, Ponceano Alto.

DEMANDA POTENCIAL PONCEANO ALTO

B, y parcial C
24%
NN E T N Us$ 2000 - USS 5999
DEMANDA POTENCIAL (hogares) 5860,72
EDAD (ANOS) 25 - 60

ADQUIERE PARA VIVIR EN LA VIVIENDA ‘ 68%

ADQUIERE PARA INVERSION 32%
TIPO \ Departamentos

M2 PROMEDIO POR UNIDAD 125

# DORMITORIOS 3
# BANOS 2
ESTACIONAMIENTOS \ 1
COCINA Americano

AREA DE LAVADO Area de maquinas y piedra de lavar en departamento

\ Seguridad del sector

\ Ubicacion del sector

\ Completos servicios publicos
\ Transporte publico cercano
‘ Plusvalia

\ Precios razonables

\ Financiamiento

\ Guardiania

\ Zona de juegos infantiles

\ Agua caliente centralizada
PREFERENCIAS AREAS COMUNALES \ Sala comunal

\ Gas centralizado

\ Zonas verdes

| BBQ

FACTORES PARA COMPRA DE VIVIENDA

| PERFiIL DEL CLIENTE PONCEANO ALTO |
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INGRESOS FAMILIARES MENSUALES ‘ US$ 3000 - US$ 5999
EDAD (ANOS) 25- 60

# PERSONAS POR HOGAR 3,49

COMPOSICION DEL HOGAR ‘ Padre, madre 1 0 2 hijos
ADQUIERE PARA VIVIR EN LA VIVIENDA \ 68%

ADQUIERE PARA INVERSION 32%

*EI97% de los hogares dispone de servicio de teléfono
convencional.

* EI'99% de los hogares cuenta con refrigeradora.

* Mas del 80% de los hogares dispone de cocina con
horno, lavadora, equipo de sonido y/o mini componente.
+ En promedio los hogares tienen dos televisiones a
color.

* En promedio los hogares tienen un vehiculo de uso
exclusivo para el hogar.

* EI 81% de los hogares de este nivel cuenta con

servicio de internet y computadora de escritorio.
Tecnologia . .
* E1 50% de los hogares tiene computadora portatil.

* En promedio disponen de tres celulares en el hogar.

+ Las personas de estos hogares compran la mayor
parte de la vestimenta en centros comerciales.

* E198% de los hogares utiliza internet.

* E190% de los hogares utiliza correo electrénico
personal (no del trabajo)

Habitos de consumo

* EI 76% de los hogares est4 registrado en alguna
pagina social en internet.

* EI 69% de los hogares de este nivel han leido libros
diferentes a manuales de estudio y lectura de trabajo en
los ultimos tres meses.

Educacion * El Jefe del Hogar tiene un nivel de instruccion superior.

* EI 26% de los jefes de hogar del nivel B se
desempefian como profesionales cientificos,
intelectuales, técnicos y profesionales del nivel medio.

* EI 92% de los hogares esté afiliado o cubierto por el
Seguro del IESS (seguro general, seguro voluntario o
campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL.

* EI 47% de los hogares tiene seguro de salud privada
con hospitalizacién, seguro de salud privada sin
hospitalizacion; seguro internacional, AUS, seguros
municipales y de Consejos Provinciales y/o seguro de
vida.

Economia

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Oferta.

Habiéndose analizado ya la situacion general de la oferta inmobiliaria de la ciudad
de Quito correspondiente a la ultima década, y la actividad negativa del mercado
evidenciada especialmente en el ultimo semestre del afio 2015, en esta seccion se resume
el andlisis de la investigacion de la oferta inmobiliaria para el afio 2015, considerando la
zonificacion de la ciudad establecida en el capitulo de localizacion, acercandonos asi con
mayor detalle a la oferta particular de Ponceano Alto que sera tratada en la seccion de

investigacion de la competencia.

Distribucion proyectos en marcha por zona del DMQ

2014 w2015

158
146
103109
91
83
58
47
21 20 23 23 23 23
A | [
— [ |

NORTE CENTRO  CENTRO  CENTRO SUR POMASQUI CALDERON LOS TUMBACO
NORTE SUR CHILLOS

Grdfica 41. Distribucion proyectos en marcha por zona del DMQ.

Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Evolucion Proyectos Nuevos (Quito)

En construccién En planos ™ Terminados
216
191
172
158
135
107 114 108
92
52 62 56
14
0 0 3 1 0
J— [ |
jul-10 jul-11 jul-12 jul-13 jul-14 jul-15

Grdfica 42. Evolucion proyectos nuevos Quito.

Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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En primer lugar, se debe sefialar que la cantidad de proyectos en marcha, incluye
no solamente aquellos iniciados en el afio de estudio, sino también, aquellos que
habiéndose iniciado en el 2014 no se han concluido, ya sea por el cumplimiento o

incumplimiento del cronograma previsto, la suspension de obras o su paralizacion.

Las zonas norte y centro norte registran el mayor nimero de proyectos en marcha
para el afio 2015, con 91 y 158 proyectos respectivamente; debiendo considerarse que la
preferencia de localizacion de la demanda se concentra en esta zonas, y que, el nimero
de proyectos nuevos para dicho afio bajé casi a la mitad respecto de igual periodo en el
2014, resulta evidente que a pesar de concentrar la mayor cantidad de edificios en marcha,

la oferta de la zonas norte y centro norte ha sufrido una importante merma.

A continuacién, con el andlisis de la oferta de unidades disponibles en las zonas
mencionadas se sefialaran con detalle los efectos del incremento de proyectos en marcha
y diminucion de proyectos nuevos para el afio 2015, misma que sin duda se acentuara

para el afio 2016, dadas las menores condiciones de financiamiento y baja de la absorcion.

Unidades disponibles por zona (Quito)

Proyectos en marcha Proyectos nuevos

9414
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NORTE SUR CHILLOS

Grdfica 43. Unidades disponibles por zona.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

De conformidad con el estudio de oferta realizado por Smart Research para el afio
2015 (Smart Research, 2015), en la zona norte y centro norte de la ciudad que componen
las de mayor demanda del DMQ, existen aproximadamente 4747 unidades disponibles,

que corresponden a proyectos en marcha o iniciados en el mismo afio.
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Unidades disponibles Quito por tipo
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Grdfica 44. Unidades disponibles por tipo.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Tomando en cuenta las unidades disponibles por tipo, ya sean casas 0
departamentos, se evidencia una mayor disponibilidad de departamentos, a pesar de que
la investigacion nos revela una preferencia mayor por las casas, hecho que demuestra
inequivocamente que no existe oferta suficiente para satisfacer la demanda de dichas

unidades en las zonas norte y centro norte.

Absorcion en Unid./mes - DEPARTAMENTOS

{Unid./mes)

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2013

mhorte mSur mCertro ®Yalle de Calderon malle de Cumbaya ®alle de Loz Chillos O%alle de Pomascui

Grdfica 45. Absorcién unidades / mes departamentos.

Fuente: Help Inmobiliario - Ernesto Gamboa & Asociados.
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Por otro lado, la absorcion de unidades mes de departamentos para el afio 2015
fue cercana a las 300 unidades en la zona norte y centro norte de la ciudad, evidenciando
una vez mas la existencia de una oferta deficitaria frente a unidades disponibles, en este

caso para departamentos.

Evolucidn Absorcion Vivienda Quito

120%
100%

Q
‘T 80%
T
S 60%
o
2 40%
'_
0% CENTRO CENTRO POMASQ CALDERO  LO TUMBAC
NORTE ' orte  “ENTRO ' “gir SUR ul N CHILLOS 0
2010 45% 46% 32% 45% 47% 34% 43%
2011 52% 49% 98% 32% 37% 40% 55% 59%
2012 46% 39% 25% 32% 43% 33% 37% 65%
2013 40% 64% 2% 21% 7% 46% 25% 60% 48%
E2014  36% 56% 46% 32% 5% 45% 36% 52% 45%
E2015  30% 30% 60% 43% 1% 22% 27% 24% 24%

Grdfica 46. Evolucion absorcion vivienda.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Sin embargo, debera considerarse también la decreciente tendencia de la
absorcion; la zona norte donde se encuentra ubicado el Proyecto Corcega, registra una
disminucion secuencial de 22 puntos porcentuales en 5 afios, con una proyeccion en papel
de 1 punto menos para el 2016 y 5 para el 2017, que sin duda serda mayor considerando la
realidad de la dindmica del mercado, pero que de todas formas, no compensa la

incapacidad de la oferta para satisfacer la demanda aspiracional de vivienda en la zona.
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Evolucion absorcion sector Norte
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Grdfica 47. Evolucién absorcion sector norte.
Fuente: Smart Research. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Como conclusiones en relacion a la oferta inmobiliaria de departamentos del
afio 2015 del sector norte, podemaos citar las siguientes, mismas que ya fueran anunciadas
en noviembre del 2015 por el Ec. Ernesto Gamboa como elementos constitutivos de una

turbulencia del mercado (Gamboa, Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015):

v" Como conclusiones en relacion a la oferta inmobiliaria de departamentos
del afio 2015 del sector norte, podemos citar las siguientes, mismas que ya
fueran anunciadas en noviembre del 2015 por el Ec. Ernesto Gamboa
como elementos constitutivos de una turbulencia del mercado (Gamboa,

Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015):

v" Acumulacion de unidades disponibles de proyectos terminados y no
vendidos, en marcha o nuevos (cada vez menos), con el correspondiente,

deterioro y envejecimiento de la oferta;
v Bajaen los precios de venta, y disminucion de canones de arrendamiento;

v" “Incremento en los periodos de tiempo para adquirir vivienda, aunque los
niveles de interés de compra no han sufrido disminuciones drésticas.
El interés de compra inclusive ha aumentado, sin embargo, la “intencion”
de compra si se ha visto afectada por situaciones como las expectativas de
desempleo y desdolarizacion, la aplicacion de las nuevas leyes de plusvalia
y herencias, y la falta de claridad respecto del futuro inmediato” (Gamboa,

Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015).
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Analisis de la competencia.

Metodologia de investigacion.

Proceso de la investigacion.

Tabla 24.- Proceso de investigacion.

Tarea Duracion Entregable
Identificacion factores de 1 dia Detalle de variables a ser
investigacion analizadas para cada proyecto
Determinacion del sector y . o
; 2 dias Seleccion y mapeo de proyectos
proyectos a ser analizados
Elaboracién de ficha para Ficha de investigacion de
investigacion, parametros de 1 dia competencia, herramienta de
calificacion y forma de ponderacion calificacion y ponderacion
Recopilacién de informacion 22 dias Ficha de cada proyecto
Andlisis de informacion y . Calificacion variables,
. 22 dias o o
procesamiento elaboracion de graficas
Fortalezas, debilidades y matriz
Conclusiones 2 dias de posicionamiento de
competencia
Total 28 dias

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Fuentes de informacion.

v Recopilacion de informacién directa en cada proyecto y feria de la

vivienda;

v’ Portales inmobiliarios (Plusvalia.com, Vivel.com), paginas web y redes

sociales;

v Help Inmobiliario (Enesto Gamboa & Asociados, 2015).

Listado y ubicacion de los proyectos analizados.

Los proyectos objeto de investigacion y analisis se determinaron en consideracion

v Localizacion geogréafica: sector de Ponceano Alto y sectores de similar

desarrollo mas préximos dentro de la zona Norte;
v" Tipo de vivienda ofertada: departamentos;

v" Momento del desarrollo: proyectos en planos, construccion, acabados,

entrega, o terminados (con viviendas disponibles);
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v" Nlmero de viviendas ofertadas: mayor a 8 unidades e inferior a 60
unidades;
v’ Etapa de comercializacidon: en venta.

Sobre la base de los pardmetros antes sefialados se seleccionaron 11 proyectos

detallados a continuacion:

Tabla 25.- Proyectos investigados.

Nombre Direccion Sector
PCOM- . . . ,

01 Corcega Mariano Paredes y Rodrigo de Villalobos Norte
PCOC;M' Navarra Mariano Pozo y Pasaje C Norte
PCOC:;M- Balcdn Real Pasaje Abedules y Juan Molineros Norte
PCOCZM' Mediterraneo Av. Real Audiencia y Calle N73 Norte
PCOC;M- Postdam || Mariano Pozo y Rodrigo de Villalobos Norte
PCOM- Torre . .

Rellavista Mariano Pozo y Pasaje D Norte
PCOM- Ponciano . .

Plaza Mariano Pozo y Pasaje B Norte
PCO%M' Venetto Mariano Paredes y Tadeo Benitez Norte
PCO%M' Gracielle Calle 6, entre Moisés Luna y F. Dalmau Norte
PCOM- AbubDhabi Calle César Borja y calle 93-4b, sector Colegio Alberto Norte

10 Einsten
PCOM- . .

10 Azahares Av. Real Audiencia (una cuadra del Liceo La Alborada) Norte

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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llustracion 39.- Mapeo proyectos competencia.
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Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Factores de investigacion.

Sobre la base de las preferencias principales de la demanda, detalladas y
explicadas en la parte pertinente del presente estudio, asi como, de los requerimientos de
informacidn propios del Promotor Inmobiliario, se determinaron los siguientes factores

de investigacion:

1. DATOS GENERALES DEL PROYECTO 2. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO 3. CONSTRUCCION

1.1, Nombre 2.1. Tipo de unidades 3.1.  Estucura

1.2.  Direccion 2.2. Pisos 3.2, Mamposteria

1.3.  Sector 2.3. Subsuelos 3.3.  Puertas

1.4.  Vocacion uso de suelo 24, Superficie promedio (m2) 34.  \Ventaneria

1.5. Estratficacion zona 2.5. Dormitorios 3.5.  Calentamiento de agua

16 Entorno 2.6. Bafios 3.6.  Sistema cocinas

1.7 Estado del Proyecto 2.7.  Adicionales

1.8 Estado de consfruccion 2.8. Areas abiertas exclusivas

19  Promotor 29. Estacionamientos

1.10  Constructor 2.10.  Estacionamientos adicionales

111 Arquitectura 2.11. Bodega

112  Comercializador 2.12.  Areas comunales
2.13.  Disefio Arquitectonico (fachada)

4. ACABADOS INTERIORES 5. ACABADOS EXTERIORES 6. SERVICIOS

41.  Cocinas 5.1. Paredes Fachada 6.1.  Cisterna

42. Bafios 5.2. Paredes areas circulacion peatonal 6.2.  Generador eléctrico

43.  Areasocial 53. Pisos areas comunales 6.3.  Ascensor

4.4.  Dormitorios 54. Pisos areas circulacion peatonal 6.4.  Sistema de Seguridad

45.  Areaabierta 5.5. Cerramiento 6.5.  Equipo de incendios
5.6. Pasamanos terrazas, balcones 6.6. Instalaciones servicios complementarios

6.7.  Ofos

7.1.  Numero de unidades

7.2.  Unidades vendidas

7.3.  Unidades mas vendidas

7.4.  Precio US$/m2

7.5.  Esquema de financiamiento

7.6.  Descuento pronto pago

7.7.  Descuentos adicionales / promociones

7.8.  Promocion

7.9.  Aencion al cliente

7.10  Servicios complementarios

llustracion 40.- Variables investigacion competencia
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Ficha de investigacion.

La ficha de investigacion se estructur6 en forma codificada, sobre la base de los
factores de investigacion de los proyectos previamente determinados, estableciendo
parametros de llenado que responden a las caracteristicas requeridas por la demanda y

propias de la oferta seleccionada.

Se incorpora como anexo al presente capitulo, el formato de ficha que incluye

informacién del Proyecto Corcega.
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Calificacion y ponderacion de Proyectos.

La informacion recopilada e ingresada a la ficha de cada Proyecto, al que se le ha
asignado un Cddigo PCOM - # (proyecto competencia), se traslada automéaticamente a
una tabla resumen de proyecto, que contiene en forma codificada los factores de
investigacion, sefialando el grupo de ponderacion al cual corresponde cada factor, y la

calificacion otorgada a cada uno de ellos, conforme la explicacion siguiente:

Tabla 26.- Parametros calificacion factores investigacion.

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Malo
Pésimo 0 no existe

Calificacion

O=|INwWw|A~o

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

El otorgamiento de la calificacion responde al criterio del calificante,
considerando las caracteristicas propias de la oferta en el sector, tales como: calidades
méaximas de acabados, tipo de estructura general utilizada, equipamiento y servicios
mayormente incorporados en los proyectos; y, parametros previamente concebidos,
como: en la direccion se considera la mayor o menor proximidad a hospitales, vias de
acceso, centros de educacion, centros comerciales, transporte publico; respecto del
nombre a utilizacion de nombres de personas (Gabriela, Josselyn, etc.), referencias como
altos de, bajos de, etc; y, en el estado del proyecto o de la construccidn, su oportunidad

respecto de la fecha de inicio y entrega del mismo.

Se incorpora al presente capitulo como anexo, el formato de la tabla de

calificaciones de proyecto, que incluye informacion del Proyecto Corcega.

Para la ponderacion del proyecto, los factores de investigacion se agruparon en 7
grupos: disefio arquitecténico, caracteristicas constructivas, acabados, servicios, precio y
ventas, localizacion, promotor y promocion; a cada uno de los cuales se le otorgd una

ponderacidn sobre 100 puntos, como consta de la tabla siguiente.

Tabla 27.- Ponderacion proyectos.

PONDERACION PROYECTO
Ponderacion /100 Calificacion Puntaje
Disefo arquitectonico 15 4,87 14,60
Caracteristicas constructivas 5 5,00 5,00
Acabados 15 4,71 14,14

Servicios 5 4,43 4,43
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Precio y ventas 25 4,33 21,67
Localizacion 25 4,60 23,00
Promotor y Promocion 10 4,14 8,29
Total 100 32,09 91,12
Calificacion maxima 5
Puntaje maximo 100

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Cada grupo recibe una calificacibn maxima de 5, fruto del promedio de la
calificacion a su vez otorgada a cada uno de los factores de investigacion, dicha
calificacion multiplicada por el valor de ponderacion y dividido para el méximo de 100
puntos, otorga una calificacion sobre dicho monto, sumados los puntajes se obtiene la
puntuacion final del Proyecto, misma que es objeto de comparacion con la de los otros

proyectos para establecer el posicionamiento de la competencia.

Adicionalmente se ha incluido una tabla matriz para el célculo de la absorcion

anual de cada proyecto, y su precio promedio:

Tabla 28.- Calculo absorcién y precio promedio.

ABSORCION

Fecha inicio ventas 04/01/2016
Fecha informe 07/05/2016
Meses en venta 4,13
Unidades vendidas 2
Total Unidades 23
Velocidad promedio 0,48
ventas
(unidades/mes)
Absorcion anual 25%
Precio m2 promedio 1500
m2 promedio 96
Precio promedio dep $
144.000,00

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

El célculo de absorcion considera la fecha de inicio de ventas y la del informe (que
se actualiza diariamente), el nimero de meses en venta se contrarresta con el total de
unidades vendidas, obteniendo la velocidad promedio de ventas (unidades/mes), misma
que multiplicada por el nimero de meses en un afio (12) y dividida para el total de
unidades del proyecto, da como resultado la absorcion anual. El precio promedio se
calcula simplemente por la multiplicacion del precio promedio por m2 por el metraje

promedio de las unidades.
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Analisis informacion recopilada (fortalezas y debilidades).

Localizacién.
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Grdfica 48.- Ponderacion localizacién.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Todos los proyectos se encuentran ubicados en la zona Norte de la ciudad, sector
Ponceano Alto, zona residencial exclusiva, dotada de servicios publicos y
complementarios completos, con construcciones en buen y excelente estado, bajo nivel
de contaminacion de aire y auditiva; con excepcion del Edificio AbuDhabi, localizado en
la zona del Colegio Einstein, de caracteristicas similares, y el Conjunto Balcén Real, en
la Av. Seis de Diciembre y Juan Molineros, proximo a los Conjuntos Brasilia.

A pesar de la proximidad de los proyectos, la ponderacién por localizacion de los
proyectos revela una ventaja de los Edificio Cércega y Mediterraneo pues, si bien
mantienen la misma proximidad de los otros proyectos al equipamiento general, éstos en
particular se encuentran ubicados en las principales vias de acceso y salida de Ponceano
Alto, la Avenida Real Audiencia y Mariano Paredes, adicionalmente, gozan de dos
frentes, vista sin afectaciones al Noroccidente de la ciudad, ingreso de iluminacién
natural, acceso vehicular en via secundaria, UPC (Unidad de Policia Comunitaria) a dos

cuadras y mayor exposicion al pablico para fines de comercializacion.

El proyecto Balcon Real se ve afectado en el ultimo lugar de su calificacion, por
encontrarse en una zona con vocacion de uso de suelo multiple, rodeada de negocios
relacionados con la reparacion de vehiculos, construccion, construcciones en estado
regular, alta circulacion de trasporte publico y elevado grado de contaminacion e

inseguridad.
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En conclusion podemos sefialar que el Edificio Cdrcega, conjuntamente con el
Proyecto Mediterraneo y Edificio Azahares, presentan una importante ventaja en el
mercado del sector derivada de su localizacion, que como queda expuesto en el capitulo
de la demanda, constituye uno de los elementos de mas peso a considerar por parte de la

demanda, al momento de tomar decisiones de compra.

Temporalidad — inicio proyectos.

El dnico proyecto inmobiliario en el sector cuya construccion inicia en el 2016 es
el Edificio Cdrcega, siendo el mas proximo el Edificio Azahares iniciado en noviembre

de 2015 y el mas antiguo el Edificio Ponciano Plaza que data del afio 2013.

Fecha de inicio

18/08/2016
31/01/2016
15/07/2015
27/12/2014
10/06/2014
22/11/2013
06/05/2013
18/10/2012
01/04/2012

>
e%
Y

Grdfica 49. Fecha inicio proyectos.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Los resultados del levantamiento de informacién coinciden con la informacion de
la oferta general en el DMQ y la zona norte, con una baja mas que significativa de
proyectos nuevos, un proceso de aletargamiento de aquellos en construccion (55%) y una

acumulacién de inventario en aquellos terminados pero no vendidos en su totalidad.
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Estado proyectos

Planos ® Construccion Terminado Entregado

45%

Grdfica 50. Estado proyectos.
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Con el antecedente sefialado, el Edificio Cdrcega es el Unico en Ponceano Alto
que ofrece a los compradores la opcion de financiamiento directo de entrada por un
periodo de 18 meses, es decir, durante la construccion; ventaja importante frente a los
datos histéricos de la demanda analizados en el presente trabajo, conforme los cuales, la
gran porcion de los compradores requiere financiamiento bancario para la compra y

alguna otra forma de financiamiento para pago de la entrada.

Sin embargo, la experiencia en ventas de los primeros tres meses del afio 2016
sugiere que buena porcion del mercado actualmente busca la adquisiciéon de viviendas
terminadas o préximas a su terminacion con el fin de hacerlas rendir frutos (mediante
arriendo) de forma inmediata; y por el contrario, un temor de parte de los compradores a
adquirir deudas a largo plazo frente a la incertidumbre laboral, econémica, tributaria y

normativa que impera actualmente.

Disefio arquitecténico.

En forma general se debe sefialar que las caracteristicas generales de disefio

arquitectonico guardan similitud entre los proyectos del sector:

v" Un 90% de los proyectos ofertan unidades con superficie promedio de
81m2 a 110m2;
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v El 73% de los edificios se encuentra compuesto por departamentos de 1, 2

y 3 dormitorios, y 27%, de 2 y 3 dormitorios;

v Todos ofrecen estacionamiento cubierto y bodega en subsuelo, cuarto de
maquinas (ninguno secadero), walking closet (en dormitorio master), un

promedio de dos bafios.

Caracteristicas que coinciden con los requerimientos de la demanda de nivel socio

econdmico medio alto y el nimero de personas que componen un hogar, ya revisados.

Superficie promedio unidades (m2)

50m2-80m2 ®81m2-110m?2 111m2 - 150m2 150m?2 - adel

0%

90%

Grdfica 51. Superficie promedio unidades (m2).

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

NuUumero dormitorios ofertados

m 01-02-03 m=01-02 02-03 m04 en adelante

27%

Grdfica 52. Numero dormitorios ofertado.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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El 50% de los proyectos se componen de 10 a 24 unidades y un 30% de 25 a 50
unidades, encontrandose dentro de este Ultimo margen, los edificios actualmente vendidos
en porcentajes superiores al 98%, es decir, con una disponibilidad minima para el

mercado; asi, la oferta se compone basicamente de proyectos en el primer rango.

Numero de unidades

<10 m10-24 =m25-50 = >51

10% 10%

30%

Grdfica 53.Numero de unidades proyectos.
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
Por otro lado, existen elementos diferenciadores en materia de disefio

arquitectonico que marcan ventajas competitivas para los edificios Corcega, AbuDhabi,

Navarra y Venetto.

En primer lugar, el aprovechamiento de la compra de pisos adicionales propio del
sector, llegando a incrementar los pisos a 6, visible solamente en algunos de los proyectos,
lo que permite incrementar el nimero de unidades, mejorar precios, espacios comunales,

vista y entrada de luz:

Tabla 29. Precios por proyecto.

Corcega 05-10
Navarra 05-10
Balcon Real 01 -04
Mediterraneo 05-10
Postdam Il 01 -04
Torre Bellavista 05-10
Ponciano Plaza 01 -04

Venetto 01 -04
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Gracielle 01 -04
AbuDhabi 05-10
Azahares 05-10

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

En segundo lugar, los proyectos Torre Bellavista y Ponciano Plaza muestran
debilidades en disefio al no ofrecer areas abiertas exclusivas para sus unidades; similar
situacion enfrentan los proyectos Gracielle, Mediterrdneo y Azahares, que incorporan las
mismas solo en PB. Los Edificios Navarra y Corcega, del mismo promotor inmobiliario,
son los Unicos que ofrecen areas abiertas para el 99% de sus unidades, hecho que
constituye sin duda una ventaja competitiva, aun cuando incrementa el precio de las

mismas.

Tabla 30.- Areas abiertas uso exclusivo

Nombre Areas abiertas exclusivas

Corcega Balcon, patio

Navarra Balcon, terraza, patio

Balcdn Real Balcdn, terraza

Mediterraneo  Patio (PB)

Postdam Il Balcon
Torre Bellavista
Ponciano Plaza

Venetto Balcon
Gracielle Patio (PB)
AbuDhabi Terraza, balcon
Azahares Patio (PB)

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre

Las areas comunales también son consideradas por la demanda para la toma de
decisiones de adquisicion conforme consta de la investigacién de demanda de (Ernesto
Gamboa & Asociados, 2014). Los edificios Cércega, Navarra, AbuDhabi ofrecen el
surtido mas completo de areas comunales y recreativas, de mayor interés de la demanda,
con costo de mantenimiento moderado, lo que garantiza su conservacion como interés
general de los copropietarios; por otro lado, los Edificios Venetto y Balcon Real ofrecen
espacios comunales adicionales con costos altos de mantenimiento (sauna, turco,
hidromasaje, cine), por tanto de dificil conservacion, elemento no tan bien valorado por

los clientes al momento de comprar.
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Tabla 31. Areas comunales proyectos.

Nombre Areas comunales

Corcega Lobby

Navarra Lobby

Balcon Real

Mediterraneo  Lobby

Postdam Il

Torre
Bellavista
Ponciano
Plaza

Venetto
Gracielle Lobby
AbuDhabi Lobby

Azahares

Areas
recreativas

Areas
recreativas

Areas
recreativas

Areas
recreativas

Areas
recreativas

Salon
comunal

Salon
comunal

Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal
Salén
comunal

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

BBQ

BBQ

BBQ

BBQ
BBQ
BBQ
BBQ
BBQ
BBQ

BBQ

Jardines

Jardines

Jardines

Jardines

Jardines

Jardines

Juegos
infantiles

Juegos
infantiles

Pérgola
terraza,
espejo de
agua, cuarto
de basura
Cuarto de
basura
Sauna,
turco,
hidromasaje

Cuarto
basura

Sala de cine

124

Finalmente, y como uno de los temas de importancia en materia de disefio

arquitectonico, esta la fachada de los proyectos, la primera imagen del Edificio; al

respecto se evidencia una ventaja comparativa de los proyectos Cércega, Navarra y

AbuDhabi.

llustracion 41. Fachada proyectos.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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Caracteristicas constructivas.

En forma general, los proyectos analizados comparten caracteristicas
constructivas en materia de estructura, mamposteria, puertas, ventaneria, calentamiento
de agua y conexiones para cocina, razén por la cual los resultados obtenidos son similares
para todos ellos; sin embargo, los proyectos Corcega, Navarra y Balcon Real alcanzan las
calificaciones principales en virtud del timing del proceso constructivo, sin superar los 18
meses en construccion, hecho que sin duda constituye una ventaja comparativa ya que:
constituye un atractivo para compradores, permite un mejor manejo y reduccion de costos

y desperdicio, mejora el rendimiento financiero del proyecto.

Meses construccion

24 2 #
22 23
18 19 20 19
17
|ii||
30/09/2017 @ 30/09/2016 = 15/12/2016 = 30/12/2015 30/04/2016 30/12/2017 01/12/2015 15/04/2016 15/10/2015 15/01/2017 01/06/2017

30/04/2016 = 30/03/2015 15/05/2015 01/10/2014 = 15/05/2014 01/12/2015 01/10/2013 = 15/06/2014 = 15/02/2014 01/03/2015 01/11/2015

Corcega Navarra Balcon Real Mediterrdneo  Postdam Il Torre Ponciano Plaza  Venetto Gracielle AbuDhabi Azhares
Bellavista

Grdfica 54. Meses construccion proyectos.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Acabados.

Si bien en acabados los proyectos del sector conservan también una linea similar,
se debe sefalar que los proyectos Balcon Real, Torre Bellavista y Ponciano Plaza
presentan una opcién de vivienda para NSE Medio Tipico, que se evidencia
principalmente en acabados de menor categoria (econdémica) en departamentos y un
esfuerzo menor de la media en temas de fachada, cerramiento y areas comunales (ver

gréfico de posicionamiento conforme factor de calificacion).

Se destacan en este acapite los Proyectos Corcega, Navarra y Postdam 1, con
esfuerzos importantes en la calidad del piso flotante, porcelanatos, griferia, pero
especialmente, como principal ventaja competitiva dentro de este factor, en acabados de

fachada, areas comunales, circulacion, superiores a los de la media del sector,
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caracterizados por: el grafiado, acabado, cromatica, cerrajeria, detalles en pintura, entre

otros.

Servicios.

Destaca en este aspecto el Edificio AbuDhabi, especialmente en los rubros de
seguridad, combinada con la domotica de cada departamento, siendo el Unico proyecto
que ofrece dicho servicio tecnoldgico en el sector, por tanto objeto central de la

promocion comercial de sus unidades.

La ventaja competitiva de los siguientes proyectos en el posicionamiento,
Corcega, Navarra y Venetto se refiere especialmente al rubro de seguridad, dotando a los
edificios de guardiania, cAmaras perimetrales, cerca eléctrica perimetral (infrarrojos en

fachada), accesos al edificio y cada piso con tarjeta, sistemas de alarma en cada unidad.

Precios y ventas.

El precio promedio por m2 entre los proyectos analizados esta entre los US$ 1.400
y US$ 1.600 (8 proyectos); 2 de los proyectos analizados registran precios por m2
inferiores a los US$ 1.400, con el antecedente de que uno de ellos se encuentra vendido
en un 100% (Navarra) y el otro se encuentra en proceso de ventas desde el afio 2013, por
tanto con un inventario envejecido. El Proyecto Venetto se encuentra fuera de mercado
con precios superiores a los US$ 1.600 por m2, hecho que se evidencia en la absorcion

del mismo analizada més adelante.

Precio m2

1801 en adelante
~ 1601 - 1800 -
£
v
(%]
o 1401 - 1600

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9

# proyectos

Grdfica 55.precio m2 proyectos.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Existiendo precios promedio por m2 similares y superficies por unidad también
en su mayoria dentro del mismo rango, el precio promedio por unidad generalizado es de
US$ 144.000,00, las diferencias hacia abajo en el precio se registran en proyectos
vendidos al 100% (Navarra), con inventario de mas de dos afios, o con superficies

menores promedio (Azahares).

Precio Promedio

Azhares I 5 115.500,00
AbuDhabi I S 144.000,00
Gracielle NN S 144.000,00

Venetto  [IEEEST6 3. 200,00

Ponciano Plaza I S 115.200,00
Torre Bellavista I S 144.000,00
Postdam || I S 144.000,00
Mediterrdneo NN S 144.000,00
Balcon Real N S 144.000,00

Navarra I S 115.200,00
Cércega S 144.000,00

Grdfica 56. Precio promedio unidad.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Existiendo precios promedio por m2 similares y superficies por unidad también
en su mayoria dentro del mismo rango, el precio promedio por unidad generalizado es de
US$ 144.000,00, las diferencias hacia abajo en el precio se registran en proyectos
vendidos al 100% (Navarra), con inventario de mas de dos afios, o con superficies

menores promedio (Azahares).

Las diferencias importantes se registran en materia de ventas, donde el Edificio
Navarra encabeza el posicionamiento con un 100% de sus unidades vendidas (49) vy el
Edificio Venetto con 55 unidades vendidas de 57. La verdadera magnitud de las ventas

ejecutadas se valora en el céalculo de absorcion de los proyectos.

Los proyectos que menos ventas registran son Cércega, Torre Bellavista, Postdam

I1'y Azahares, cuyos procesos de comercializacion iniciaron recientemente.
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Unidades totales vs Unidades disponibles
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Grdfica 57. Unidades totales vs Unidades disponibles.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Las unidades mas vendidas corresponden a aquellas de dos dormitorios (82%).

Unidades mas vendidas

Suite M2 dormitorios 3 dormitorios

18%

Grdfica 58. Unidades mds vendidas.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

El esquema general de financiamiento en el sector es 30/70 (82% de los
proyectos), correspondiente con las preferencias expresadas por la demanda de NSE B;
con excepcion de aquellos proyectos que terminados se encuentran actualmente en

proceso de venta, quedando la forma de pago a convenir con los compradores.

El pago de la entrada del 30% considera el pago de una reserva del 10% y un 20%
financiado directamente por el promotor durante el periodo de construccién, lo que
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considerando que el Proyecto Cdrcega es el Gnico que esta iniciando obras actualmente,

le confiere ventaja en el plazo y nimero de cuotas para el financiamiento de este rubro.

Forma de financiamiento

= 30/70 m=40/60 = Otro

Grdfica 59. Forma de financiamiento.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Promotor y promocion.

En el sector se identifica un predominio de dos promotores inmobiliarios:
Herpayal Constructora, con dos proyectos en el afio 2016, Corcega y Navarra, el segundo
vendido en un 100% y el primero recientemente iniciado; y, Rivadeneira Inversiones con

dos proyectos en venta.

Proyectos por Promotor Inmobiliario - 2016

Corcega Balcon Real Mediterrdneo Postdam Il Torre Bellavista  Ponciano Plaza Venetto Gracielle AbuDhabi
Navarra Azhares

Herpayal Constructora INVERSIONES = Ernesto Guerra Arq. Edgar Metro Asesores Construecuador Guevaray Robles SASEMA
Constructora Arama RIVADENEIRA Arandy G&R CONSTRUCTORES

Grdfica 60.- Proyectos por promotor inmobiliario.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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En el posicionamiento por factor “promotor y promocion”, encabezan la lista los
proyectos Navarra y Corcega de Herpayal Constructora (ver grafica de posicionamiento
por factor de ponderacién), Unica con experiencia de 13 afios desarrollando proyectos
inmobiliarios exitosos en el sector que le han permitido superar dentro de Ponceano Alto
a la compafia Construecuador con importante posicionamiento en otros sectores y la

ciudad.

Dentro de dicha calificacion se ha considerado la estructura societaria, comercial,
financiera y constructiva del Promotor, asi como los resultados y numero de proyectos
en lazona (13), pero adicionalmente, la estrategia de promocion de los proyectos, a través
de los principales medios de acceso del NSE B: inmobiliarias (Mutualista Pichincha con
sucursales en centros comerciales a nivel ciudad), portales inmobiliarios, pagina web,

redes sociales, prensa, rétulos, feria de vivienda, entre otros.
Absorcion.
En el calculo de absorcion de cada uno de los proyectos se ha considerado la

velocidad de venta de unidades, en relacion con el tiempo de comercializacion vy el total

de unidades de cada proyecto.

. s
Absorcion
m Corcega m Navarra M Balcon Real W Mediterraneo M Postdam I m Torre Bellavista
m Ponciano Plaza m Venetto m Gracielle m AbuDhabi m Azhares
53%
42%
34% 34%
30%
24% o
19% 22%
9%
. 0% 0%
@ & » ] > A2 &0 & o &
e & & & o o 2® ¢ o Sl o
<& < & <& & 2 2@ & ‘;9‘) ¥
< 05} ] (& o
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Grdfica 61. Absorcion por proyecto.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

En el calculo de absorcion de cada uno de los proyectos se ha considerado la
velocidad de venta de unidades, en relacion con el tiempo de comercializacion y el total

de unidades de cada proyecto.
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La absorcion anual promedio de los proyectos analizados bordea el treinta por
ciento, es decir, que su venta total se realiza en un periodo aproximado de tres afios
(coincidente con los resultados generales de Quito); sin embargo, debe destacarse la

absorcion del Proyecto Navarra, con 67% Yy un tiempo aproximado de venta de 18 meses.

El Proyecto Corcega registra una absorcion menor a la media del 42%, como

efecto directo de la actividad negativa del mercado.
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Conclusiones.

Oferta y demanda general del DMQ y del sector de Ponceano Alto

A partir del afio 2014 y siguiendo una tendencia constante durante el 2015 y més
acentuada en el primer trimestre del 2016, la dinamica del mercado inmobiliario de
vivienda viene decayendo, en particular, frente a una disminucién de la absorcion (menos
ventas por afo), atribuible a la afectacion general de la economia ecuatoriana generada
en primer orden por la caida de los precios de petréleo.

Esta tendencia negativa se refleja también en la oferta de unidades disponibles y
unidades nuevas en el 2015 y la proyeccion de las mismas para el afio en curso, es decir,
que a partir del afio 2015, los promotores inmobiliarios han detenido o suspendido el
desarrollo de proyectos inmobiliarios dentro del DMQ (disminucion de 27 proyectos en
construccién entre julio 2014 y julio 2015, y de 36 emprendimientos nuevos en el mismo

periodo).

Para lo venidero y en relacion a la oferta y demanda general inmobiliaria en el
DMQ se concluye que actualmente, sin perspectivas de mejora para el 2016, existe una

dindmica negativa del mercado inmobiliario en el DMQ, causado especialmente:

v' Por factores externos econémicos que afectan al pais, asi como, los
cambios registrados y anunciados en la legislacion (de carécter tributario
especialmente), el conato de erupcion del volcan Cotopaxi, terremoto en

la costa ecuatoriana;

v' Baja en la oferta de unidades nuevas provocada especialmente por una

menor absorcidn, y por tanto menor venta;

v Mayor existencia de unidades no vendidas, que sin duda repercutira en el

precio de las unidades disponibles;

v Menor demanda de unidades mientras exista incertidumbre en materia

economica y politica.

Todos estos factores, como lo sefiala (Gamboa, Turbulencia en el Mercado
Inmobiliario, 2015), han causado una turbulencia de mayor impacto y desequilibrio,
frente a lo cual, se recomienda un cambio de estrategias, para que el ofertante y el

producto respondan a la demanda, considerando mas a profundidad y con mayor interés
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sus intereses, conductas, preferencias y capacidades; adquiriendo méas importancia que

nunca, investigar y analizar adecuadamente el mercado.

Para el afio 2016, se ha estimado una demanda potencial de vivienda de nivel socio
econdmico “medio alto” (B) en Quito de 5.861 hogares, el 46% de los mismos no posee
casa/departamento propio convirtiéndose en un mercado para primera vivienda, sin
perjuicio del interés que puede presentar el 54% restante de adquirir una segunda, tercera,

vivienda.

Asi también, se identifica un mercado potencial importante para vivienda entre

los 25 y 60 afios, que en promedio bordea el 40%.

Resulta evidente que tratando de precios y forma de pago, la oferta del Proyecto
Corcega debe ajustar su planificacion y expectativas a la capacidad real de pago del
mercado objetivo (NSE B), asi como, a los costos y precios reales vigentes en el mercado,
al respecto se registra una preferencia en el 2015 para unidades con precios en el rango
entre los US$ 150.000 y US$ 200.000; sera necesario actualizar estas cifras una vez se
disponga con estadisticas publicadas del primer trimestre del 2016, para establecer los
cambios que se han producido en las preferencias de la demanda como efecto de la

recesion econdmica que atraviesa el pais.

La demanda de vivienda para el sector de Ponceano Alto es y debe ser considerada
dentro del Nivel NSE B.

Como conclusiones en relacion a la oferta inmobiliaria de departamentos del afio
2015 del sector norte, podemos citar las siguientes, mismas que ya fueran anunciadas en
noviembre del 2015 por el Ec. Ernesto Gamboa como elementos constitutivos de una
turbulencia del mercado (Gamboa, Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015):

v/ Como conclusiones en relacion a la oferta inmobiliaria de departamentos
del afio 2015 del sector norte, podemos citar las siguientes, mismas que ya
fueran anunciadas en noviembre del 2015 por el Ec. Ernesto Gamboa
como elementos constitutivos de una turbulencia del mercado (Gamboa,

Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015):

v" Acumulacién de unidades disponibles de proyectos terminados y no
vendidos, en marcha o nuevos (cada vez menos), con el correspondiente,

deterioro y envejecimiento de la oferta;
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v Bajaen los precios de venta, y disminucion de canones de arrendamiento;

v “Incremento en los periodos de tiempo para adquirir vivienda, aunque los
niveles de interés de compra no han sufrido disminuciones dréasticas.
El interés de compra inclusive ha aumentado, sin embargo, la “intencién”
de compra si se ha visto afectada por situaciones como las expectativas de
desempleo y desdolarizacidn, la aplicacion de las nuevas leyes de plusvalia
y herencias, y la falta de claridad respecto del futuro inmediato” (Gamboa,

Turbulencia en el Mercado Inmobiliario, 2015).

Demanda del Edificio Cércega.

Tabla 32. Demanda Edifico Corcega.

NSE B

INTENCION DE COMPRA 24%
INGRESOS FAMILIARES MENSUALES US$ 3000 - US$ 5000
DEMANDA POTENCIAL (hogares) 5860,72

EDAD (ANOS) 25-60
ADQUIERE PARA VIVIR EN LA VIVIENDA 68%
ADQUIERE PARA INVERSION 32%

TIPO Departamentos
M2 PROMEDIO POR UNIDAD 100

# DORMITORIOS 2-3

# BANOS 2
ESTACIONAMIENTOS 1

COCINA Americano

AREA DE LAVADO Area de maquinas y piedra de lavar en
departamento

Alternativas de vias de acceso
Seguridad del sector
Ubicacién del sector
Completos servicios publicos

Transporte publico cercano

Cercania a centros comerciales y
bancarios

FACTORES PARA COMPRA DE VIVIENDA Cercania planteles educativos
Plusvalia

Cercania a centros de recreacion y
entretenimiento

Precios razonables

Buena vista

Cercania a hospitales y centros de salud
Financiamiento
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Guardiania

Zona de juegos infantiles
Agua caliente centralizada
PREFERENCIAS AREAS COMUNALES Sala comunal

Gas centralizado

Zonas verdes

BBQ

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

Perfil del cliente del Edificio Cdorcega

Tabla 33. Cdlculo ingreso mensual promedio cliente.

=
o ¥ o
c2a 3 -3 < o8 3 2
343 = oSg8 B 32 a5 32
£5= E QEw 7 == < >
ag>S Z 2 S= s R a I
o i ol = o
(&)
$ $
43.200 28.800 100.800
$
1.600
INGRESO MENSUAL REQUERIDO PAGO
ENTRADA
$
CUOTA MENSUAL 1,600,00
REPRESENTACIO
N % EN SALARIO
INGRESO 4000,00
INGRESO MENSUAL REQUERIDO PAGO
CREDITO
$
CUOTA MENSUAL 141707
REPRESENTACIO
N % EN SALARIO
INGRESO 279250
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
Tabla 34. Peffil cliente Edificio Cércega.
NSE B
INGRESOS FAMILIARES MENSUALES ‘ US$ 3000 - US$ 5000
EDAD (ANOS) 25-60
# PERSONAS POR HOGAR 3,49
COMPOSICION DEL HOGAR Padre, madre 10 2 hijos
ADQUIERE PARA VIVIR EN LA VIVIENDA 68%




Canitulo 1V: Andlisis e investiaacion de mercado

136

ADQUIERE PARA INVERSION |

32%

*EI97% de los hogares dispone de
servicio de teléfono convencional.

* EI'99% de los hogares cuenta con
refrigeradora.

+ Mas del 80% de los hogares dispone de
cocina con horno, lavadora, equipo de
sonido y/o mini componente.

* En promedio los hogares tienen dos
televisiones a color.

* En promedio los hogares tienen un
vehiculo de uso exclusivo para el hogar.

Tecnologia

* EI 81% de los hogares de este nivel
cuenta con servicio de internet y
computadora de escritorio.

* EI 50% de los hogares tiene
computadora portatil.

* En promedio disponen de tres celulares
en el hogar.

Habitos de consumo

* Las personas de estos hogares
compran la mayor parte de la vestimenta
en centros comerciales.

* E198% de los hogares utiliza internet.

* E190% de los hogares utiliza correo
electrénico personal (no del trabajo)

* EI 76% de los hogares esté registrado
en alguna pagina social en internet.

* EI 69% de los hogares de este nivel han
leido libros diferentes a manuales de
estudio y lectura de trabajo en los Ultimos
tres meses.

Educacion

Instruccién superior

Economia

Profesionales cientificos, intelectuales,
técnicos y profesionales del nivel medio.

Padre y madre trabajan

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Posicionamiento del Proyecto frente

debilidades

a la competencia, fortalezas y

Considerando el posicionamiento del Proyecto Cdrcega dentro de cada factor de

ponderacién se obtienen las siguientes conclusiones:
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Localizacion:

El Proyecto Corcega comparte la primera posicion con los Edificios Mediterraneo

y Azahares.

La ventaja competitiva desarrollada en materia de localizacion se debe
principalmente a que el Proyecto se encuentra ubicado en una de las principales vias de
acceso y salida de Ponceano Alto, la calle Mariano Paredes, adicionalmente, goza de dos
frentes, vista sin afectaciones al Noroccidente de la ciudad, ingreso de iluminacion
natural, acceso vehicular en via secundaria, UPC (Unidad de Policia Comunitaria) a dos

cuadras y mayor exposicion al pablico para fines de comercializacion.

Todo esto afiadido a la ubicacion privilegiada del sector, zona residencial
exclusiva, dotada de servicios publicos y complementarios completos, con construcciones
en buen y excelente estado, bajo nivel de contaminacion de aire y auditiva, proximo a
centros educativos, centros comerciales, el Hospital San Francisco del IESS, transporte

publico, entre otros.

Disefio arquitectdnico:

El disefio arquitectonico constituye sin duda una de las ventajas competitivas mas
importantes del Edificio Corcega, que lo pone a la cabeza de la ponderacién. Los

principales factores de relevancia de esta ventaja comparativa son:

El aprovechamiento de la compra de pisos adicionales propio del sector, llegando
a incrementar los pisos a 6, lo que permite incrementar el nimero de unidades, mejorar

precios, espacios comunales, vista y entrada de luz.

Ofrece areas abiertas para el 99% de sus unidades, asi también, el surtido mas
completo de areas comunales y recreativas, de mayor interés de la demanda, con costo de
mantenimiento moderado, lo que garantiza su conservacion como interés general de los

copropietarios.

Finalmente, y como uno de los temas de importancia en materia de disefio

arquitectonico, esta la fachada de los proyectos.
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Caracteristicas constructivas:

En forma general, los proyectos analizados comparten caracteristicas
constructivas en materia de estructura, mamposteria, puertas, ventaneria, calentamiento
de agua y conexiones para cocina, razén por la cual los resultados obtenidos son similares
para todos ellos; sin embargo, el proyecto Cdrcega alcanza una calificacion principal en
virtud del timing del proceso constructivo, sin superar los 18 meses en construccion,
hecho que sin duda constituye una ventaja comparativa ya que: constituye un atractivo
para compradores, permite un mejor manejo y reduccion de costos y desperdicio, mejora

el rendimiento financiero del proyecto.

Acabados:

Si bien en acabados los proyectos del sector conservan también una linea similar,
se destaca en este acapite el Proyecto Corcega, con esfuerzos importantes en la calidad
del piso flotante, porcelanatos, griferia, pero especialmente, como principal ventaja
competitiva dentro de este factor, en acabados de fachada, areas comunales, circulacion,
superiores a los de la media del sector, caracterizados por: el grafiado, acabado,

cromatica, cerrajeria, detalles en pintura, entre otros.

Servicios:

El Proyecto Corcega no alcanza un posicionamiento maximo pues presenta una
debilidad en materia de servicios complementarios tecnolégicos frente al Proyecto
AbuDhabi, tnico en la investigacién que ofrece servicios de domética; sin embargo,
presenta una ventaja competitiva frente a los demas edificios en lo que se refiere
especialmente al rubro de seguridad, dotado de guardiania, cAmaras perimetrales, cerca
eléctrica perimetral (infrarrojos en fachada), accesos al edificio y cada piso con tarjeta,

sistemas de alarma en cada unidad.

Precio y ventas:

El Proyecto Corcega registra ventas bajas en virtud de haber iniciado su proceso

de comercializacion recientemente.

La absorcion anual promedio de los proyectos analizados bordea el treinta por
ciento, es decir, que su venta total se realiza en un periodo aproximado de tres afos
(coincidente con los resultados generales de Quito); sin embargo, debe destacarse la

absorcion del Proyecto Navarra, con 67% Yy un tiempo aproximado de venta de 18 meses.



Capitulo 1V: Analisis e investiaacion de mercado 139

El Proyecto Corcega registra una absorcion menor a la media del 25%, como
efecto directo de la actividad negativa del mercado, lo que obliga al Promotor a investigar
més a fondo las necesidades del mercado y segmento objetivo, replantear su
planificacion de mercadeo y programas comerciales, mejorar equipos de venta y crear

mecanismos innovadores para atraer a la demanda.

Promotor y promocion.

En el sector se identifica un predominio de dos promotores inmobiliarios:
Herpayal Constructora, con dos proyectos en el afio 2016, Corcega y Navarra, el segundo
vendido en un 100% y el primero recientemente iniciado; y, Rivadeneira Inversiones con

dos proyectos en venta.

En el posicionamiento por factor “promotor y promocion”, encabezan la lista los
proyectos Navarra y Corcega de Herpayal Constructora (ver gréafica de posicionamiento
por factor de ponderacién), Gnica con experiencia de 13 afios desarrollando proyectos
inmobiliarios exitosos en el sector que le han permitido superar dentro de Ponceano Alto
a la compafiia Construecuador con importante posicionamiento en otros sectores y la

ciudad.

Dentro de dicha calificacion se ha considerado la estructura societaria, comercial,
financiera y constructiva del Promotor, asi como los resultados y nimero de proyectos
en la zona (13), pero adicionalmente, la estrategia de promocion de los proyectos, a travées
de los principales medios de acceso del NSE B: inmobiliarias (Mutualista Pichincha con
sucursales en centros comerciales a nivel ciudad), portales inmobiliarios, pagina web,

redes sociales, prensa, rétulos, feria de vivienda, entre otros.
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Grdfica 62. Posicionamiento conforme factor de ponderacién.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Grdfica 63. Posicionamiento general.
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Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.
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Grdfica 64. Posicionamiento radial.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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CAPITULO V: ANALISIS ARQUITECTONICO

Objetivos del estudio.

Describir el componente arquitectonico y técnico del
proyecto y analizar su funcionalidad y espacios;

Verificar el cumplimiento normativo arquitecténico del
proyecto;

Establecer el nivel de optimizacién del coeficiente de
ocupacién del suelo del proyecto;

Determinar la viabilidad del proyecto desde el punto de
vista del disefio arquitectonico.

llustracion 42.- Objetivos andlisis arquitectonico.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Metodologia.

Alcance del analisis:

« Disefio arquitecténico del Proyecto Cdércega: alcance, estilo, areas, coeficiente
ocupacion del suelo, acabados;

« Especificaciones técnicas del Proyecto Inmobiliario.

Periodo referencia de la informacion:

+ 2016

Prncipales fuentes de informacion:

« Informe de Regulacion Metropolitana del inmueble base - Distrito Metropolitano
de Quito;

« Disefio arquitectonico proyecto Corcega - Arquitecta Maria José Padrén -
Herpayal Constructora Cia. Ltda.;

« Especificaciones técnicas y acabados Proyecto Corcega - Herpayal Constructora
Cia. Ltda.

Cobertura geografica:

* Inmueble base Proyecto Cdrcega.

Proceso de investigacion:

« Descripcién inmueble base, disefio arquitectonico y especificaciones técnicas del
Proyecto;

* Procesamiento y analisis de informacion descrita en el punto anterior;
» Conclusiones.

llustracion 43.- Metodologia andlisis arquitecténico.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Disefio arquitectonico.

Terreno.

Descripcion general y linderos.

El inmueble consiste en el lote de terreno signado con el nimero UNO (1) del
fraccionamiento del lote NOVENTA Y NUEVE, ubicado en el cruce de las calles
Mariano Paredes N70-417 y Rodrigo de Villalobos del sector Ponceano Alto, Parroquia
Ponceano (zona Norte) del Distrito Metropolitano de Quito, predio 1245242; suelo

clasificado como urbano (SU) y con uso principal R2 (residencia mediana intensidad).

= m == = Mariano-Paredes-

llustracion 44.- Linderos y dimensiones inmueble base Proyecto Corcega.

Fuente: Levantamiento topogrdfico — Herpayal Constructora 2015. Elaborado por: Santiago Padron Lafebre - 2016.

El terreno tiene una superficie de 737,51m2 conforme escritura de adquisicion y
de 745,65m2 sobre la base del levantamiento topografico realizado; circunscrito dentro
de los siguientes linderos: NORTE: en treinta y uno metros con calle Rodrigo de
Villalobos; SUR: en treinta coma cuarenta y ocho metros con propiedad del Arquitecto

Lucas Serrano; ESTE: En diecinueve coma treinta metros con calle Mariano Paredes;
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OESTE: En veinte y siete coma setenta y siete metros con Lote Dos (actualmente de
propiedad del sefior Carlos Tenorio).

La ubicacion del inmueble dentro del sector presenta ventajas importantes, con
dos frentes, norte y este, reposando sobre la calle Mariano Paredes, misma que junto a la
Avenida Real Audiencia, constituyen las arterias principales de circulacién de Ponceano
Alto (ver subtitulo: Movilidad).

Los inmuebles que componen los linderos sur y oeste, poseen construcciones bajas
de hasta dos pisos (casa del Ing. Lucas Serrano y Conjunto Habitacional Vayez 2,
respectivamente), y los frentes norte y este colindan con las calles Mariano Paredes y
Rodrigo de Villalobos, con anchos de 12m y 13m respectivamente, caracteristicas que
afiadidas a la pendiente del terreno favorecen la vista privilegiada hacia occidente, asi

como la entrada de luz solar.

Morfologia.

El terreno tiene una forma trapezoidal, cuenta con dos frentes, al norte 31m vy al
este con 19,30m; que permiten la ubicacion de los accesos peatonal y vehicular en calles
distintas, por la calle Mariano Paredes el primero (via principal) y calle Rodrigo de
Villalobos el segundo (via secundaria), favoreciendo la fachada y accesibilidad al
edificio.

Al sur en 30,48m con propiedad privada, existe un convenio de adosamiento a lo
largo de la longitud de colindancia de los dos lotes, que faculta edificar en adosamiento
hasta la méaxima altura de construccion permitida por la normativa y reglamentacion del
Distrito Metropolitano de Quito para el sector, y en particular para los dos predios, y se
extiende incluso respecto de la adquisicion de metros o pisos que sea autorizada por la

Autoridad Municipal.

Al oeste el terreno colinda con el Conjunto Habitacional Vayez 2 en 27,67m, y en
particular con la casa y area deportiva de propiedad del sefior Carlos Tenorio; las
caracteristicas del inmueble colindante, pendiente descrita mas adelante y disefio
arquitectonico del Proyecto, favorecen la vista e iluminacion de la fachada del Edificio

Corcega.
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745,65m2

27,67m
woeg‘6T

30,48m

llustracion 45.- Dimensiones inmueble base Proyecto Cércega.

Fuente: Levantamiento topogrdfico — Herpayal Constructora 2015. Elaboracion propia

Conforme Estudio de Suelos y Fundaciones realizado por (Ulloa A., 2016), la
morfologia del inmueble presenta pendiente pronunciada del 23% que desciende en

sentido este — oeste (similar a la topografia del sector).
El suelo esta conformado por mantos alternados de limo arenosos, arenas limosas
y arenas finas, medias y gruesas; apto para la construccion del Proyecto Inmobiliario.

Informacién catastral (IRM) del inmueble base.

De conformidad con el Informe de Regulacién Metropolitana correspondiente
(Municipio del Distrito Metrpolitano de Quito, 2016); el inmueble posee las siguientes
caracteristicas y regulaciones basicas:

Tabla 35.- Caracteristicas catastrales inmueble base.

CARACTERISTICAS CATASTRALES LOTE DE TERRENO

Elemento Detalle
Coordenadas 0°06'10.3"S 78°28'52.3"W
Numero de predio 1245242
Clave Catastral anterior 1320611002
Geo clave 170105240105003000
Area de lote (escritura) 737,51m2
] 745,65m2
Area de lote (levantamiento topografico)
Frente del lote: 51,11
Lote ubicado en ZUAE Si (2 pisos)
Zonificacion A10 (A604-50)

Lote minimo: 600m2
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Frente minimo:
COS total

COS en planta baja
Uso principal
Altura pisos

Numero de pisos
Retiro Frontal

Retito Lateral
Retiro Posterior
Retiro entre bloques

Clasificacion del suelo
Servicios basicos

148

15m

200%

50%

R2 Residencia mediana densidad
16m

4

5m

3m

3m

6m

Suelo Urbano
Si

Fuente: IRM 2016 — Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre - 2016.

Concepto, definicion y alcance del producto arquitectonico.

Concepto y alcance del producto.

El disefio arquitectonico del Edificio Corcega tiene como objetivo principal el

satisfacer las necesidades de la demanda general del sector, y en particular de los

requerimientos y preferencias del cliente objetivo, optimizando al maximo las

caracteristicas del inmueble base, siempre en cumplimiento de las regulaciones

pertinentes.

El Edificio Cdrcega es un proyecto
exclusivamente de vivienda (residencial mediana
densidad) para nivel socio econdmico medio alto,
razon por la cual su disefio, programa
arguitectonico, acabados y areas se han definido

en atencion las preferencias del mismo.

El Proyecto estd conformado por 23
unidades de departamentos, ubicados desde la
planta baja hasta el piso 6, con superficies entre
83m2 y 120m2 acorde con la demanda
aspiracional y capacidad de compra del nivel

llustracién 46.- Ubicacién unidades de vivienda SOCIO econdmico medio alto.
Proyecto.

Fuente: Proyecto arquitectonico Edificio Corcega —
Herpayal Constructora 2016. Elaboracién propia.
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Cada uno de los departamentos cuenta

con un estacionamiento en subsuelo, en
consideracién al perfil del cliente, con por lo
menos un vehiculo de uso familiar, excepto
aquellos con superficies superiores a los 100m2
que incluyen aparcamiento cubierto para dos

vehiculos (en subsuelo);

disponibilidad de tres unidades para la compra
adicional. El total de 28 estacionamientos en el
Edificio considera dos estacionamientos

cubiertos para visitas.

Adicionalmente consta de 23 bodegas en

subsuelo, una por cada unidad de vivienda, con

superficies menores a los 6m2.

existiendo

ERHALA,

P&

P5

P4

F3

P2

PB
—
|

llustracion 47.- Ubicacion parqueaderos y
bodegas Proyecto.

EDIFICIO CORCEGA

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega
— Herpayal Constructora 2016. Elaboracion

En materia de areas comunales Yy propia.

recreativas, el Proyecto atiende los principales requerimientos de la demanda, en areas

cubiertas y abiertas que se describen a continuacion, pensando siempre en el confort de

sus habitantes pero también en su bienestar econdémico, un adecuado mantenimiento de

las &reas y su conservaciéon en el tiempo:

< EEETZE

(D )
_ PG

P&

P4

P3

EDIFICIO CORCE

52

llustracion 48.- Ubicacion dreas comunales
recreativas.

Elaboracion propia.

Cubiertas que incluyen sala comunal en
terraza con dos bafios y acabados de primera,
lobby de entrada al Edificio con counter de

guardiania y bafio individual para servicio;

Abiertas se ubican en planta baja y terraza,
entre ellas: jardines, espejo de agua (fuente), BBQ
con pérgola y espacios para juegos de nifios, mesas

y muebles de sol, con un total de 587,47m2.

Con 500m2, las é&reas de circulacion
peatonal son de especial importancia dentro del
Proyecto, por su amplitud e iluminacion, de forma
tal que sus habitantes cuenten con los espacios y

amplitud requeridos para su diario trajinar.
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Considerando las preferencias cada vez mayores de la demanda por la seguridad
en sus distintos ambitos, el Edificio Cércega tiene un disefio “libre de gas”, con
conexiones 220v para cocinas eléctricas o de induccion, sistema de calentamiento de agua
con calefon eléctrico en cada departamento, sistema de vigilancia con camaras de
television para accesos, cerca eléctrica perimetral, infrarrojo en la fachada principal,
tarjeta magnética de accesos al edificio con cerraduras magnéticas y a cada piso a través
del ascensor, control de accesos desde guardiania y sistema de intercomunicacion

electronica en cada departamento.

llustracion 49.- BBQ con pérgola - terraza Edificio Corcega. Imagen referencial.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

Definicion del estilo.

Con un enfoque moderno, agradable a la vista, el Edificio Corcega mantiene las
lineas y personalidad de los proyectos inmobiliarios desarrollados por Herpayal
Constructora, con una paleta de colores elegante y detalles que llaman la atencion y
brindan una sensacion de lujo y confort.
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NAVARRA

llustracion 50.- Ultimos proyectos Herpayal Constructora - referencia estilo.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

De corte minimalista, el disefio es sencillo, con predominio de angulos y lineas
rectas en la fachada, bloques de formas puras y predominio del color blanco, con
contrastes de texturas; sobresale la geometria, sin decoraciones excesivas y con gran
importancia de la luz.

llustracion 51.- Fachadas Este y Oeste Edificio Corcega. Imagen referencial.

Fuente: Proyecto arquitecténico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Cumplimiento normativa.

A continuacion se detallan las regulaciones técnicas bésicas a las que esta sujeto
el Proyecto en virtud de la localizacién del inmueble base, contenidas en el Informe de
Regulacion Metropolitana del predio (Municipio del Distrito Metrpolitano de Quito,

2016), cuyo cumplimiento se verifica conforme consta en el mismo cuadro:

Tabla 36.- Tabla verificacion cumplimiento regulacion bdsica.

Definicion: Regulacion Proyecto Cércega Verificacion
Zonificacion A10 (A604-50) A10 (A604-50) S|
Lote minimo: 600m2 745,65m2 S|
Frente minimo: 15m 2 frentes: 31m (norte), y

19,30m(este) Sl
COS total 200% + COS ZUAE 100% 295%
S
COS en planta baja 50% 40% S|
Uso principal R2 Residencia mediana R2 Residencia mediana
densidad densidad Sl
Altura pisos 16m+8m(ZUAE) 24m 3|
Numero de pisos 4 + 2 (ZUAE) 6 Sl
Retiro frontal 5m 5m (dos frentes) S|
Retiro lateral 3m Om (adosamiento)
S|
Retiro posterior 3m 3m S|
Retiro entre bloques 6m N/A 3|

Fuentes: IRM inmueble base — Distrito Metropolitano de Quito 2016; Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega —
Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

El Proyecto Corcega cumple en un 100% con la normativa descrita, en virtud de

lo cual se evidencia la factibilidad legal y técnica correspondiente.

Cabe sefialar que, aun cuando el retiro lateral es de 3m conforme normativa,
mediante escritura publica otorgada el 24 de junio de 2015, ante el Notario Cuadragésimo
Octavo de Quito, se celebré un convenio de adosamiento a lo largo de la longitud de
colindancia entre el inmueble base y su vecino del sur, que faculta edificar en adosamiento
hasta la méaxima altura de construccién permitida por la normativa y reglamentacién del
Distrito Metropolitano de Quito para el sector, y en particular para los dos predios, y se
extiende incluso respecto de la adquisicion de metros o pisos que sea autorizada por la

Autoridad Municipal.
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Asoleamiento / ventilacion.

El disefio arquitectonico se caracteriza por el uso de grandes ventanales que
permiten el aprovechamiento del asoleamiento e iluminacién natural durante el dia; asi,
por ubicacion, los departamentos de la fachada este reciben los rayos solares durante la

mafiana y los del lado oeste, en la tarde.

La distribucion interna de las unidades de vivienda favorece la iluminacion natural
en areas de dormitorios, sala, comedor y cocina, asi como el calentamiento y ventilacion

natural de los mismos.

Los bafios que no reciben ventilacion directa, cuentan con ventilacion mecanica.

llustracion 52.- Asoleamiento y ventilacion.

Fuente: Proyecto arquitecténico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Acabados.

Los acabados detallados en el cuadro més adelante corresponden a las
caracteristicas propias de los proyectos desarrollados por el Promotor y, su seleccion
responde a la experiencia del mismo frente a los requerimientos y preferencias del cliente
objetivo, clima, temperatura y humedad del sector, asi como a la disponibilidad del
mercado, con calidad comprobada y garantizada; favorecen el estilo elegante y moderno
del concepto del Proyecto y el estilo definido por la arquitectura del mismo.

llustracion 53.- Acabados de cocina, proyectos Herpayal.

Fuente: Herpayal Constructora 2015.
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llustracion 54.- Acabados dormitorio master proyectos Herpayal.

Fuente: Herpayal Constructora 2015.

llustracion 55.- Acabados sala comedor proyectos Herpayal.

Fuente: Herpayal Constructora 2015. Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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Fuente: Proyecto arquitecténico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén

Lafebre - 2016.
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Areas.
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El disefio arquitectdnico parte del objetivo de optimizacion del COS atribuido, por

la normativa, al inmueble base; considerando las preferencias del cliente objetivo tales

como: superficie promedio de la vivienda, balcones y terrazas, areas comunales abiertas

y cerradas y numero de vehiculos familiares.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de las areas del Proyecto Cércega:

Tabla 38.- Cuadro resumen de dreas.

CUADRO RESUMEN DE AREAS
AREA NO 2
AREANO
AREA UTIL (m2) %%“ﬂ';‘%ﬁ%: COMPUTABLE ARE?mBz?UTA
ABIERTA (m2)
(m2)
Subsuelo 2 0,00 709,75 35,90 709,75
Subsuelo 1 0,00 642,93 0,00 642,93
Planta Baja 299,07 102,09 253,58 401,16
Piso 2 385,96 94,07 0,00 480,03
Piso 3 383,71 94,07 0 477,78
Piso 4 385,96 94,07 0 480,03
Piso 5 364,90 94,07 18,81 477,78
Piso 6 369,41 94,07 0 463,48
PLANTA
(terraza) 0,00 116,75 348,03 116,75
AREAS CONSTRUIDA (m2) ABIERTA (m2) \
COMUNALES 120145 637,51

AREA UTIL
(i) 2189,01
AREA NO
COMPUTABLE
() 2698,19
AREA BRUTA
() 424969
AREAS
COMUNALES
(m2) 1838,96

Fuente: Proyecto arquitecténico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén

Lafebre - 2016.

En lineas posteriores se analizard la optimizacion del COS (coeficiente de

ocupacion del suelo) en el Proyecto, sin embargo, es importante sefialar la proximidad

que consigue el producto al 100%, con una superficie de area util de 2.189m2, respecto

de los 2.229m2 autorizados como maximo por la regulacion metropolitana.
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El area util representa el 52% del area bruta del Proyecto, asi se desprende el
adecuado aprovechamiento de los maximos normativos antes descritos, pero
adicionalmente, la importancia que adquiere para el Promotor el poner a disposicion de
sus clientes, suficientes areas (2.061m2) de construccion para satisfacer sus necesidades

de balcon (cubierto), estacionamiento y bodegaje.

Tabla 39.- Area til vs. Area bruta.

AREA UTIL VS. AREA BRUTA

Descripcion Relacion %
/:\REA UTIL 2189,01 529%
AREA BRUTA 424969

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

Las areas comunales abiertas y patios a cielo abierto del Edificio representan un
30% del area util total, favorable para la recreacion y esparcimiento de los copropietarios,
esquema especialmente considerado para un cliente objetivo normalmente constituido en

hogares con nifios o adolescentes.

Tabla 40.- Area no computable abierta vs. Area titil.

AREA NO CUMPUTABLE ABIERTA VS. AREA UTIL

Descripcion Relacion %
AREA NO COMPUTABLE 656.32
ABIERTA ’ 30%
AREA UTIL 2189,01

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado pbr: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

La relacion de areas comunales y area Util (84%) ratifica el interés del Promotor
en generar a favor de los habitantes del Edificio Cdrcega, los espacios requeridos por sus
preferencias aspiracionales, tales como: guardiania, sala comunal, espacio para juegos
infantiles, BBQ, el lobby de acceso; dentro de un metraje mesurado, que no exceda la
capacidad de aporte de los vecinos para un correcto mantenimiento y conservacion de las

areas comunes.

Tabla 41.- Areas comunales vs. Area titil.

AREAS COMUNALES VS. AREA UTIL

Descripcion Relacion %
AREAS COMUNALES 1838,96 8%
, , 0
AREA UTIL 2189,01

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado pdr: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Coeficiente de Ocupacion del Suelo (COS).

Tabla 42-.- Cuadro de coeficiente de ocupacion (COS).

REGULACION CORCEGA OPTIMIZACION

COS PB 50% 372,83 299,07 40,11% 80%
COS 4 pisos (IRM) 200% 1.491,30 1454,7 195,09% 98%
COS 2 adicionales

(ZUAE) 100% 737,51 734,31 99,57% 100%

COS TOTAL 300% 2.228,81 2189,01  294,64% 98%

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

La superficie total del inmueble considerada es de 745,65m2, producto de

levantamiento topografico realizado por el Promotor.

Con un area de 2.189m2, la optimizacion total del uso de suelo del Proyecto
Corcega es de un 98% en relacion al total permitido, esto es 294,64% de un 300% maximo
(2.228,81m2).

La optimizacion en PB registra el porcentaje mas bajo respecto del total (80%),
con un 40% del 50% permitido, imputable a la incorporacién del lobby, elemento

diferenciador del Edificio respecto de otros en el sector.

En el cuadro de procesamiento de informacion precedente se distingue el COS
aplicable a los dos pisos adicionales adquiridos por zona ZUAE, ya que el coeficiente en
los mismos se estima en un 100% sobre la superficie catastral del inmueble, esta es
737,51m2, y no sobre la superficie real (levantamiento topografico); con este antecedente

la optimizacion en estos dos pisos adicionales es del 100%.

Concepcidn técnica, ingenierias y métodos constructivos.

Sistema constructivo.

El Proyecto se asienta en un terreno con pendiente negativa pronunciada (23%)
de este a oeste y consta de ocho losas, mas las losas cubre-grada y la que cubre el ascensor,
se incluyen dos subsuelos para parqueaderos, los demas pisos para vivienda
(departamentos) y areas comunales, cuenta ademas con un muro de sotano en todo el

perimetro.
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En el Proyecto Arquitectonico consta una organizacion estructural con una forma
regular en su base que combina luces regulares de hasta 5.60m, para funcionalidad de los

parqueaderos, con luces de menor magnitud en el sector de las gradas y ascensor.

Para el célculo de cargas se tom6 como referencia los datos que constan en las

Normas CEC 2001 tabla 4.1 para cargas permanentes, las cargas usadas en este Proyecto

son:
CARGAS
CARGA MUERTA DE SOBRECARGAS DE
LOSA DE 25 CM. LA AL 2 USO (carga viva)
(carga muerta)

eHormigoén = ecielo raso=5.0 epeso propio de losa eapartamentos
0.103061 m3 x Kg/m2. 250.00 Kg/m2. 200.00 Kg/m2.
2400 kg/m3 ebaldosa = 25.0 eacabados  50.00 egarajes 250.00

ecasetones kg/m2. Kg/m2. Kg/m2.
recuperables = 0 econtra piso = 20.0 eparedes 200.00 ecubierta inaccesible
kg/m2 total = kg/m2. kg/m2. 100.00 Kg/m2.
247.35 ki/m2. R

eUse carga de losa = acabados = 50

250 kI/m2. kg/m2.

eCarga adicional por
paredes = 200
Kg/m2.

llustracion 56.- Cargas usadas Proyecto Cércega.

Fuente: Proyecto arquitecténico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

Todos los elementos de la estructura principal del edificio son de hormigén

armado, con las siguientes caracteristicas:
e Hormigon fc 210 kg/cm2
e Acero de refuerzo fy 4200 kg/cm2

Modelacion Estructural.- Elementos estructurales como, columnas de diferentes
secciones, 60x60, 40x40, 30x30; muros perimetrales de 25 y de 20cm; vigas de diferentes
secciones, Tee 80x50, rectangulares de 50x50, 30x40, 25x25, todos definidos con

material concreto, recubrimiento de 5 cm.
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Especificaciones técnicas.

Tabla 43.- Cuadro especificaciones técnicas.

Descripcion Detalle

ESCALERAS Hormigon armado: fc 210kg/cm2, fy 4200 kg/cm2
CONTRAPISOS Sub base; E=15¢m, hormigon: fc 210kg/cm2, e=10cm
MAMPOSTERIA Bloque vibro prensado de hormigon 9,14,y 15 cm
ENLUCIDO INTERIOR Microenlucido mortero 1:5 + fibra nylon + sika top 77
ENLUCIDO EXTERIOR Elumax grueso e=1,5cm + malla nylon

PINTURA INTERIOR Latex para interiores blanco

PINTURA EXTERIOR Grafiado a base de recina acrilica con rayado especifico
TUMBADOS Cielo raso de gypsum

PISOS Y RECUBRIMIENTOS area familiar: piso flotante aleman 8mm biselado (Kronotex); cocinas: porcelanato
Porcelanix Graiman calidad exportacion; bafios: ceramica Graiman calidad de

exportacion
VENTANAS Aluminio natural con vidrio plano de 6mm
PUERTAS MDF con estructura de madera
CERRADURAS Principal: Cesa con tres pestillos; internas: de manija color niquel

MESONES DE COCINA Granito brasilefio blanco tulum

PIEZAS SANITARIAS FV Ménaco (inodoros), Lavabo (Verdi)

GRIFERIAS Griferia FV monocomando Elipsis cromo

IMPERMEABILIZACION Areas inaccesibles: sika fill 5

ELECTRICO Y TELEFONICO ductos PVC reformazo flexible, accesorios Beto (linea plata) o similiar de color

blanco
AGUA POTABLE Agua caliente con tuberia de cobre y fria con PVC roscable Plastigama
AGUAS SERVIDAS Tuberia PVC reforzada Plastigama
EQUIPAMIENTO Ascensor Mitsubishi con capacidad 10 personas y tarjeta magnética para acceso a

cada piso; sistema de video para control de accesos; tarjeta magnética accesos;
cerca eléctrica perimetral, sistema infrarrojo en cerramiento frontal; generador
emergencia areas comunales; sistema de intercomunicacion electronica.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Planos arquitecténicos.

Tabla 44.- Resumen espacios y funcionalidad interna departamentos.

1A
3A
4A
1B

2B

3B

4B
1C
4C
4D
4E

RESUMEN ESPACIOS Y FUNCIONALIDAD POR DEPARTAMENTO TIPO

101

103

104

201, 401, 601
202,302,402,
502,602

203, 303, 403, 503,
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204,404
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Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Planta Baja %

llustracion 57.- Plano implantacion PB.
Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Departamento Tipo 1A

llustracion 58.- Plano departamento tipo 1A.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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e B )

91.85m2
¥3

Departamento Tipo 3A %%

Treyeotan de cxlidad.

llustracion 59.- Plano departamento tipo 3A.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

1;3.85m2
B
Departamento Tipo 4A %W
Frogesavs do calidad.

llustracion 60.- Plano departamento tipo 4A.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Frugaetve fo enlidad

llustracion 61.- Plano departamento tipo 1B.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Cércega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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llustracion 62.- Plano departamento tipo 2B.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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llustracion 63.- Plano departamento tipo 3B.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.

ansmg e o qrD

s
™
X
Departamento Tipo 1C @w
Frogestoe de calldad.

llustracion 64.- Plano departamento tipo 1C.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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llustracion 65.- Plano departamento tipo 4B.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Departamento Tipo 4C %

llustracion 66.- Plano departamento tipo 4C.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Tregestes do salidod.

llustracion 67.- Plano departamento tipo 4D.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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llustracion 68.- Plano departamento tipo 4E.

Fuente: Proyecto arquitectdnico Edificio Corcega — Herpayal Constructora 2016. Elaborado por: Santiago Padrén
Lafebre - 2016.
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Conclusiones.

Factibilidad arquitectonica del Proyecto.

Tabla 45.- factibilidad arquitectonica del Proyecto Cércega.

VARIABLE

Morfologia y localizacion del
terreno

Regulacién metropolitana
aplicable al inmueble base

Cumplimiento de normativa
técnica metropolitana

Concepto y alcance del
producto arquitectonico

Funcionalidad, secuencia y
espacios generales del
Proyecto

DESCRIPCION

Las caracteristicas morfolégicas del terreno y
su localizacion favorecen el desarrollo del
proyecto inmobiliario en conformidad con el
concepto y alcance definido para el mismo

La regulacion metropolitana establece
supuestos de zonificacién y maximos de
altura y coeficiente de ocupacién de suelo
favorables para el desarrollo del Proyecto
Inmobiliario, conforme requerimientos de la
demanda (cliente objetivo).

El producto en general cumple con la
normativa técnica arquitectonica y técnica
vigente y aplicable para este tipo de
proyectos, en armonia con su concepto, esto
es, en atencion a los requerimientos y
preferencias del mercado objetivo

El disefio arquitectonico del proyecto se
define con orientacién la demanda,
conservando la personalidad de los proyectos
del Promotor (estilo moderno con lineas
minimalistas); se consideran para el disefio
las posibles variaciones en materia de
preferencias sobre areas, especificaciones
técnicas y servicios por efecto de factores
externos (seguridad, sismos, economia,
incertidumbre, etc.)

Orientado hacia las preferencias del mercado
objetivo, optimiza el uso adecuado del
espacio y su funcionalidad

170

VIABILIDAD

positiva

positiva

positiva

positiva

positiva
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Funcionalidad, secuenciay  Orientado hacia las preferencias del mercado
espacios internos de los objetivo, optimiza el uso adecuado del positiva
departamentos espacio y su funcionalidad

Acopladas a las preferencias de la demanda
y capacidad de pago actual. Optimizacion del
COS en un 98%. Se cumple integramente
con la normativa técnica pertinente.

Areas positiva

Se hace énfasis en ofrecer un adicional en
areas comunales, recreativas abiertas y
Areas comunales y servicios  cerradas, y circulacion, sin exceder la positiva
prudencia para un adecuado mantenimiento y
conservacion.

Se cumple integramente con la normativa

Especificaciones técnicas e . - ”
P Y técnica pertinente. Acorde con requerimientos positiva

SRR del cliente objetivo.
El producto desde el punto de vista
Empatia con el perfil del arquitectonico mantiene estrecha empatia .
. , . i positiva
cliente con el perfil del cliente, sus preferencias y

requerimientos

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.

Empatia producto arquitectonico vs. perfil del cliente.

El andlisis de las areas del Proyecto frente al perfil del cliente y requerimientos de
la demanda se resumen en el cuadro a continuacion, evidenciando una intima relacion

entre el producto arquitecténico y el cliente objetivo:
Tabla 46.- Empatia producto arquitectonico con el perfil del cliente.

PERFIL DEL CLIENTE PROYECTO CORCEGA

NSE B (MEDIO ALTO) B (MEDIO ALTO)
EDAD (ANOS) 25 -60 25-60

# PERSONAS POR HOGAR 3,49 2 - 3 dormitorios

TIPO Departamentos Departamentos
M2 PROMEDIO POR UNIDAD 100 83-120
# DORMITORIOS (minimo) 2 2
#BANOS (minimo) 2 2
ESTACIONAMIENTOS (minimo) [ 1

COCINA tipo americano tipo americano
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AREA DE LAVADO Area de maquinas y piedra de lavar en
departamento

Area de maquinas y piedra de lavar en
departamento

‘ Guardiania

Guardiania en lobby

Zona de juegos infantiles

Areas recreativas abiertas (630m2)

Agua caliente centralizada

Calefon eléctrico en cada departamento

PREFERENCIAS AREAS
COMUNALES ‘ Sala comunal

Sala comunal en terraza

Gas centralizado

Edificio libre de gas (conexiones 220v)

Zonas verdes

Jardines en areas recreativas comunales
abiertas

 BBQ

BBQ apergolado

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016.
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CAPITULO VI: ANALISIS DE COSTOS

Objetivos del analisis.

Determinar los costos del proyecto, categorizdndolos
entre terreno, directos e indirectos, para una duracion
total de 25 meses;

Analizar la incidencia de los costos de los principales
rubros, paquetes de trabajo y actividades en el costo
total del Proyecto;

Definir el cronograma valorado del Proyecto y obra; asi
como, el flujo de egresos del Proyecto para un periodo
de 25 meses;

Establecer los indicadores de costos por m2 del
Proyecto.

llustracion 69.- Objetivos del andlisis de costos

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Metodologia.

Alcance del analisis:

» Costo terreno;
« Costos directos;
» Costos indirectos.

Periodo referencia de la informacion:

+ 2015 - 2016

Prncipales fuentes de informacion:

« Manual de Costos de la Construccion de la CAMICON;
« Andlisis costos unitarios Proyecto Corcega - Herpayal Constructora Cia. Ltda.;
* Presupuesto preliminar Edificio Cdrcega (junio 2016);

* Presupuestos y APUS proyectos Alicante y Navarra - Herpayal Constructora Cia.
Ltda.

Proceso de investigacion:

« Costo del Terreno: analisis del valor de adquisicion frente al valor residual
estimado;

« Costos Directos: Estimados sobre la base del analisis de los precios contenidos en
el manual de costos de la construccion de la CAMICON vy referencias, producto
de la experiencia del Promotor (proyectos Alicante y Navarra).

« Costos Indirectos. Estimados sobre la base de referencias, producto de la
experiencia del Promotor (proyectos Alicante y Navarra) y negociacion de
contratos

llustracion 70.- Metodologia del andlisis de costos

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Costos del Proyecto.

En el presente capitulo se realiza un anlisis de los costos del Proyecto Corcega,
estimados sobre la base de la experiencia del Promotor en proyectos inmobiliarios de
similares caracteristicas, desarrollados en el mismo sector; y, actualizados conforme los
precios actualizados de materiales, manos de obra y equipos (CAMARA DE LA
INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION, 2015), especificaciones particulares del

Edificio Cdrcega, disefio y requerimientos de la demanda y perfil del cliente (NSE B).

Adicionalmente, se determina la incidencia de los principales rubros, actividades
y paquetes de trabajo en el costo del Proyecto, se estiman los costos por m2 del Proyecto,
y finalmente, se define el cronograma valorado, si como el flujo de egresos requeridos
para la culminacion del Proyecto Corcega en 25 meses, considerando la totalidad de sus

fases.

Costos totales del proyecto.

Conforme consta de la tabla resumen de costos del Proyecto a continuacion, el
valor total de los mismos asciende al monto de dos millones ochocientos trece mil
quinientos catorce Dolares de los Estados Unidos de América (US$ 2.813.514,00),
habiéndose dividido el presupuesto en nueve capitulos, de los cuales terreno y

construccion, adquieren la mayor transcendencia por su monto.

Tabla 47.- Cuadro resumen costos totales (miles USS)

Edificio CORCEGA
Fecha: Junio 2016

COSTO DEL PROYECTO $ 2.813.514 100%
1 Terreno $ 366.969 13%
1,01 Costo del terreno $ 310.000 84%
1,02 Compra pisos adicionales $ 53.469 15%
1,03 Gastos escrituracion $ 3.500 1%
2 Planificacion $ 52.100 2%
2,01 Levantamiento topografico $ 600 1%
2,02 Estudio de suelos $ 3.000 6%
2,03 Disefio arquitectonico $ 25.000 48%
2,04 Disefio estructural $ 12.000 23%
2,05 Disefio eléctrico y electronico $ 2.500 5%
2,06 Disefio Proyecto Telefonico $ 2.500 5%
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2,07 Disefio hidrosanitario $ 2.500 5%
2,08 Disefio sistema contra incendios $ 1.500 3%
2,09 Propiedad Horizontal $ 2.500 5%
3 Construccion $ 1.795.583 64%
4 Impuestos y Tasas $ 33.046 1%
4,01 Aprobacion anteproyecto CAE $ 1.058 3%
4,02 Certificado conformidad arquitectonica $ 4.700 14%
4,03 Certificado conformidad ingenierias $ 4.700 14%
4,04 Licencia de construccion (LMU 20) $ 500 2%
4,05 Seguro todo riesgo (péliza) $ 4.848 15%
4,06 EMAAP-Q $ 2.250 7%
4,07 EEQ $ 2.250 7%
4,08 Impuesto predial $ 12.740 39%
5 Publicidad y Ventas $ 180.611 6%
5,01 Vallas publicitarias $ 5.000 3%
5,02 Publicidad $ 8.000 4%
5,03 Folleteria $ 3.000 2%
5,04 Planos 3D $ 3.500 2%
5,05 Adecuacién oficina de ventas $ 6.000 3%
5,06 Comisién por ventas $ 155.111 86%
6 Gastos Legales $ 29.200 1%
6,01 Certificados registros propiedad $ 1.200 4%
6,02 Plusvalia $ 23.000 79%
6,03 Fiducia $ - 0%
6,04 Otros gastos legales $ 5.000 17%
7 D.T.y Administracion $ 179.558 6%
8 Gerencia de proyecto $ 89.779 3%
9 Costos Financieros $ 86.667 3%

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016
Agrupados los nueve capitulos contenidos en la tabla precedente, bajo los
conceptos de terreno, costos directos y costos indirectos, se analiza la incidencia de los

mismos dentro del costo total del Proyecto:

Tabla 48.- Resumen incidencia costos Proyecto (miles USS)

COSTO TQTAL PROYECTO 2814 100%
(miles US$)

TERRENO (miles US$) 367 13%
COSTO DIRECTO (miles US$) 1.796 64%
COSTO INDIRECTO (miles US$) 651 23%

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016
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Terreno.- El costo del terreno, mismo que incluye el precio de adquisicion del
inmueble base del Proyecto, compra de dos pisos adicionales (zona ZUAE) y gastos de
escrituracion, representa un 13% del total del costo del Proyecto; esta incidencia,
favorable para el esquema financiero del Proyecto, se deriva del sector en el que se
encuentra ubicado, limite norte de la zona urbana del DMQ y en consolidacion como

zona residencial en altura, factores que seran analizados mas adelante.

COSTO TOTAL CORCEGA (miles USS)= 2.814

COSTO
INDIRECTO
pE

COSTO
DIRECTO
64%

Grdfica 65.- Incidencia costos Proyecto (miles USS)

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

Costos directos.- Considerados dentro de los mismos solamente aquellos
relativos a la construccion, representa la mayor incidencia en el consto total con un 64%;
esto revela, como se analiza mas adelante, un proyecto cuyas caracteristicas de disefio,
construccion y acabados se dirigen a un mercado objetivo de nivel socio econémico

medio alto.
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Costos indirectos.- Representa una incidencia en el costo total de un 23%;
especialmente afectado por los honorarios de comercializacion proyectados para la venta
a través de contrato de mandato con la Mutualista Pichincha, equivalentes al 4% (mas
IVA) del total de ventas.

Costos del terreno.

Como se sefialo en lineas previas, el costo del terreno tiene una incidencia del 13%
sobre el costo total, favorable para la estructura financiera del Proyecto (Castellanos,
2016) por ser inferior al 20%; y esta compuesto por el precio de adquisicion del terreno,

compra de pisos adicionales (zona ZUAE) y escrituracion de la transferencia de dominio.

Conforme se desprende del calculo de valor residual del inmueble base contenido
en la tabla a continuacion, el precio por m2 bordea los US$ 482, coincidente con la
realidad comercial del sector (ver analisis de precios de venta de terrenos en el capitulo

de Localizacion) superior a los US$ 420 por m2.

Este valor, inferior al precio promedio de terrenos para zonas residenciales de
NSE B en la zona centro norte, se deriva de un proceso de consolidacion, todavia en
marcha, de la construccion de proyectos de vivienda en altura en Ponceano Alto y la
ubicacion todavia considerada “distante” del sector (limite norte de la zona urbana del
DMQ); y, apesar de haber sufrido un incremento importante en los Gltimos afios, todavia

permite conseguir una incidencia favorable desde el punto de vista financiero.

Es importante sefialar que la adquisicién de pisos adicionales (zona ZUAE) tiene
importante peso en la incidencia del terreno, ya que, por un valor equivalente a la sexta
parte del costo del precio del terreno se accede a un incremento del COS total, del 200%
al 300%.

Tabla 49.- Céalculo valor residual inmueble base

Método Residual

Datos para Vivienda Unidad Valores
Area de Terreno M2 746
Precio Venta departamentos en la Zona US$ * M2 1.400
Ocupacién del Suelo COS % 50%
Altura Permitida (h) Pisos 6
K = Area Util % 85%
Rango de Incidencia (Terreno) "ALFA" | % 12%
Rango de Incidencia (Terreno) "ALFA" | % 15%

Calculos

Area Construida Maxima = Area * COS * h 2.237
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Area Util Vendible = Area Max. * K 1.901
Valor de Ventas = Area Util * Precio Venta (M2) 2.661.971
"ALFA" | Peso del Terreno 319.436
"ALFA" | Peso del Terreno 399.296
Media "ALFA" 359.366
VALOR DEL (M2) DE TERRENO EN US$ $482

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016
Fuente: Tabla de célculo cortesia de Eco. Emesto Gamboa - junio 2016

El andlisis comparativo del precio de adquisicion real frente al valor residual, nos
revela un ligero sobreprecio en la compra derivado de la especulacion de los propietarios
de inmuebles en la zona, frente a la poca existencia de lotes disponibles con metrajes
adecuados para el desarrollo de proyectos rentables, esto es, superiores a los 700m2, que

ha derivado en la adquisicion de terrenos con construcciones existentes.

Costos de obra.

El costo total de construccion asciende al monto de un millon setecientos noventa
y seis mil Délares de los Estados Unidos de América (US$ 1.795.583,00), siendo los
paquetes de trabajo de mayor incidencia en los costos directos: la estructura con un 37%
(US$ 673.262,00), acabados con un 29% (US$ 518.492,00) y mamposteria y enlucidos
con un 10% (US$ 187.938,00).

Tabla 50.- Resumen costos directos (miles USS)

COSTO TOTAL DE CONSTRUCCION 1.796 100%
PAQUETE TRABAJO SUBTOTAL %
ESTRUCTURA 673

37%

MAMPOSTERIA Y ENLUCIDOS 188 10%

ACABADOS 518 29%

INSTALACIONES HIDROSANITARIAS 60 3%

SISTEMA CONTRA INCENDIOS 39 29,

EQUIPOS DE BOMBEO 16 1%

INST. ELECTRICAS Y TELEFONICAS 132 7%

SISTEMAS DE SEGURIDAD ELECTRONICA 13 1%

ASCENSOR 55 3%

VARIOS 100 6%

Efaborado por: Santiago Padron  junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. - junio 2016
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COSTO DIRECTO - ACTIVIDADES MAS
INCIDENTES
COSTO DIRECTO TOTAL (miles US$) = 1.796

ACABADOS
29%

Grdfica 66.- Actividades mayor incidencia Costo Directo

Elaborado por: Santiago Padron — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

El acero de refuerzo representa la tercera parte del costo total de la estructura,
seguido por el hormigdn de losas (20%) y encofrado de losa (13%); de lo que se deduce
que los rubros de mayor impacto son el hierro y hormigén (premezclado) (Herpayal
Constructora Cia. Ltda., 2016), caracteristica propia de los costos de una construccion
con estructura tradicional. Asi, sera siempre de trascendental importancia para el éxito
financiero del Proyecto, dar seguimiento y eliminar cualquier incertidumbre relacionada

con el precio de estos materiales, anticipando posibles subidas.
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RUBROS MAYOR INCIDENCIA ESTRUCTURA
COSTO TOTAL ESTRUCTURA (MILES US$) = 673
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VIGAS

Grdfica 67.- Rubros mayor incidencia estructura

Elaborado por: Santiago Padron — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

La incidencia general del 29% de los acabados en el costo directo del Proyecto,
evidencia el direccionamiento del producto a un nivel socio econémico medio alto
(Castellanos, 2016); siendo los factores de mayor importancia: la carpinteria en un 29%
(US$ 150.562,00), ceramica y porcelanato con un 15% (US$ 79.267,00) y pintura
(interior y grafiado exterior) con 14% (US$70.915,00).

RUBROS MAYOR INCIDENCIA ACABADOS
COSTO TOTAL ACABADOS (miles US$) = 518

X
)
N

S
X N
< —
—
CARPINTERIA PINTURA CERAMICA'Y
PORCELANATO

Grdfica 68.- Rubros mayor incidencia acabados

Elaborado por: Santiago Padron — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016
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Los costos directos se encuentran dentro del rango general para proyectos de
caracteristicas similares a las del Edificio Cdrcega (hasta 70%) (Castellanos, 2016), y se
espera reducirlos, sin sacrificar calidad, a lo largo de la etapa de ejecucién frente a la
disminucion de la demanda de materiales e insumos de construccion provocada por la
baja de proyectos nuevos (ver capitulo de Analisis de Oferta y Demanda), hecho que

favorece el poder de negociacion de los promotores frente a sus proveedores.

Costos indirectos del Proyecto.

Los costos indirectos representan un 23% del costo total del Proyecto con
seiscientos cuarenta y seis mil Dolares de los Estados Unidos de América (US$
650.961,00), compuesto por los capitulos de planificacion, impuestos y tasas, publicidad
y ventas, gastos legales, direccidn técnica y administracion, gerencia de proyecto y costos

financieros.

Tabla 51.- Resumen costos indirectos (miles USS)

COSTO TOTAL INDIRECTO 651 A
SUBTOTAL %
PLANIFICACION 52 8%
IMPUESTOS Y TASAS 33 5%
PUBLICIDAD Y VENTAS 181 28%
GASTOS LEGALES 29 4%
D.T. Y ADMINISTRACION 180 28%
GERENCIA DE PROYECTO 90 14%
COSTOS FINANCIEROS 87 13%

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CiA. LTDA. — junio 2016
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COSTO INDIRECTO - RUBROS MAS INCIDENTES

COSTO INDIRECTO TOTAL (miles USS) = 651

GERENCIA DE PUBLICIDAD Y
PROYECTO VENTAS

14% 28%,

Grdfica 69.- Costo indirecto - Rubros mayor incidencia

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CiA. LTDA. — junio 2016
Conforme se desprende de la grafica precedente, los factores de mayor incidencia

en el costo indirecto son:

Direccion técnica y administracion.- Incluyen honorarios de construccion,
direccion técnica y administracion del Proyecto, representan el 10% del costo directo y
su incidencia es del 28% en el costo indirecto total. Responden a una estructura formal
societaria, administrativa y técnica, adecuadamente conformada y dotada de las
herramientas necesarias para el aseguramiento de una adecuada construccion, direccion

y administracion;

Publicidad y ventas.- Incluye todos las actividades y rubros relativos a la
promocion del Proyecto, siendo el méas importante en cuanto a monto, el correspondiente
a comision por ventas, ejecutadas a través de un contrato de corretaje suscrito con la
Mutualista Pichincha, con un honorario del 4% (mas IVA) sobre las ventas realizadas;
asi, este factor representa el 86% (US$ 155.111) del total del costo de publicidad y ventas.
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COSTOS PUBLICIDAD Y VENTAS
TOTAL= USS$180.611
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VALLAS PUBLICIDAD FOLLETERIA PANOS 3D ADECUACION COMISION POR
PUBLICITARIAS OFICINADE VENTAS
VENTAS

Grdfica 70.- Costos publicidad y ventas (incidencia)

Elaborado por: Santiago Padrdon — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

Con el fin de optimizar costos indirectos, se plantea la necesidad de fortalecer las

ventas directas a través de la promocién y fortalecimiento de la marca del Promotor.

Indicadores de costos por metro cuadrado.

El costo final por metro cuadrado util del Proyecto es de US$ 1.285, que incluye
el producto total entre ellos el area de departamento, balcones/terraza/patio,
estacionamiento(s), bodega y areas comunales; considerando costos de terreno, directo e

indirecto.

Tabla 52.- Calculo costo m2

m2 brutos m2 utiles

4.250 2.189

RUBRO e GebeaE LGED Costo obra m2 Lo
m2 acumulado m2 acumulado m2

TERRENO 366.969 86 168
COSTO DIRECTO 1.795.583 123 3 820 820
COSTO

INDIRECTO 650.961 153 207

TOTAL 2.808.580 LYX] 662 820 1.285
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Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016

Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

La composicién del costo por metro cuadrado de area (til, revela la importancia
del costo directo, siendo uno de los factores de mayor relevancia dentro de éste, los
acabados, caracteristica propia de un Proyecto de nivel socio econémico medio alto; sin
dejar de lado adicionalmente el incremento del IVVA en dos puntos porcentuales, mismo
que al no poder ser compensado, afecta directamente al costo.

Los indirectos por su lado, incluyen la comisién por ventas, factor relevante por
su incidencia, que desde un punto de vista exclusivamente de costos representa una
desventaja frente a otros proyectos que cuentan con un fortalecido sistema de ventas
directas sin pago de comision.

Composicion del costo por m2

m TERRENO m COSTO DIRECTO  m COSTO INDIRECTO

1.285

Grdfica 71.- Composicion costo m2

Elaborado por: Santiago Padron — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016

Planificacion.
Fases del proyecto.

El ciclo del Proyecto se encuentra disefiado en 4 fases a desarrollarse en 25 meses,

conforme el cronograma de fases incluido a continuacion:
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llustracion 71.- Fases del Proyecto (cronograma)

1 23 4 5 67 8 9 10/11/12 13 14/15/16 17 18 1920 21 22 23|24 25

PLANIFICACION
PROMOCION Y VENTAS

EJECUCION DE OBRA
CIERRE

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016
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La fase de planificacion, inicia con el Acta de Constitucion del Proyecto, incluye
estudios preliminares (topogréfico, suelos), disefio arquitectonico, ingenierias,
aprobacion y obtencién de permisos, elaboracién de cronograma y presupuesto; a
desarrollarse en cuatros meses del uno al cuatro. Concluye con el permiso de construccién

y la autorizacion del Promotor para iniciar obras.

La fase de ejecucion de obra, que incluye los paquetes de trabajo y actividades
de construccion del Edificio, que se desarrolla en 18 meses contados desde el mes 5 hasta
el 22; inicia con el derrocamiento de la construccion existente y concluye con la

aprobacién del producto por parte del Promotor.

La fase de promocion y ventas, prevé la venta total del Proyecto en 14 meses;
empieza con la autorizacion de preventas por parte del Promotor y concluye con la
suscripcion de la promesa de compraventa del ultimo inmueble comprometido. Se
considera en la programacion de la presente fase, la importante disminucién en la

absorcion analizada en el capitulo del estudio Oferta y Demanda.

Finalmente, la fase de Cierre, incluye la transferencia de dominio de las unidades
a sus compradores, entrega de los inmuebles a sus propietarios, desembolsos de créditos
hipotecarios, entrega del Edificio, areas comunales y equipos a la administracion de los
copropietarios, pago del crédito, liquidacién de contrato con proveedores y trabajadores

y aprobacion del Acta de Cierre por parte del Promotor.

Cronograma de obra.

Contempla el avance porcentual de las actividades relativas a la construccién
dentro del periodo de 18 meses programado, en relacion al costo de cada una de ellas.

El cronograma de avance de obra se ha determinado sobre la base de la experiencia
del constructor en el desarrollo de proyectos de similares caracteristicas, y se incluye en

los anexos al presente capitulo.

Cronograma valorado de obra.

Describe la inversiéon de costos requerida para cada mes dentro de la fase de
ejecucion de obra, en relacion directa con el avance de obra; permitiendo programar el
financiamiento requerido; siendo los meses del 5 al 10 los que mayor costo representan
en el desarrollo de la obra, pasando del 18% al 60% del avance. Se incluye en los anexos

al presente capitulo.
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Cronograma valorado del proyecto.

Describe la inversion de costos requerida para cada mes dentro del ciclo del
Proyecto, en relacion directa con el avance del mismo; permitiendo programar el
financiamiento requerido; siendo los meses del 7 al 16 los que mayor costo representan
en el desarrollo, pasando del 26% al 74% del avance, en el que son coincidentes la mayor

parte de las fases. Se incluye en los anexos al presente capitulo.

Flujo de egresos.

En el flujo de egresos se determinan los requerimientos mensuales para cubrir los
egresos del Proyecto, alcanzando un egreso acumulado maximo en el mes 25 de dos
millones ochocientos nueve mil Ddlares de los Estados Unidos de América (US$
2.813.514), y una fuerte inversion inicial requerida para adquisicion del terreno. Se

incluye en los anexos al presente capitulo.

COSTOS PARCIALES Y ACUMULADOS PROYECTO

450 3.000
2.814

400

2.500
350
300 2.000
250

1.500
200

1.000

150
1111 .
50
*Tinll | -
2 3 45 6 7 8

1 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

mm Parcial e Acumulado

Grdfica 72.- Flujo de egresos (miles USS)

Elaborado por: Santiago Padrén — junio 2016
Fuente: HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. — junio 2016
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Conclusiones.

Tabla 53.- Tabla de conclusiones andlisis de costos
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COSTO INCIDENCIA VIABILIDAD

13%. Favorecida por los precios administrables del sector de

Terreno Ponceano Alto, aun cuando han subido abruptamente. positiva
Costo 64%. Dentro de los rangos normales de costos para proyectos ositiva
Directo direccionados a clase media alta P
Costo 23%. Supera ligeramente los rangos normales de incidencia,

. . : ) neutra
Indirecto afectado especialmente por los honorarios de comercializacion

US$ 1285. Se mantiene dentro de los rangos de mercado a

Costom2  pesar de verse afectado por el incremento del IVA y la comisién positiva

por comercializacion.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

v El costo del Proyecto asciende al monto de dos millones ochocientos trece mil

quinientos catorce Dolares de los Estados Unidos de América (US$

2.813.514,00);

v" El costo del terreno tiene una incidencia del 13% sobre el costo total, favorable

para la estructura financiera del Proyecto por ser inferior al 20%. Es importante

sefialar que la adquisicion de pisos adicionales (zona ZUAE) tiene importante

peso en la incidencia del terreno, ya que, por un valor equivalente a la sexta parte

del costo del precio del terreno se accede a un incremento del COS total, del 200%

al 300%.

v Conforme se desprende del calculo de valor residual del inmueble base, el precio

por m2 bordea los US$ 482, coincidente con la realidad comercial del sector

superior a los US$ 420 por m2.
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v" El anélisis comparativo del precio de adquisicion real frente al valor residual, nos
revela un ligero sobreprecio en la compra derivado de la especulacion de los
propietarios de inmuebles en la zona, frente a la poca existencia de lotes
disponibles con metrajes adecuados para el desarrollo de proyectos rentables, esto
es, superiores a los 700m2, que ha derivado en la adquisicion de terrenos con

construcciones existentes.

v" Los costos directos representan la mayor incidencia en el consto total con un 64%
(dentro del rango general para proyectos de caracteristicas similares a las del
Edificio Corcega); esto revela, como se analiza méas adelante, un proyecto cuyas
caracteristicas de disefio, construccion y acabados se dirigen a un mercado
objetivo de nivel socio econdmico medio alto; siendo los paquetes de trabajo de
mayor incidencia en los costos directos: la estructura con un 37% (US$
673.262,00), acabados con un 29% (US$ 518.492,00) y mamposteria y enlucidos
con un 10% (US$ 187.938,00).

v El acero de refuerzo representa la tercera parte del costo total de la estructura,
seguido por el hormigdn de losas (20%) y encofrado de losa (13%); de lo que se
deduce que los rubros de mayor impacto son el hierro y hormigon (premezclado)
caracteristica propia de los costos de una construccion con estructura tradicional.
Asi, sera siempre de trascendental importancia para el éxito financiero del
Proyecto, dar seguimiento y eliminar cualquier incertidumbre relacionada con el

precio de estos materiales, anticipando posibles subidas.

v" Se espera reducir los costos directos, sin sacrificar calidad, a lo largo de la etapa
de ejecucidn frente a la disminucién de la demanda de materiales e insumos de
construccién provocada por la baja de proyectos nuevos, hecho que favorece el

poder de negociacidn de los promotores frente a sus proveedores.

v Los costos indirectos representan una incidencia en el costo total de un 23%;
especialmente afectado por los honorarios de comercializacion proyectados para
la venta a través de contrato de mandato con la Mutualista Pichincha, equivalentes
al 4% (mas IVA) del total de ventas; este factor representa el 86% (US$ 155.111)
del total del costo de publicidad y ventas. Con el fin de optimizar costos indirectos,
se plantea la necesidad de fortalecer las ventas directas a través de la promocion

y fortalecimiento de la marca del Promotor.
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v

El costo final por metro cuadrado til del Proyecto es de US$ 1.285, que incluye
el producto total entre ellos el area de departamento, balcones/terraza/patio,
estacionamiento(s), bodega y areas comunales; considerando costos de terreno,

directo e indirecto.

La composicién del costo por metro cuadrado de area Util, revela la importancia
del costo directo, siendo uno de los factores de mayor relevancia dentro de éste,
los acabados, caracteristica propia de un Proyecto de nivel socio economico medio
alto; sin dejar de lado adicionalmente el incremento del IVA en dos puntos
porcentuales, mismo que al no poder ser compensado, afecta directamente al
costo.

La comision por ventas son un factor relevante por su incidencia en el costo por
m2, que desde un punto de vista exclusivamente de costos representa una
desventaja frente a otros proyectos que cuentan con un fortalecido sistema de
ventas directas sin pago de comision.

El Costo de construccion por m2 sobre area Gtil marca el punto de partida para
fijar mas adelante el precio; considerando un precio de mercado promedio de US$
1400 a US$ 1500 por m2, se tiene la posibilidad de considerar una utilidad
aproximada de hasta US$ 217 por m2.

Del cronograma valorado de obra se desprende que los meses del 5 al 10 son los
gue mayor costo representan en el desarrollo de la obra, pasando del 18% al 60%

del avance.

Conforme el Cronograma valorado del Proyecto, los meses del 7 al 16 son los que
mayor costo representan en el desarrollo del ciclo del Proyecto, pasando del 26%

al 74% del avance, en el que son coincidentes la mayor parte de las fases.

En el flujo de egresos se determinan los requerimientos mensuales para cubrir los
egresos del Proyecto, alcanzando un egreso acumulado maximo en el mes 25 de
dos millones ochocientos trece mil quinientos catorce Dolares de los Estados
Unidos de América (US$ 2.813.514), y una fuerte inversion inicial requerida para

adquisicion del terreno.
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CAPITULO VII: ANALISIS DE ESTRATEGIA

COMERCIAL

Objetivos del analisis.

Establecer una estrategia comercial adecuada para la
captura del segmento de mercado designado como
objetivo del Proyecto, que permita vender el cien por
ciento de las unidades del Proyecto en el plazo
determinado para tal fin en el presente plan de negocio;

Definir las politicas y pardmetros  de precio,
promocion, posicionamiento y ventas que permitan
cumplir con el objetivo precedente;

Generar estrategias de posicionamiento del Proyecto,
alineadas con las metas del Promotor para el
fortalecimiento y difusion de su marca.

llustracion 72.- Objetivos del capitulo

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Metodologia.

193

La estrategia comercial surge producto del analisis y definicion de politicas y

estrategias para la aplicacion de producto, precio, promocién y distribucion al segmento

objetivo determinado, con el fin de alcanzar el posicionamiento y venta total del Proyecto

Inmobiliario, enmarcados en la planificacion estratégica del Promotor.

En lailustracion insertada a continuacion se describe graficamente la metodologia

utilizada para la definiciobn de la estrategia comercial del Proyecto Inmobiliario

“Corcega”.

COMPUESTOS DE PROMOCION
Mensaje
Slogan, marca;
Publicidad;
Promocion;
Relaciones publicas;
Canales y puntos de venta.

DLFINICION
SEGMENTO

OBJETIVO:

Segmentacion

(geogréfica,

demografica, etc);
Anélisis competencia;
erfil del cliznte

COMPUESTOS DE DISTRIBUCION
Canales y puntos de venta

llustracion 73.- Metodologia estrategia comercial

COMPUESTOS DEL PRODUCTO

Concepto y alcance del Producto;
Caracteristicas y especificaciones;
Servicios y beneficios;
Ventajas competitivas.

\
4

COMPUESTOS DEL PRECIO
Estructura y estrategia de precios;
Forma de pago;

Ofertas;

Proyeccidn de precios
Proyeccidn de cobranza.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Gamboa, Cétedra de Marketing Inmobiliario - MDI USFQ,

2016)
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Estrategia comercial.

La estrategia comercial del Proyecto Cércega se ha estructurado en torno al
segmento objetivo definido previamente en el presente plan de negocio, sus necesidades
y factores de toma de decision; respecto de los cuales se disefian las politicas y estrategias

de producto, precio, promocion y distribucion.

La penetracion en el mercado del segmento objetivo mediante la diferenciacion
del producto, la diversificacion horizontal a traves de productos complementarios para
los clientes, y el posicionamiento en virtud de los atributos o cualidades del producto, asi
como de las necesidades que satisface y beneficios que genera, constituyen los pilares
fundamentales de la estrategia comercial, acompafiados por las herramientas tecnoldgicas

y de comunicacién que ofrece el mundo actual.

En los parrafos siguientes se detallan y analizan los elementos que componen la

definicion y estructura de la estrategia comercial.

3.1. Segmento objetivo.

El segmento objetivo del Proyecto Corcega se encuentra definido en el capitulo
de Oferta y Demanda del presente plan de negocio, razon por la cual, a continuacion se
resumen brevemente los principales componentes del mismo, analizados para el

desarrollo de la estrategia comercial.
Perfil del cliente.
Se definen las principales caracteristicas demogréficas y sicogréficas del

segmento objetivo (cliente), que han permitido determinar el concepto y alcance del

producto:
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NSE B

25 - 40 afos (vivienda)
41 - 60 afos (inversion)

Educacion
superior

Padre y
madre
trabajan

IFM:

US$ 3000
US$ 5000

Buena

capacidad
adquisitiva

y de
ahorro

195

Entrada

20% — 30%:;
saldo crédito

Acceso a

crédito
BIESS o
IFIS

4 Y4
Profesionales
cientificos, Seguridad y .
2-3 intelectuales, accesibilidad 68% vivienda Cuota béasica
dormitorios técnicos y elementos mas 32% inversion US$ 1200.
profesionales importante
del nivel medio.
(. U\ I\ L  \

llustracion 74.- Perfil del cliente Edificio Cércega
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Necesidades, preferencias e influencias del cliente objetivo.

Se resumen los principales factores que intervienen en la toma de decisiones del
segmento objetivo para la compra de inmuebles: necesidades, preferencias e influencias,
asi como los principales medios utilizados para la busqueda de vivienda; de trascendental
importancia en la configuracién del concepto y alcance del producto, fijacion de precio y

forma de pago, asi como en las estrategias de promocion y posicionamiento:
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Qué compra?

Por qué compra?

Donde compra?

Cuando compra?

Cémo compra?

Cudnto compra?

Quién influencia la decision?

Como lo usa?

Factores de compra

Preferencias areas
comunales

Preferencias acabados

Medios de informacion para
la busqueda de vivienda

Precio

e Departamentos 80 - 125 m2
e 2 - 3 dormitorios; 2 banos; 1
estacionamiento

e Vivienda, inversion, estatus, seguridad

e Centro norte y norte DMQ

e 25 a 60 afos; conforme evolucién de la
composicion familiar y situacion econdmica
* Proyectos en construccion

¢Constatacion fisica (oficina de ventas,
departamento modelo)
eEntrada 20 a 30%, saldo con crédito BIESS o IFIS

® Primera vivienda o segundo inmueble

e Familia (esposa e hijos), padres (financistas),
entorno social

e Vivir en ella 68%
® |Inversion 32%

eVias de acceso
eSeguridad

eServicios publicos
eEquipamiento préximo
eFinanciamiento

eGuardiania; zonas juegos infantiles; Sala comunal;
Zonas verdes; BBQ

¢ Cielo falso; Piso flotante;

eGriferia standar tipo exportacion;

ePorcelanato y ceramica (tipo exportacidn) en pisos y
paredes de bafios y cocinas;

*Muebles modulares en bafios y cocinas;

eLibre de gas (cocinas y calentamiento de agua).

e Inmobiliarias; Internet; prensa.

e USS 80000 a USS 170000

llustracion 75.- Necesidades, preferencias e influencias del cliente objetivo Edificio Cércega

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Ernesto Gamboa & Asociados, 2014)
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3.2. Producto

El producto, su concepto, alcance, arquitectura, especificaciones técnicas y
acabados se han desarrollado con fundamento en el perfil de cliente y atendiendo las
necesidades, preferencias e influencias del segmento objetivo; y, se encuentran detallados
en el correspondiente capitulo de andlisis del componente arquitectonico del presente plan

de negocio.

Sobre la base de dicho estudio se determinan a continuacion los atributos,

servicios, beneficios y ventajas competitivas del producto Edificio Cércega.

3.2.1. Beneficio basico.

Se refiere al producto bésico, y el beneficio elemental que genera el mismo
(Gamboa, Catedra de Marketing Inmobiliario - MDI USFQ, 2016), consistente en la
satisfaccion de las necesidades basicas de vivienda y abrigo. En este campo no se generan
ventajas competitivas sobre otros productos; ya que de igual forma satisfacen las
necesidades descritas, una vivienda de caracteristicas elementales que aquella dotada de

elementos de mayor categoria arquitectonica, seguridad, servicios, etc.

3.2.2. Beneficio real.

El producto real comprende el componente basico, mas elementos como: la marca,
beneficios, servicios complementarios, ubicacion, precio, calidad, respaldo y empaque
(Gamboa, Catedra de Marketing Inmobiliario - MDI USFQ, 2016).

Dichos elementos permiten el desarrollo de ventajas competitivas, y constituyen
la fuente de inspiracion de la estrategia comercial del Proyecto Cércega, esto es, ampliar
la penetracion en el mercado del segmento objetivo mediante la diferenciacion del
producto, la diversificacion horizontal a través de productos complementarios para los
clientes, y el posicionamiento en virtud de los atributos o cualidades del producto, asi

como de las necesidades que satisfacen y beneficios que generan.

A continuacion se resumen aquellos que se han escogido como principales para la
estrategia comercial del Proyecto Cércega por considerarse diferenciadores frente a la

competencia:
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llustracion 76.- Factores beneficio real Proyecto Corcega

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: Plan de negocios Proyecto Corcega.
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3.2.3. Producto incrementado.

A los componentes basico y real, se incrementan: la garantia, crédito, entrega,

servicios post venta, calidad de vida (Gamboa, Catedra de Marketing Inmobiliario - MDI

USFQ, 2016).

La cereza del pastel, el producto incrementado son las caracteristicas afiadidas que

permiten cerrar adecuadamente la captura de la demanda de nuestro segmento objetivo a

través del aseguramiento del funcionamiento del producto, viabilizando su compra a

través de financiamiento y aumentando su valor acorde son sus aspiraciones en materia
de calidad y estilo de vida (Gamboa, Catedra de Marketing Inmobiliario - MDI USFQ,

2016).

Garantia.

El Promotor / Constructor otorga a sus clientes garantia en los términos siguientes:

v' En la promesa de compraventa:

o

(@]

Sobre la titularidad del inmueble base del Proyecto;

La calidad de los acabados y especificaciones técnicas de la unidad
comprometida y el Edificio;

Superficies y linderos del inmueble objeto del compromiso;

Cumplimiento de equilibrio técnico (cumplimiento normas
técnicas, licencia de construccién, normas ambientales) vy
econodmico (financiamiento del 100% del costo) para el inicio de
obra, pero sobre todo para la utilizacion de los recursos entregados

por los promitentes compradores;

v" En la escritura de transferencia de dominio:

De que los inmuebles objeto de transferencia se encuentran libres
de gravdmenes de cualquier naturaleza que puedan afectar la libres

disposicién del inmueble;

Responsabilidad del Promotor sobre vicios redhibitorios vy

saneamiento por eviccion;

Sobre vicios constructivos, estructurales, de materiales o del suelo

por un periodo de diez afios en los términos prescritos para tal fin
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en el Art. 1937 del Cdédigo Civil, distintas del desgaste propio por
el uso, mantenimiento y caso fortuito; el particular también es
puesto en conocimiento de los compradores en el manual de

usuario entregado con la recepcion definitiva del inmueble.

v Garantias adicionales temporales, entregadas por los proveedores del
Constructor por concepto de calidad y dafios (no atribuibles al uso
cotidiano, el mal uso o manejo y fuerza mayor) de productos como:
ascensores, equipos de bombeo, equipos de seguridad, equipos y sistemas
de incendios, chapas magnéticas en accesos, porton eléctrico de acceso a
subsuelos, piso flotante, generador de emergencia, entre otros.

Crédito.

De asi requerirlo el cliente, se ofrecen dos formas de pago financiado directamente
y a traves de entidades financieras, que incluyen: el pago de una reserva (10%), entrada
del 20% o 30% en cuotas durante la construccion a determinarse libremente con el
constructor, v, el saldo final (70% u 80%) contra crédito del BIESS, de cualquier
institucion del sistema financiero o de la economia popular y solidaria.

Entrega.

La entrega se realiza en la fecha acordada por las partes, con las areas comunales
terminadas y los servicios comunales funcionando; asi como, libre de gravamenes de

cualquier naturaleza.

Con la recepcion del inmueble se entrega al comprador el manual de usuario del

departamento adquirido y areas y servicios comunales del Edificio, mismo que contiene:

v" Recomendaciones para el uso, mantenimiento y conservacion de la

garantia de acabados del departamento;

v Resumen de las principales obligaciones y derechos de los copropietarios
en propiedad horizontal, contenidos en el reglamento incorporado a la

escritura de transferencia de dominio;

v Instrucciones y recomendaciones generales para el uso de areas, servicios
y equipos comunales.
Servicio post venta.
v Procesamiento del crédito (gratuita) y transferencia de dominio (con costo

adicional) de inmueble objeto de la compraventa;
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v' Instalacién de medidores y gestion de subsidio por cocinas de induccién

(gratuito);

v" Mantenimiento y reparacién de departamentos (a pedido y con costo

adicional, salvo casos de garantia);

v Asesoria legal patrimonial relacionada con el inmueble objeto y la

transaccion (gratuita), y general (a pedido y con costo adicional); y,

v Asesoria comercial para arrendamiento y venta, en mercado secundario,

del inmueble objeto de la transaccion.

3.3. Precio

Precio.

El precio de las unidades se ha determinado sobre la base de la experiencia del
promotor en el sector, asi como, considerando el precio promedio por m2 de area util de
proyectos de caracteristicas similares en el sector (ver Capitulo Ill: Analisis e

Investigacion de Mercado), con un margen del 21% sobre los costos totales.

Tabla 54.- Tabla relacion precio costo

CONCEPTO VALOR RELACION
COSTO TOTAL $ 2813514 21
PRECIO $ 3.401.560 °

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Al precio promedio de mercado antes descrito, se afiade el precio promedio de
mercado de areas de balcén / patio /terraza y un factor heddnico por altura y vista de
treinta Délares de los Estados Unidos de América (US$ 30,00) por m2, afiadido por cada

piso desde la segunda planta.

Tabla 55.- Tabla fijacion precios Edificio Corcega

TABLA DE PRECIOS EDIFICIO CORCEGA

PRECIO m2 AREA UTIL $ 1.430
PRECIO m2

PATIO/BALCON $ 330
PRECIO

ESTACIONAMIENTO $ 9.000
PRECIO BODEGA $ 4.000

AREAUTIL PATIO | BALCO PARQUEO | BODEGA SUBTOTAL F.A TOTAL

DEPAR.
101 90 1 1 128.085 - 128.085
103 92 1 1 131.060 - 131.060
104 118 2 1 168.526 - 168.526
201 85 7 1 1 124.434 30 126.996
1 1

202 85 8 124.550 30 127.108
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203 95 17 1 1 141.780 30 144.639
204 120 11 2 1 175.065 30 178.665
301 84 7 1 1 121.946 60 126.965
302 85 8 1 1 124.550 60 129.666
303 95 17 1 1 141.780 60 147.498
304 119 11 2 1 174.336 60 181.505
401 85 7 1 1 124.434 90 132.119
402 85 8 1 1 124.550 90 132.224
403 95 17 1 1 141.780 90 150.357
404 120 11 2 1 175.065 90 185.865
501 84 7 1 1 121946 120 131.984
502 85 8 1 1 124550 120 134.782
503 95 17 1 1 141780 120 153.216
504 101 19 11 2 1 153.645 120 165.726
601 85 7 1 1 124434 150 137.243
602 85 8 1 1 124.550 150 137.340
603 95 17 1 1 141780 150 156.075
604 103 11 2 1 151399 150 166.916
ESTAC. 1 1 9.000 9.000
ESTAC. 2 1 9.000 9.000
ESTAC. 3 1 9.000 9.000
Total 2189 19 211 3.233.023 3.401.560

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

El precio total, incluye una bodega con superficie menor a los seis metros

cuadrados en subsuelo, un parqueadero en subsuelo para un vehiculo para departamentos

con superficies menores a los cien metros cuadrados, y un parqueadero para dos vehiculos

en subsuelo para departamentos con superficies superiores a los cien metros cuadrados.

Estacionamientos adicionales tienen un precio de nueve mil Ddlares de los

Estados Unidos de América (US$ 9.000,00).

Ofertas.

Los precios de las unidades inmobiliarias descritos en la tabla precedente se

implementaran en forma gradual mediante un cronograma de descuentos que buscan

incrementar el nivel de absorcion del Proyecto en la etapa de preventas y construccion

inicial del Proyecto hasta alcanzar el precio promedio, para posteriormente incrementarlo

conforme el avance constructivo:

Tabla 56.- Cuadro descuentos e incrementos precios Edificio Cércega

DESCUENTOS MES TOPE VIGENCIA

4
6

10
14

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)
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Tabla 57.- Cronograma aplicacion descuentos e incrementos de precio

12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14
-2%

‘ PROMOCION Y VENTAS
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)

Adicionalmente se conceden descuentos por pago anticipado con tasa superior a
la ofertada por el sistema financiero por depositos a plazo, pero inferior a la cancelada
por el Promotor por concepto de crédito constructor.

Forma de pago y financiamiento.

De asi requerirlo el cliente, se ofrecen dos formas de pago financiado directamente

y a través de entidades financieras:

v' El pago de una reserva (10%), contra suscripcion de la promesa de

compraventa,

v’ Entrada del 10% o 20% en cuotas durante la construccion a determinarse
libremente con el promitente comprador; esto es hasta en 20 meses para

preventas, y 18 meses para ventas iniciado el proceso constructivo; vy,

v El saldo final, 70% u 80%, con crédito del BIESS, de cualquier institucion
del sistema financiero o de la economia popular y solidaria, contra entrega.

20% 70%

10% Entrada Saldo final (crédito

Reserva Cuotas a convenir durante  hipotecario: Mutualista
construccion Pichincha, BIESS o cualquier

institucion financiera)
(entrega inmueble)

romesa de compraventa
(P P ) Hasta 20 meses (preventas)

Hasta 18 meses (inicio
construccion)

llustracién 77.- Plan de pago 30/70

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)
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10% 80%

10% Entrada Saldo final (crédito

Reserva Cuotas a convenir durante  hipotecario: Mutualista
construccion Pichincha, BIESS o cualquier

(promesa de compraventa) institucion financiera)

Hasta 20 meses (preventas)

Hasta 18 meses (inicio
construccion)

(entrega inmueble)

llustracion 78.- Plan de pago 20/80
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)

Ingresos por ventas.

El cronograma de ventas adjunto como anexo al presente capitulo, contempla 14
meses para la colocacion de los inmuebles a través de promesas de compraventas, y un
flujo de cobro conforme el esquema de pagos 10/20/70.

INGRESOS / FLUJOS PARCIALES Y ACUMULADOS
(miles USS)

4000

3402
3500

3000
2500
5000 2381
1500
1000
500
0 P P S S S —
12 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32

B FLUJOS PARCIALES  em==FLUJQOS ACUMULADOS

Grdfica 73.- Ingresos / flujos parciales y acumulados (miles US$)
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

En virtud de la proyeccion de ventas realizada, estas alcanzan un total de tres
millones cuatrocientos dos mil Délares de los Estados Unidos de América (US$
3.402.000) en el saldo acumulado del mes 23 de la cobranza (24 del cronograma general),
con cuotas parciales que oscilan entre los veinte y tres mil (US$ 23.000) y setenta y tres
mil (US$ 73.000) Ddlares de los Estados Unidos de América correspondientes a reserva
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y entradas, y una recaudacion por desembolso de crédito final por dos millones trescientos
ochenta y un mil Dolares de los Estados Unidos de América (US$ 2.381.000).

COMPOSICION INGRESQS
(miles USS) - TOTAL= USS 3402

RESERVAS

DESEMBOLSOD

FINAL
2.381

RESERVAS  m ENTRADA & DESEMBOLSCFINAL

Grdfica 74.- Composicion ingresos por ventas
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Considerando la proyeccion de ventas y cobranza antes descrita, el margen de
utilidad es del 17%, favorable para la viabilidad del Proyecto Inmobiliario, aunque menor
al margen obtenido por el Promotor en los dltimos proyectos desarrollados, donde
alcanzaba montos entre el 18% y 23% (Herpayal Constructora Cia. Ltda., 2014).

Tabla 58.- Relacién costos y utilidad con ventas

cApiTuLCRd  T1OTAL B RELACION VTASE

VENTAS S 3.401.560 100%
TERRENO S 366.969 11%
cOSTO B} S 1.795.583 53%
CONSTRUCCION

INDIRECTOS S 650.961 19%
UTILIDAD S 588.046 17%

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

3.4. Promocion y ventas.

Como se ha sefialado previamente, la estrategia comercial se fundamenta en el
objetivo del Promotor de incrementar su participacion en el mercado a través de una
intensificacion del marketing.
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A continuacion se resume la propuesta de promocidon para el Proyecto Cdrcega,
misma que se ha estructurado sobre la base de las preferencias, factores de toma de

decision y préacticas del segmento objetivo.

3.4.1. Mensaje.

Se busca transmitir al segmento objetivo (en las personas del comprador y
personas de influencia) los beneficios que ofrecen los atributos o cualidades del Proyecto
Corcega, haciendo énfasis en las ventajas competitivas que se han detallado al describir

el producto real e incrementado en este capitulo.

La promocion del Proyecto se sustenta en las necesidades que satisfacen y
beneficios que generan las caracteristicas del mismo, y no en éstas Ultimas en si mismas;
asi, la seguridad familiar, seguridad de la inversion (plusvalia), tranquilidad, confort,
espacio y calidad por precio, calidad y estilo de vida, que genera el Proyecto para sus

compradores constituyen los elementos esenciales del mensaje.

3.4.2. Logo y slogan.

Logo.

llustracion 79.- Logo Edificio Corcega
Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016).

Slogan.

Tras un dia agotador de trabajo y el estrés que provocan el tréafico, la situacion
econdmica del pais, la delincuencia, las deudas, entre otras tantas causas, el anhelo de
toda persona es llegar a su hogar para re encontrarse con su familia, con la seguridad de
que todos se encuentran bien, y dejar tras de si, al cruzar el umbral de la puerta, todos los

males y sin sabores.

Sacarse los zapatos, relajarse, abrazar a su esposo o esposa e hijos, o simplemente
ver television, leer un buen libro, comer algo rico y tomar una buena copa de vino, sin

ruidos molestos, sirenas, escapes de buses 0 conversaciones a través de las paredes.
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Edificio Corcega le brinda eso y mucho més, areas elegantes y funcionales para
reunirse con tus amigos y familia, pero también privacidad para el comprador y los suyos

en espacios para cada uno de ellos.

Un departamento en Cdrcega no solamente es una inversion muy segura y de alta
plusvalia, es la puerta al estilo y calidad de vida deseados, a un precio razonable y con el

financiamiento necesario para adquirirlo.

Con Corcega:

“Disfruta la vida, todos los dias”

3.4.3. Estrategias posicionamiento.

En relacion directa con las metas del Promotor de posicionarse como el
constructor y desarrollador nimero uno en calidad y ventas del sector de Ponceano Alto,
y progresivamente en Quito; la estrategia de posicionamiento del Proyecto Cércega tiene
como finalidad convertirse en el producto nimero uno en el top of mind del segmento
objetivo (Gamboa, Catedra de Marketing Inmobiliario - MDI USFQ, 2016):

n relacion Respecto a las Respecto de ;
con los necesidades los beneficios Pz;tt:gf,’i :e R::g::ttz:; ;a
atributos: que satisface: que ofrece

+ Confiable * Espacio + Confort *Familias de 3 0 * Promotor
*Rentable * Privacidad *Mas espacio y 4 integrantes; nimero uno del
* Accesible + Areas para calidad por *Recién sector;
*Elegante y reunion menor precio casados sin *Mejor Proyecto
moderno * Servicios y « Seguridad hijos; del sector;
equipamiento familiar +Solteras o *Mas calidad y
« Proteccion * Tranquilidad solteros; mejor servicio.
« Estatus + Parejas adultas
con nietos.

llustracion 80.- Estrategias posicionamiento del Proyecto Corcega

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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3.4.4. Medios y herramientas de promocion.

Para el establecimiento del plan de medios y herramientas de promocion se ha
considerado las preferencias del NSE B para busqueda de informacion de vivienda
descrita previamente en este capitulo y el correspondiente a oferta y demanda (Ernesto
Gamboa & Asociados, 2014), siendo los principales: inmobiliarias, internet y prensa
escrita; adicionalmente se consideran los medios tradicionales de promocion como:
rotulos y vallas en obra, brochares, ayuda ventas y volantes.

Publicidad en obra.

Previo al inicio de obras se levantaron rotulos iluminados en los dos frentes del
Proyecto, con informacion general de las caracteristicas y contactos del Proyecto e
imagenes de las fachadas del mismo, respaldo del Promotor Herpayal Constructora y
financista / comercializador Mutualista Pichincha; de esta forma se genera expectativa en

el segmento objetivo, dando inicio a las preventas.

g

—x

Fotografia 1.- Rétulo frontal Proyecto Corcega

Fotografia de: Santiago Padrén Lafebre — enero 2016.
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Fotografia 2.- Rétulo lateral Proyecto Cércega

Fotografia de: Santiago Padrén Lafebre — enero 2016.

En un segundo momento, iniciadas las obras, se afiadiran en el cerramiento rétulos

con frases e imégenes dirigidas a promocionar los beneficios y atributos del Proyecto,

buscando llegar a la sensibilidad del segmento objetivo y las personas de influencia en la

decision:

»

VIVE
EN FARMILIA
VIVE
CORCEGA

WWW.HERPAYAL.COM 0998239029

| EDIFICIO CORCEGA |

-

VIVE

CON ES1ILO!

VIVE |
CORCEGA

ELEGANTE
LOOBY

Bt 4 .

WWW.HERPAYAL.COM IE)9 84930239

»

VIVE
ATURITMO
VIVE
CORCEGA

s

@ - VIVE
|\ _ SEGURO
'y W S 4 VIVE

CORCLGA

WWW.HERPAYAL.COM |0998939029
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CORCEGA

® PLANCS DE PAGO FLEXIBLES
L ]
L ]

® GENERADOR DE ENERGENCIA

»

A

€@ HERPAYAL
0984930239

WWW.HERPAYAL.COM

llustracion 81.- Artes rétulos Proyecto Cércega

Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)
Publicidad impresa.
Se consideran esquemas tradicionales de promocion impresa como: volantes,

brochures y ayuda ventas.

Conservan identidad en relacion a informacién, imagenes y colores dando
prioridad a la presencia del azul del cielo e iluminacién, lineas minimalistas en tonos
blancos, grises y negros, la tipografia caracteristica del Proyecto y el logo de la

Promotora.

CORCEGA

SV m

?ront.e‘c-for. He ca.flaﬂlo?.

llustracion 82.- Volantes Edificio Corcega

Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)
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Volantes y brochares se reparten a interesados en oficinas de venta en obra,
departamento modelo, ferias de la vivienda y demés puntos de venta del Proyecto;
contienen imagenes de la fachada del Edificio, informacion general de sus caracteristicas
y opciones de contacto (teléfonos, pagina web, Facebook), asi como las entidades
principales que respaldan el desarrollo del Proyecto, en este caso, Herpayal Constructora
y Mutualista Pichincha (financista / ventas); en la parte interior de cada brochure se

incorporan el detalle de planos de venta de cada una de las tipologias de departamentos.

llustracion 83.- Brochure ventas Edificio Cércega
Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)

Los ayuda ventas, constituyen herramientas para vendedores directos y corretaje
inmobiliario, se exponen en la oficina de ventas, departamento modelo, y distintos puntos
de venta sefialados mas adelante. Contienen iméagenes referenciales de las fachadas del
Edificio, &reas comunales (lobby, BBQ, espejo de agua), detalle de planos de venta de
cada una de las tipologias de departamentos con medidas y precios base.
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llustracion 84.- Ayuda ventas Edificio Cércega
Fuente: (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016)

Departamento modelo.

El departamento modelo es pieza fundamental en la estrategia de comercializacion
del Proyecto, ya que permiten al cliente visualizar la distribucién, iluminacion, areas y
acabados de las unidades, asi como preconcebir la imagen de su hogar en el futuro; por
esta razon, se decora en forma elegante y acogedora, con muebles finos, y se revisten las

paredes con cuadros de colores frescos en fondos blancos.

Fotografia 3.- Departamento Modelo

Fotografia de: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Durante el periodo de tiempo que transcurrird hasta que el Edificio Cdrcega
alcance un avance de obra suficiente como para implementar un departamento modelo en
el sitio de la construccion, éste se alojara en otro proyecto inmobiliario cercano del
Promotor cuya entrega se encuentra proxima. Esto es factible gracias a la proximidad
fisica de los edificios del Promotor y el cronograma de desarrollo escalonado de los
mismos.

Redes sociales.

Campafia de publicidad sostenida a través de la pagina del Promotor en Facebook;
consta de la publicacion constante de imagenes y frases relacionadas con atributos,

beneficios, caracteristicas y avance de obra de Proyecto.

Contiene informacion de contacto y re direccionamiento directo a la pagina web

del Promotor y del Proyecto.

Herpayal Constructora

-

- - B =
. A« M=
H‘ - I Constructora
HERPAYAL
Iniclo Fotos Informacion Opiniones Masz -
Bienes raices - Quito Estada o~
gk b b a

A 1478 personas 1es gusta sto % Herpayal Constructora
- ; i :

4.5 de 5 wrtiwils $ OpIrOnes Empezamos nuesiro nuevo proyecto Corcega
<D Herpayal proyvectos de calidad

Iniciamos un nuevo provecto, Corcega

Avancas Ge obira

Comparte tu opinion sobre Herpayal o Mo pysts D R

llustracion 85.- Pdgina Facebook Proyecto Cércega

Fuente: https://www.facebook.com/herpayalconstructora/?ref=ts&fref=ts
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Adicionalmente, en forma periddica, se publican noticias y articulos sobre
legislacion, eventos, promociones y consejos de mantenimiento, relacionados con el
producto y servicios prestados.

Pagina web.

Pagina web de la compaiiia Promotora, HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA.
LTDA. (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016). Contiene informacion general del
Promotor, portafolio de Proyectos, noticias y articulos de interés, pagina de Facebook
incrustada, fotos de avance de los Proyectos, informacion de contacto, cotizador,

calculador de inversiones.

(4 C ) rerpayalcom =

1Y Rghcaconts Fues oczemar sipdrnenty ockocs b1 Partacsw: 9 90 3 barm g ruTados RN TAGETEANL. () Cae wascagorss

Corcega - En Venta

) acabados de prmera. £n maya de 2016 02 L

de este magnifico peayecto. Conditalo

VER PROYECTO COMZAR

. ME1.330/ 5135977 ot ) PEDIR COTIZACKON

llustracion 86.- Pdgina web Herpayal — Home

Fuente: http://www.herpayal.com/
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llustracion 87.- Pdgina web Herpayal — Proyectos
Fuente: http://herpayal.com/proyectos/

En relacion al Proyecto Corcega, se incorpora informacion actualizada
constantemente de atributos, beneficios, caracteristicas, avance y disponibilidad del

Proyecto.

Los usuarios pueden descargar un PDF interactivo del catadlogo del Proyecto
Corcega, solicitar cotizaciones y constatar avance obra.

Informacion del Proyeclo

Fechu de Conulruccica
Wicacion

Wow e P

Freoks baee

Opelonme da Malraje

llustracion 88.- Pdgina web Herpayal — Cércega

http://herpayal.com/portafolio/corcega/
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llustracion 89.- Pdagina web Herpayal — Cércega

Fuente: http://herpayal.com/portafolio/corcega/
Relaciones publicas.
Considerando el buen grado de fidelizacién de los clientes adquirentes de los
proyectos inmobiliarios desarrollados por el Promotor, previo al inicio de preventas las
unidades que componen el Edificio Corcega fueron puestas a consideracion de los clientes

antiguos, con precios promocionales.
Asi también, el Proyecto es promocionado directamente a asociaciones de

trabajadores y profesionales con condiciones preferenciales de pago, descuentos y

beneficios para el ente colectivo.
Publicidad en prensa escrita.
Publicacion periddica (no constante) de anuncios en la seccion clasificados del
diario el Comercio, en dias domingos de temporadas de mayor demanda de informacion,
por ejemplo: abril, mayo y junio (utilidades), y diciembre (décimo tercero).
Los anuncios conservan la identidad de los promocionales en general en referencia

a informacion, imagenes y colores dando prioridad a la presencia del azul del cielo e
iluminacién, lineas minimalistas en tonos blancos, grises y negros, la tipografia

caracteristica del Proyecto y el logo de la Promotora.
Contienen imagenes de la fachada del Edificio, informacion general de sus

caracteristicas y opciones de contacto (teléfonos, pagina web, Facebook).
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llustracién 90.- Publicacién El Comercio 17/04/16

Fuente: (EL COMERCIO, 2016)

No se ha considerado la publicacion directa en revistas del segmento inmobiliario
como “Revista Clave” o “El Portal”, pues forman parte del

inventario de medios
publicitarios de Mutualista Pichincha como corredor inmobiliario del Proyecto.
Portales inmobiliarios.

El Proyecto se encuentra publicado en Plusvalia.com (contrato publicitario), uno
de los portales inmobiliarios de mayor reconocimiento en la ciudad de Quito, permitiendo
el ingreso on line de interesados, asi como la realizacion de las consultas del caso.

La publicacién incluye una pagina principal con informacion, imagenes y videos
generales del Proyecto, localizacion, datos de contacto y vinculo directo con la pagina

web del Promotor; asi como, de cada una de las unidades que lo componen, con detalle
de precios y caracteristicas particulares.
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llustracion 91.- Plusvalia.com - Edificio Corcega
Fuente: http://www.plusvalia.com/propiedades/edificio-corcega-ponceano-alto-51407268.html

El servicio contratado incluye mailing en tres ocasiones (a escoger durante el afio
calendario) a mas de 3000 interesados filtrados conforme a las caracteristicas de precio y
ubicacion del Proyecto Cércega, de la base de datos del proveedor.

Feria de la vivienda.

El Proyecto Corcega se promociond en la Feria de la Vivienda Casa Clave 2016

celebrada en el mes de mayo de 2016.

Tratandose del Gnico proyecto en venta del Promotor, se resolvid la participacion
conjunta con Mutualista Pichincha, en el stand de la mencionada institucion, hecho que

fortalece el respaldo y credibilidad de los clientes en el desarrollo del Proyecto.
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Fotografia 4.- Stand Mutualista Pichincha - Feria de la Vivienda 2016
Fotografia de: Santiago Padrén Lafebre — mayo 2016

Promocion por terceros
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Se refiere a herramientas publicitarias y medios promocionales utilizados por

terceros corredores inmobiliarios contratados por el Promotor para la venta del Proyecto,

previa su autorizacion, cuyo costo se incluye en el valor fijado como comision de ventas.

Fotografia 5.- Revista MUPI.
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Fotografia de: Santiago Padrén Lafebre — mayo 2016
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llustracion 92.- Pdgina web Mutualista Pichincha — Vivienda
Fuente: http://www.mutualistapichincha-vivienda.com/

3.4.5. Puntos de venta.

Venta directa.

En oficina de ventas en obra, ejecutada por personal directo del Promotor,
debidamente capacitado (periddicamente) y acreditado.

Incluye el pago de una comision equivalente al 1% del valor de venta del
inmueble.

Venta indirecta.

En virtud de contrato de mandato suscrito con Mutualista Pichincha, a través de
sus locales en distintos centros comerciales y sucursales de la ciudad, el pais y fuera del
pais.

El contrato incluye:

v La realizacién de las gestiones necesarias para promocionar, negociar,
vender y cobrar las cuotas de la venta de las unidades habitacionales del
Proyecto;

v" Apoyar la comercializacion del proyecto a través de su departamento de
Marketing y la Agencia de Publicidad seleccionada para sus campafas y
asesoria publicitaria; sin perjuicio de lo cual realizara las campafas de

ventas directas con sus clientes.
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v' Seleccionar, informar y orientar a los potenciales compradores hasta el

cierre final de la transaccién.

v Cobranza de los compradores, y del cobro de todas las obligaciones que

no sean créditos hipotecarios.

v Honorario equivalente al cuatro por ciento (4%b) de ventas realizadas en
Ecuador y cuatro por ciento (4%) de ventas realizadas en el exterior sobre
el valor real total de la venta de los inmuebles, pagaderos inmediatamente
a la firma de la escritura / promesa de compra y venta. A estos valores se

agregara el IVA.
3.4.6. Presupuesto de promocion y ventas.

El presupuesto de publicidad y ventas alcanza un total de US$ 180.611,

equivalente al 6% del ingreso total proyectado por ventas del Edificio Corcega:

Tabla 59.- Presupuesto Publicidad y ventas

Publicidad y Ventas $ 180.611
1 Vallas publicitarias $ 5.000 3%
2  Publicidad $ 8.000 4%
3  Folleteria $ 3.000 2%
4 Panos 3D $ 3.500 2%
5  Adecuacion oficinade ventas  § 6.000 3%
6  Comision por ventas $ 155.111 86%

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — junio 2016.
El mismo se encuentra compuesto en un 86% por comisién de ventas, en virtud
del contrato de mandato suscrito con Mutualista Pichincha, existiendo la posibilidad de

generar ahorros en dicho rubro por ventas a través del canal directo del Promotor.

El honorario o comision por ventas, equivalente al 4% del monto de ventas mas
el impuesto al valor agregado, incluye conforme se ha descrito al tratar el contenido del

contrato, desarrollo publicitario y canales de distribucién.
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COSTOS PUBLICIDAD Y VENTAS
TOTAL= US$180.611
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Grdfica 75.- Incidencia costos de publicidad y ventas
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — junio 2016.

El rubro del presupuesto exclusivo para de promocion y publicidad representa el
1% del total de las ventas proyectadas, con un monto total de US$ 25.500; dicha
proporcién no incluye el desarrollo de disefio para publicidad (imagenes, slogan,
programa) ya que el Promotor cuenta con un departamento para tal fin dentro de su

estructura, cuyos costos se han incorporado dentro de la administracion.

Tabla 60.- Incidencia Costos Promocion y Publicidad frente a Ventas

CAPITULO TOTAL RELACION VTAS
VENTAS § 3402000 100%
COSTOS PROMOCION Y
PUBLICIDAD b 253500 0.r%
COMISION VTAS § 155111 4,5%

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — junio 2016.
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Conclusiones.

Tabla 61.- Conclusiones Estrategia Comercial

VARIABLE DESCRIPCION VIABILIDAD

Producto

Beneficios real e incrementado
identificados con las necesidades,
preferencias y aspiraciones del cliente
objetivo, generan una ventaja
competitiva por diferenciacion

positiva

224

Precio

Para su fijacion se considera una
interaccion de las metas de rendimiento
del Promotor, la estructura de precios del
mercado, costos de construccion, la
competencia y la calidad comparada. Se
enmarca dentro de la capacidad de pago
del segmento objetivo.

positiva

Financiamiento comprador

Atiende las preferencias y capacidad de
pago del segmento objetivo, en relacién
con la realidad de la oferta de crédito.

positiva

Promocion al cliente
(precio)

Descuentos graduales y por pago
anticipado, favorecen captar la demanda
con alta capacidad de negociacion por la
situacion actual del mercado

positiva

Promocién y comunicacion

Fundamenta el mensaje en los
beneficios generados por los atributos,
cualidades y caracteristicas del
Proyecto. Atiende las preferencias del
segmento objetivo en cuanto a medios
de consulta para adquisicion de vivienda.
Mantiene identidad y estructura definida

positiva

Canales de Venta

Acoplados a la realidad del segmento
objetivo, la meta de penetracién al
mercado del Promotor y su cultura
organizacional; cuentan con experiencia
comercial y el alcance de sus servicios
es concomitante con su costo.

positiva

Posicionamiento

Metas de posicionamiento especificas,
reales y alcanzables, constituyen pilares
de la promocion y ventas.

positiva
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Favorables para la generacion de
utilidad; sin embargo, no se alcanzan las
expectativas del margen del Promotor,
en relacion a otros proyectos
desarrollados por el mismo en épocas de
bonanza en el sector.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — junio 2016.

Ingresos por ventas neutra
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CAPITULO VIII: ANALISIS FINANCIERO

Objetivos del analisis.

Analizar la viabilidad financiera del Proyecto Cércega sobre la base de los objetivos
del Promotor, del ciclo de vida de 25 meses establecido para el mismo, asi como, el
presupuesto valorado, proyeccion de ventas y estrategia comercial definidos;

Determinar la utilidad, margen y rentabilidad del Proyecto realizando el analisis
estatico (puro y apalancado) del mismo, sobre la base del presupuesto y estrategia
comercial definidos previamente;

Valorar la conveniencia de la inversion en el Proyecto, puro y apalancado,
considerando el valor del dinero en el tiempo a través del anélisis dindAmico del mismo,
mediante los métodos del V.A.N. (valor actual neto) y el T.LR. (tasa interna de
retorno); sobre la base de las expectativas del Promotor, del presupuesto valorado,
proyeccion de ventas y estrategia comercial definidos previamente;

Establecer la sensibilidad, riesgo y limitaciones del Proyecto puro frente a las
siguientes variables del mercado: incremento de costos, decremento de precios,
sensibilidad cruzada de los mismos, y la ralentizacion del cronograma de ventas;

Determinar el requerimiento de inversion y crédito para el desarrollo exitoso del
Proyecto, sobre la base del ciclo de vida de 25 meses establecido para el mismo, asi
como, el presupuesto valorado, proyeccién de ventas y estrategia comercial definidos.

llustracion 93.- Objetivos del capitulo

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.



Capitulo VIII: Andlisis financiero 227

Metodologia.

ENTRADAS

« Alcance del Proyecto
* Presupuesto general.
 Cronograma valorado
« Tabla de precios

« Cronograma de ventas
* Estrategia comercial

ANALISIS ESTATICO

« Método flujo neto de caja;
* Flujos netos, puro y apalancado;
* Resultados: utilidad, margen, rentabilidad.

ANALISIS DINAMICO

« Construccion flujo de fondos, puro y apalancado;
» Métodos: V.AN.y T.L.R.

ANALISIS SENSIBILIDAD Y RIESGO

* Flujo de caja puro;

« Variables: incremento costo, decremento precio,ralentizacion del cronograma de
ventas, sensibilidad cruzada costo y precio;

« Efecto cambios en variables sobre VAN.y T.I.R.

COMPARACION RESULTADOS

» Comparativo resultados analisis estatico y dinamico, flujos de caja puroy
apalancado.

CONCLUSIONES VIABILIDAD

« Resultados analisis estatico frente a expectativas del Promotor;

* Resultados analisis dindmico frente a expectativas del Promotor;
* Viabilidad financiera del Proyecto;

« Conveniencia de contratacion de crédito.

llustracion 94.- Metodologia andlisis financiero

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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llustracion 95.- Metodologia andlisis financiero

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Analisis estatico.

Para el analisis estatico se utiliza el método del flujo neto de caja (Salem, 2016),
consistente en la diferencia entre el total acumulado de los ingresos del Proyecto (ventas)
y el total acumulado de todos los egresos (costos y gastos), en un momento en el tiempo,
en este caso, al final del ciclo de vida del Proyecto; no se considera el tiempo, es decir,
no se toma en cuenta los distintos momentos en que entran los ingresos y salen los
egresos, asi como tampoco el valor del dinero en el tiempo mediante una tasa de

descuento (Mesa, s.f.).

Este andlisis permite establecer proporciones entre los costos, utilidades, ventas,
margen Yy rentabilidad al término del ciclo de vida del Proyecto, en este caso 25 meses,

asi como, comparaciones entre las distintas estructuras de financiamiento del Proyecto.

3.1. Analisis ingresos.

El monto total de ingresos se ha obtenido de la suma del precio determinado para
cada una de las unidades inmobiliarias (departamentos, bodegas y estacionamientos) que

componen el Edificio Cdrcega, sujeta al cronograma de ventas proyectado.

INGRESOS / FLUIOS PARCIALES Y ACUMULADOS

(miles USS)
A0
402
2500
00
2500 !
13E1

000
1504
N I

0 L m——

, —

1 2 3 i 1 [+ I a 1 11 13 14 15 16 15 1 1 1 2 E a 29 ] 1 2

B FLUCNOS PARCIALES s ] LTCES ALCLIN L LADCS

Grdfica 76.- Flujo de ingresos parciales y acumulados del Proyecto (miles USS)
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016
El ingreso total acumulado es de US$ 3.401.559,90, compuestos de la forma

siguiente:

v' US$ 340.000, correspondientes al pago de reservas (10% del valor del

inmueble) a la suscripcion de las promesas de compraventa, durante el



Capitulo VIII: Andlisis financiero 230

periodo de preventas y ventas, es decir, hasta el mes 14 en el cronograma
comercial, mes 15 en la planificacion general del Proyecto;

v/ US$ 680.000, por pago de entradas en cuotas durante la construccion y
hasta su terminacion (20%), es decir, hasta el mes 21 en el cronograma

comercial, mes 22 en la planificacion general del Proyecto; y,

v' US$ 2.381.000, atribuido a pagos finales (70%) con crédito hipotecario, a
desembolsarse a partir del mes 24 del cronograma general del Proyecto,
que para fines del flujo del plan de negocio se han representado como

ingresos en un solo periodo.

COMPOSICION INGRESOS
(miles USS) - TOTAL= USS 3.402

EMTRADA
680

DESEMBOLSO
FINAL
2.381

RESEREVAS  w ENTEADA  m DESEMBOLSO FINAIL

Grdfica 77.- Composicién ingresos del Proyecto (miles USS)
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016

Dichos ingresos podran modificarse conforme la aplicacién de descuentos por
pronto pago, de ser el caso, conforme se efectlen las ventas y la estrategia comercial lo

requiera.

3.2. Analisis egresos.

El total acumulado de egresos se obtiene de la suma de los parciales mensuales
del cronograma valorado de aplicaciéon del presupuesto general, es decir, la curva de
inversion, ascendiendo a un total de US$ 2.726.836 para el Proyecto puro (sin costos

financieros):
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Grdfica 78.- Flujo egresos parciales y acumulados del Proyecto (miles USS)

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016

Compuestos de la forma siguiente:

v Terreno: US$ 367.000, egreso correspondiente al mes uno del cronograma
general del Proyecto;

v Directos: US$ 1.796.000, entre los meses 5 al 22 del cronograma general

del Proyecto; e,

v"Indirectos: US$ 564.288 en el Proyecto puro (sin costos financieros), entre
los meses 1 al 25 del cronograma general del Proyecto.

Como se puede apreciar en la gréfica, los primeros cuatro meses, en la fase de

planificacién e inicio de ventas, los costos (salvo por aquellos correspondientes a la

adquisicién del terreno) son menores, registrandose un incremento exponencial y

sucesivo a partir del mes quinto, en el que se inician los trabajos de construccién, y hasta

su conclusién en el mes vigésimo segundo.

En los meses décimo segundo y décimo tercero, conforme cronograma, se dan

simultaneamente trabajos de estructura, mamposteria y acabados (carpinteria

especialmente), razon por la cual, se alcanzan los picos de mayores egresos parciales.
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3.3. Analisis resultados.

Establecidos los componentes de ingresos acumulados y egresos acumulados del
Proyecto puro, la diferencia entre los mismos constituye la utilidad del Proyecto, que en

este caso sin apalancamiento, alcanza un total de US$ 675.000:

Tabla 62.- Resultados andlisis estdtico Proyecto puro

COMPONENTES VALOR

INGRESOS $ 3.402
TERRENO S 367
COSTOS S 2.360
UTILIDAD S 675
MARGEN (25 MESES) 20%
MARGEN ANUAL 10%
RENTABILIDAD(25 MESES) 25%
RENTABILIDAD ANUAL 12%
INV. MAX S 1.670
RENTABILIDAD PROMOTOR 40%

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016

El margen de la utilidad® sobre los ingresos del Proyecto es del 20% para los 25
meses de duracion planificada del mismo, es decir, un 10% anual; y, la rentabilidad? es
del 25% (25 meses), lo que se traduce en un 14% anual; medidas que se encuentran dentro
de las expectativas del Promotor para un Proyecto de menor envergadura respecto de los

normalmente ejecutados.

La incidencia de cada uno de los componentes analizados respecto de los
ingresos, que constituyen el pulmén del Proyecto, se describen en la gréfica siguiente,
dentro de los rangos tradicionales para proyectos inmobiliarios de vivienda con

caracteristicas similares (Hardessen, 2016), con una utilidad representativa del 20%.

! Margen de utilidad = utilidad / total ingresos (Eliscovich, 2016)
2 Rentabilidad = utilidad / total de costos (Eliscovich, 2016)
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COMPONENTES RESPECTO INGRESOS
INGRESOS = 3.402 (MILES USS)

UTILIDAD 20%

COSTOS DIRECTOS
53%

TERRENO 11%
PURO

Grdfica 79.- Componentes del Proyecto respecto de ingresos (miles USS)
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016

Para establecer la inversiéon méxima requerida se ha recurrido a la construccién
del flujo de caja del Proyecto puro (explicado més adelante), obteniendo como resultado
un monto de US$ 1.670.000 en el mes 23, y una recuperacion de capital y pago de
rentabilidad al cierre del Proyecto, en los meses 24 y 25 (US$ 675.000).

PROYECTO PURO - FLUJOS ACUMULADOS
(MILES USS)

4.000

3.000

2.000

1.000

i0 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 [24 25

(1.000)

(2.000) (1.670)

INGRESOS ACUMULADOS == (COSTOS ACUMULADOS —8—SALDO ACUMULADO

Grdfica 80.- Proyecto puro, flujo de caja acumulado

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016
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Analisis dinamico.

A diferencia del anélisis estatico en el que se estudia la situacién del Proyecto en
un momento determinado, en el andlisis dinamico se considera la cronologia de entrada
y salida de los flujos de caja y el valor del dinero en el tiempo a través de una tasa de

descuento (Mesa, s.f.).

En el presente trabajo se aplican los métodos del VAN y el TIR para el analisis
dindmico del Proyecto puro, para lo cual, se parte de la construccion del flujo de caja
libre, sin considerar financiamiento y costos financieros, y su posterior actualizacion a
través de la tasa de descuento o tasa de rendimiento minimo esperada, previamente
definida.

4.1. Formulacion del flujo de caja proyecto puro.

El flujo de caja se obtiene producto de la diferencia entre los ingresos por ventas
proyectados para cada periodo del proyecto y los egresos (terreno, costos directos e
indirectos) correspondientes, antes de la deduccién de intereses, depreciaciones,
impuestos y amortizaciones (EBITDA) (Eliscovich, 2016), conforme se desprende del

Anexo 1 del presente capitulo (Flujo de caja del Proyecto puro).

A continuacion se describen los métodos de calculo de: la tasa de descuento, VAN
y TIR aplicados al flujo de caja puro del Proyecto Corcega.

4.2. Tasa de descuento.

La tasa de descuento permite valorar una inversion en el tiempo, mediante la
actualizacién del flujo de caja neto comparado con la inversién inicial, y representa la
tasa de rendimiento minimo esperado (Miranda Miranda); de esta forma se puede
discriminar la elegibilidad o viabilidad de un proyecto comparandolo con el rendimiento

minimo requerido.

Dicha tasa, se estima como una valoracion del riesgo asociado con el Proyecto
especifico en relacion a la industria, el pais y el mercado especifico, pudiendo utilizarse
varios meétodos para tal fin, a continuacion se explican aquellos analizados para la

determinacion de la tasa de descuento del Proyecto Cércega.
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Método CAPM.

El CAPM es un modelo matematico que permite valuar activos de acuerdo al

riesgo y al retorno futuro previsto.

Con fundamento en este método, la tasa de descuento se estima con la formula

siguiente (Eliscovich, 2016):

Donde:
v

Date

0104186
msAe
0106H6
MN7AeE
010816
011116
MH2HE
01M13N6
MA41E
01M15M8
etk lalid
0112018
M2 ne
012218

025n6

re=rf+Prima*B+Rp

rf = la tasa de rendimiento libre de riesgo. Se toman para este fin los T-bills del
Tesoro de los Estados Unidos de Ameérica (con plazo similar al Proyecto),
consideradas inversiones libres de riesgo por sus caracteristicas.

1 Mo I Mo & Mo 1Y¥r 2¥r aYr 5Yr TYr 10'¥r 20%r 30 Yr
017 0.22 049 061 1.02 173 206 224 264 293
020 020 043 068 1.04 132 173 206 225 267 im
0.21 0.21 047 067 099 1.26 1.65 193 218 258 294
0.z0 0.20 045 066 086 122 1.61 1894 216 256 2492
0.:20 0.20 0.45 064 024 120 157 191 213 255 29
019 0.21 043 063 094 120 158 1894 7 258 298
022 0,21 047 062 093 118 155 188 212 251 2 B9
022 n.22 045 060 091 1.15 1.51 185 pli:] 247 285
022 0.25 043 055 020 114 1.52 187 210 291 290
019 0.24 0.37 0.43 025 1.08 1.46 179 203 244 28
021 026 037 048 nEs 11 148 182 206 245 282
0.26 0.26 0.35 0.43 025 1.08 1.44 176 am 24 277
0zv D28 033 044 DE4 1.06 144 T 202 242 273
0.26 0.21 0.41 047 nea 111 1.49 181 207 248 283
025 0.31 042 047 (1R:1:] 110 147 179 203 242 280

llustracion 96.- Tasas de interés T-bills Tesoro USA

Fuente:

Departamento del Tesoro US. https://www.treasury.gov/resource-center/data-chart-center/interest-

rates/Pages/TextView.aspx?data=yieldYear&year=2016

Considerando un plazo similar al del Proyecto (25 meses) se toma como referencia

la tasa de los T-bills del Tesoro EEUU para tres afios, es decir, 1,31%.

v

Prima (o prima historica de riesgo del mercado) = la diferencia entre el
rendimiento histdrico del mercado bursatil para empresas pequefias (rm) y la tasa
libre de riesgo (rf). Se determina un rm=17,4% (Eliscovich, 2016). El valor
determinado para la prima es de: 17,4-1,31=16,09%.

Beta = medida de riesgo relativa con respecto del mercado (movimiento de los
rendimientos en el mercado). Se utiliza el Beta del sector Homebuilding de los
Estados Unidos de América al no existir informacion disponible del mismo en el
Ecuador. Mientras mas préximo es el valor de Beta a 1, implica que es un mercado
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MAs riesgoso y por tanto, se exige una mayor compensacion por asumir dicho
riesgo.

Se ha tomada el “unlevered beta” correspondiente al sector de “Hombuilding”,
con un valor de 0,76.
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

v Rp =riesgo del pais donde se produce la inversion, en este caso Ecuador. Refiere
los sobre costos por arriesgarse a hacer negocios en un determinado pais (respecto
de USA). Diferencia bonos paises frente a bonos USA (“inversion sin riesgo”).

RIESGO PAIS
VALOR
ECHA
Julio-19-2016
Julio-18-2016 861.00
Julio-17-2016 866.00

llustracion 97.- Indicadores Riesgo Pais
Fuente: Banco Central del Ecuador; https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

El riesgo pais para la fecha de célculo alcanza los 861 puntos, es decir, un 8,61%.

Sobre la base de la informacion detallada el calculo de la tasa de descuento (re)
para el Proyecto, con el método CAPM es del 22,15%

Tabla 63.- Célculo Tasa de Descuento - CAPM

VARIABLES VALORES
(%)

" 1,31

rm 17,4

B 0,76

rp 8,61

Re 22,15

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre —2016

Método base variables pais.

A pesar de que el CAPM es un método reconocido y aplicado ampliamente, al
aplicarse en nuestro caso tasas referenciales de un mercado distinto al del Ecuador, puede
desembocar en una subestimacion o sobre estimacion, dadas las distintas condiciones del

entorno nacional.

Por esta razon, y de manera referencial se utiliza también el método de célculo
sobre la base de variables en el Ecuador, mismo que contempla los componentes de

inflacion (inf), riesgo pais (rp) y renta esperada del inversionista (re).

Tabla 64.- Cdlculo Tasa de Descuento - variables pais
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VARIABLES VALORES (%)

inf 3,38%
rp 8,61%
re 10%
D 23,51%

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016
La tasa de inflacion utilizada corresponde a la anual con cierre al 31 de diciembre

de 2015 y el rendimiento minimo esperado del inversionista es de 10%.

INFLACION

FECHA VALOR
Junio-30-2016 1,59%
Mayo- 31-2016 163 %
Abril-30-2016 178 %
Marzo- 31-2016 2.32%
Febrero-29- 2.60 %
2016

Enero-31-2016 3.09%

Diciembre-31- 3.38%
2015

llustracion 98.- Tasa de inflacion anual
Fuente: Banco Central del Ecuador, https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion
El célculo de la tasa de descuento se obtiene de la formula siguiente, teniendo

como resultado una tasa del 23,51%:

TD=((1+inf)*(1+rp)*(1+re))-1
Tasa de descuento aplicada al Proyecto.

Las tasas de descuento calculadas conforme los métodos del CAPM vy variables
pais revelan resultados similares, 22,15% y 23,51% respectivamente, razon por la cual se
acoge aquella obtenida por el primer metodo por su aplicacion més generalizada en el
ambito financiero y méas proxima a la evolucion histdrica de las tasas de descuento en el

Ecuador para los ultimos afios (Eliscovich, 2016):
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ano rf prima B re rp ecu TD
2004 3.36% 13.6% 0.57 11.11%  7.08% 18.2%

2005 3.64% 13.6% 0.64 12.34% 6.95% 19.3%
2006 4.30% 13.6% 0.68 13.55% 6.69% 20.2%
2007 4.68% 13.6% 0.67 13.79% 9.22% 23.0%
2008 3.28% 13.6% 0.83 14.57% 6.24% 20.8%
2009 1.72% 13.6% 0.54 9.06% 32.80% .
2010 2.65% 13.6% 0.72 12.44% 7.51% 20.0%

llustracion 99.- Tendencia Tasa de Descuento sector construccion — Ecuador
Fuente: (Eliscovich, 2016)

Para fines de aplicacion de la tasa al flujo de caja, se ha procedido al célculo de la
tasa real libre de inflacion, misma que asciende al 18,15%.

1815%

4.3. Analisis del valor actual neto (V.A.N.) y de la tasa interna de retorno

(T.LR.).

Construido el flujo de caja del Proyecto (anexo 3 del presente trabajo) se procede

con el calculo del V.A.N. y T.L.R. del mismo y su correspondiente analisis.

Valor Actual Neto (V.A.N.).

El Valor Actual Neto o V.A.N. es el valor presente de los rendimientos futuros

actualizados a la tasa de descuento determinada, menos el costo de la inversién.

Bajo este método, un V.A.N. superior a cero, indica una inversion aceptable, toda
vez que produce excedentes superiores a aquellos que se generan a la tasa de descuento
definida, mientras méas alto sea el mismo mas atractiva la inversion; si el indicador es
inferior a cero, la inversion debe ser rechazada ya que no genera la rentabilidad esperada
(Eliscovich, 2016).

Sobre la base del flujo de caja proyectado contenido mas adelante, el VAN
asciende al monto de US$ 226.160, con una tasa de descuento del 18,15% anual y una

efectiva mensual del 1,40%.
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Tabla 65.- Conclusiones VAN Proyecto puro
ANALISIS

La inversidn es rentable

El flujo registra valores negativos hasta el mes 23 del cronograma; considerando que
los valores actuales de los periodos mas alejados se ven disminuidos, se lograria
incrementar el mismo consiguiendo recuperar ingresos con anticipacion a lo
programado.

Mientras mas alto sea el VAN, revela una menor sensibilidad frente a cambios en el
entorno del Proyecto. El VAN del presente Proyecto revela una sensibilidad moderada
como se analizara mas adelante

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Tasa Interna de Retorno (T.1.R.).

Es equivalente a la tasa de descuento con la cual el VAN es igual a cero; es decir,
aquella en la que el valor actual neto de los flujos futuros es igual a la inversion inicial
(Eliscovich, 2016).

Con fundamento en el TIR un proyecto es aceptable si ésta es mayor a la tasa de
descuento determinada para el mismo; caso contrario, la inversién debera ser rechazada
(Eliscovich, 2016).

Sobre la base del flujo de caja proyectado contenido mas adelante, el TIR del
Proyecto es equivalente al 2,39% mensual, 32,75% anual; siendo por tanto superior a la
tasa de descuento real anual del 18,15%.

Tabla 66.- Conclusiones TIR Proyecto puro

ANALISIS

La inversién es rentable

La desventaja que presenta el TIR es que el flujo de caja presenta flujos con signos
distintos en el tiempo, por tanto se presentan tantas TIR como cambios de signo se
den, por tanto, deja de revelar la realidad de la rentabilidad del Proyecto (Salem,

2016).
TIR>TD

Dado que mientras mayor es la tasa de descuento menor es el VAN, el Proyecto
aguantaria una tasa de descuento real del 32,75%, efectiva del 2,39% mensual, hasta
registrar un VAN =0

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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4.4. Analisis sensibilidad — riesgo del Proyecto

Establecer la sensibilidad del proyecto permite realizar un analisis de riesgo frente

los cambios en una variable y las afectaciones que produce en el VAN.

En el presente capitulo se practica la sensibilidad en las siguientes variables o
situaciones de riesgo: baja de precios, baja de velocidad de ventas e incremento de costos;
para identificar las variables criticas y establecer los limites de aceptacion del proyecto
(Eliscovich, 2016).

También se incluye en el andlisis el escenario de sensibilidades cruzadas de

incremento de costos y baja de precios.

Sensibilidad incremento costo.

Se busca establecer el limite hasta el cual, los costos directos pueden aumentar,
sin que el VAN refleje un valor nulo o valores negativos; asi, el andlisis se ha concentrado
en la varianza de los costos de construccion.

Tabla 68.- Tabla de datos variacion VAN - incremento costos directos

VAN 2 4 6 8 10 12 14 15,02 18 20

$196.049 $196.049 $165.941 $135.830 $105.719 $75.609 $45502 $15.392 SO ($44.828) (S$74.936)
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre —2016.

Conforme consta de la tabla de datos precedente, y la gréafica posterior, por cada
punto porcentual de incremento en los costos directos del Proyecto se genera una
disminucion en el VAN de US$ 15.055, hasta llegar a un valor de cero con un aumento
del 15,02%; con incrementos posteriores a dicho porcentaje el VAN adquiere valores

negativos.
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SENSIBILIDAD VAN vs INCREMENTO COSTOS
CONSTRUCCION
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Gréfica 81.- Sensibilidad VAN vs Incremento costos construccion
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Se debe sefialar que los costos presupuestados dentro del presente trabajo
incorporan la prevision de incrementos por alza de IVA (Asamblea Nacional de Ecuador,
2016) y el mantenimiento de arancelas a bienes importados. Considerando el
mantenimiento de los precios de la construccidn registrados en el primer semestre del afio
2016, no se preven incrementos importantes en los mismos (INSTITUTO NACIONAL
DE ESTADISTICAS Y CENSOS, 2016).

Si bien no se evidencia una alta sensibilidad al incremento de los costos de
construccion, podriamos sefialar que esta es moderada, y se deben por tanto, tomar las
medidas preventivas del caso, entre ellas: el congelamiento de precios de adquisicion para
evitar su incremento, una calificacion y evaluacion adecuada de proveedores, una correcta
estimacion de los volumenes y cantidades requeridas, mayor control sobre
aprovechamiento y desperdicios, la adquisicion con canje por unidades inmobiliarias del

Proyecto a precio fijo, entre otros.
Sensibilidad decremento precio.
Se busca establecer el limite hasta el cual, los precios pueden aumentar, sin que el

VAN refleje un valor nulo o valores negativos, y la capacidad de establecer descuentos a

los precios como parte de la estrategia comercial.
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Tabla 69.- Tabla de datos variacion VAN - decrecimiento precios

$177.130 $201.643 $177.130 $152.602 $128.088 $103.571 $79.059 $54.544 $30.016 S0 ($19.012)
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Conforme consta de la tabla de datos precedente, y la grafica posterior, por cada
punto porcentual de decremento en los precios de venta para la unidades inmobiliarias
del Proyecto se genera una disminucién en el VAN de US$ 24.517, hasta llegar a un valor
de cero con una baja del 9,22%; con decrementos posteriores a dicho porcentaje el VAN

adquiere valores negativos.

Se debe sefialar que en los ultimos meses los precios de unidades inmobiliarias
han registrado disminuciones frente a la baja de la absorcion en el mercado del DM de
Quito, hecho que promueve la necesidad de modificar precios (a la baja) para ser
competitivos e incrementar la diferenciacion del producto y servicio; asi, dentro la
estrategia comercial del Proyecto se plantea la posibilidad de implementar descuentos de
hasta el 5% reduciendo el VAN en aproximadamente un 60%, pero evitando una

afectacion mayor por la ralentizacién en el plazo de ventas (analizada més adelante).

SENSIBILIDAD VAN vs DECRECIMIENTO PRECIO
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Grdfica 82.- Sensibilidad VAN vs Decrecimiento precio
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Escenario sensibilidad cruzada precio — costo.

El escenario permite establecer los cabios en el VAN considerando la interaccion
de las dos variables antes analizadas por separado, estas son: el incremento de costos y

decremento de precios.
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Tabla 70.- Escenario sensibilidad cruzada precio costo

VAN PRECO(%)

‘ w7 1 -2 -3 -4 -5 -6 -7 -8 -9 -10
1 187 162 138 113 89 64 39 15 (10) (34)
2 172 147 122 98 73 49 24 (0) (25) (49)
3 156 132 107 83 58 34 9 (15) (40) (64)
4 141 117 92 68 43 19 (6) (30) (55) (79)

;i > 126 102 77 53 28 4 (21) (45) (70) (94)

§ 6 111 87 62 38 13 (11) (36) (60) (85) |  (109)
’ 9% 72 47 23 (2) (26) (51) (75) | (100)|  (124)
8 81 57 32 8 (17) (41) (66) (90) | (115)|  (139)
2 66 42 17 (7) (32) (56) (81) | (105)  (130) |  (155)
10 51 27 2 (22) (47) (71) (96) | (121)  (145)| (170)

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Conforme consta de la tabla adjunta a continuacion, los escenarios superiores a 0,
en los que el VAN es positivo constituyen las opciones dentro de las cuales el Promotor
debe considerar su inversion; aquellos con un VAN negativo revelan las situaciones de

riesgo en las que se debe rechazar la inversion.

Un incremento de diez puntos porcentuales en el costo directo acompariado de una
baja del 8% en los ingresos implica la situacién de mas riesgo para el Proyecto con un
VAN de US$ 2.000.

Sensibilidad ralentizacién velocidad de ventas.

Este analisis de sensibilidad permite determinar el limite maximo de extension en

el plazo de ventas antes de que el VAN presente valores nulos o negativos.

Tabla 71.- Tabla de datos variacion VAN - plazo de ventas

226 223 220 217 214 211 208 205 202 199 195 190 184 95 12 -
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Conforme consta de la tabla de datos precedente, y la grafica posterior, por cada
mes adicional al plazo fijado, de 14 meses, para la venta de las unidades inmobiliarias del
Proyecto se genera una disminucion en el VAN superior a los US$ 21.818, hasta llegar a
un valor de cero a los 28,15 meses, con una ralentizacion mayor el VAN adquiere valores

negativos.
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Se debe sefialar que en los ultimos meses se ha registrado una baja de la absorcion
en el mercado del DM de Quito, hecho que promueve la necesidad de implementar
estrategias comerciales para acelerar la venta de las unidades inmobiliarias, como: una
mayor inversion en publicidad que permita transmitir al cliente las ventajas comparativas
del Proyecto; descuentos promocionales; aceleracion del tiempo de construccion, entre
otras.
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Grdfica 83.- Sensibilidad VAN - plazo de ventas

Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre —2016.

Proyecto apalancado.

5.1. Condiciones de crédito.

Las condiciones de crédito se han establecido sobre la base de la oferta de crédito
constructor de dos instituciones financieras, Mutualista Pichincha (Mutualista Pichincha,
2016) y Banco Pichincha (Banco Pichincha C.A., 2016), y la experiencia del Promotor
en la materia (HERPAYAL CONSTRUCTORA, 2016).

Tabla 72.- Condiciones crédito

Condiciones generales Proyecto Cércega

Producto Crédito Constructor Crédito Constructor
S ariEre s 30% costos total del Proyecto US$ 800.000 (29% costo proyecto)

18 meses 12 meses desde cada desembolso. Pago total mes 25
Plazo méximo del Proyecto

10,7% 9,6%

Tasa

Terreno y edificio Terreno y edificio

Cobertura garantia 140% 140%

Desembolsos Conforme requerimiento del cliente Conforme requerimiento del cliente
50% ventas Mes 8
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Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
El monto del crédito se determina sobre la necesidad de flujo del Proyecto y la
capacidad de inversion propia del Promotor, sin que este sea superior al 30% del costo

total del mismo.

Es importante considerar que al término de la construccién, el margen entre el
valor del mismo (garantia con cobertura requerida del 140%) y el monto del crédito,
represente cierta holgura para una liberacion inicial de hipotecas sin devoluciones de
capital, que permita la obtencidn de recursos suficientes por desembolsos finales para el

pago de capital y posterior liberacion de la totalidad de los gravamenes; asi,

Tabla 73.- Proyeccion liberacién de hipotecas

s 3401561
5 800000
Cobertura requerida $ 1.120.000
Saldo para liberacion hipotecas $ 2.281.561
Precio promedio inmuebles $ 140.000

No. Aproximado unidades para liberacion
16

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

El momento del primer desembolso se considera en virtud del requerimiento de
recursos del Proyecto, capacidad del Promotor para proveerlos y cumplimiento del punto
de equilibrio en ventas requerido por la institucién financiera; conforme el cronograma

de ventas del Edificio Cdrcega, esto se daria en el mes 8 del cronograma general.

5.2. Analisis estatico.

Los ingresos en relacion al flujo apalancado no presente variaciones respecto del
flujo puro, permaneciendo en los mismos montos y condiciones, esto es un total
acumulado es de US$ 3.401.559,90.

Al contrario, en materia de egresos, estos se ven incrementados por los costos
financieros generados por el crédito, mismos que se han estimado en US$ 86.667;

conforme se describe a continuacion:
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Tabla 74.- Flujo de caja apalancado del Proyecto

parciales 200 200 200 200

EEUEGGEN 200 400 600 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
pagos

parciales - - - - - - - - - - - - - 200 200 200 200 -
acumulados & - - - - - - - - - - - - 200 400 600 800 800

costo

financiero

mensual 2 3 5 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 5 3 2

costo

financiero

acumulado |4 5 10 17 23 30 37 43 5 57 63 70 77 8 8 87 87 87

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

La curva de inversion, asciende a un total de US$ 2.813.514 en el caso del

Proyecto apalancado:

COSTOS PARCIALES Y ACUMULADOS PROYECTO APALANCADO
450 3.000
2.814
2.500

300 2.000

1.500

150 1.000
00
50
, |||I||| ||| I..-
2 3 4 5 6 7 8 9

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25

%

B Parcial == Acumulado

Grdfica 84.- Flujo de costos parciales y acumulados Proyecto apalancado.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Compuesta de la forma siguiente:

v Terreno: US$ 367.000, egreso correspondiente al mes uno del cronograma

general del Proyecto;

v Directos: US$ 1.796.000, entre los meses 5 al 22 del cronograma general

del Proyecto; e,

v Indirectos: US$ 651.000 en el Proyecto apalancado (incluye costos
financieros), entre los meses 1 al 25 del cronograma general del Proyecto.

Establecidos los componentes de ingresos acumulados y egresos acumulados del
Proyecto apalancado, la diferencia entre los mismos constituye la utilidad del Proyecto,

gue en este caso, alcanza un total de US$ 588.000:
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Tabla 75.- Resultados andlisis estdatico Proyecto apalancado

APALANCADO \

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

INGRESOS $ 3.402
TERRENO $ 367
COSTOS $ 2.447
UTILIDAD $ 588
MARGEN (25 MESES) 17%
MARGEN ANUAL 8%
RENTABILIDAD(25 MESES) 21%
RENTABILIDAD ANUAL 10%
INV. MAX $ 1.547
RENTABILIDAD

PROMOTOR 38%
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El margen de la utilidad® sobre los ingresos del Proyecto es del 17% para los 25

meses de duracion planificada del mismo, es decir, un 8% anual; y, la rentabilidad* es del

21% (25 meses), lo que se traduce en un 10% anual; medidas que se encuentran dentro

de las expectativas del Promotor para un Proyecto de menor envergadura respecto de los

normalmente ejecutados.

La incidencia de cada uno de los componentes analizados respecto de los

ingresos, se describen en la gréfica siguiente, dentro de los rangos tradicionales para

proyectos inmobiliarios de vivienda con caracteristicas similares (Hardessen, 2016), con

una utilidad representativa del 17%.

3 Margen de utilidad = utilidad / total ingresos (Eliscovich, 2016)

4 Rentabilidad = utilidad / total de costos (Eliscovich, 2016)
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COMPONENTES V5 INGRESOS
INGRESOS = 3.358 (MILES USS)

COATOS F CIERC1S 3

(OS5I INDIRECTUS 1%

APALANCALRC

Grdfica 85.- Componentes del Proyecto apalancado respecto de ingresos (miles USS)
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Para establecer la inversiéon méxima requerida se ha recurrido a la construccién
del flujo de caja del Proyecto apalancado, obteniendo como resultado un monto de US$
1.547.000 en el mes 23, y una recuperacion de capital y pago de rentabilidad al cierre del
Proyecto, en los meses 24 y 25 (US$ 588.000).

PROYECTO APALANCADO - FLUJOS ACUMULADOS
(MILES USS$)

4.000
3.000
2.000

1.000

(1.000)

(1.547)

(2.000)

INGRESOS ACUMULADOS —#— COSTOS ACUMULADOS —8— CREDITO ACUMULADO —&8—SALDO ACUMULADO

Grdfica 86.- Flujo de caja acumulado del Proyecto apalancado

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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5.3. Analisis dinamico

5.3.1. Formulacion del flujo de caja Proyecto Puro.

El flujo de caja se obtiene producto de la diferencia entre los ingresos por ventas
proyectadas y desembolsos de crédito para cada periodo del proyecto y los egresos
(incluidos costos financieros y pago capital del crédito) correspondientes conforme se
desprende del Anexo 4 del presente trabajo (Flujo de caja del Proyecto apalancado).

A continuacion se describen los métodos de calculo de: la tasa de descuento, VAN

y TIR aplicados al flujo de caja apalancado del Proyecto Corcega.

5.3.2. Tasa de Descuento,

La tasa de descuento aplicable al proyecto apalancado se determiné sobre la base
del costo promedio ponderado de capital (WACC), que permite ponderar el costo de las

distintas fuentes de capital del Proyecto.

La formula aplicada es la siguiente:

Kp*(re) + Kc*(rc)
TDp =
Kt
Donde:
Tabla 76.- Cdlculo Tasa de Descuento ponderada (WACC)

$ 1.547 | Inversion propia
18,15% | Tasa de descuento (rendimiento esperado

$ 800 | Capital crédito
10% ' Tasa de crédito

$ 2447 | Inversion total
15%

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
5.3.3. Andlisis del Valor actual neto (V.A.N.) y de la Tasa Interna de Retorno
(T.LR).
Valor Actual Neto (V.A.N.).
Sobre la base del flujo de caja proyectado contenido mas adelante, el VAN
asciende al monto de US$ 320.224, con una tasa de descuento del 15% anual y una

efectiva mensual del 1,16%.
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Tabla 77.- Conclusiones VAN Proyecto apalancado

ANALISIS
La inversidn es mas rentable que en el proyecto puro.

El flujo registra cambios constantes de signo durante el ciclo del
Proyecto; los desembolsos del crédito permiten conseguir signos
positivos en el flujo con anterioridad respecto al Proyecto puro, hecho
que favorece el VAN pues estos al actualizarse se ven menos
disminuidos.

El incremento del VAN, revela una menor sensibilidad frente a cambios
en el entorno del Proyecto, respecto del proyecto puro.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Tasa Interna de Retorno (T.I.R.).
Sobre la base del flujo de caja proyectado contenido mas adelante, el TIR del

Proyecto apalancado es equivalente al 3% mensual, 48% anual; siendo por tanto superior

a la tasa de descuento ponderada anual del 15%.

Tabla 78.- Conclusiones TIR Proyecto apalancado

ANALISIS

La inversion es mas rentable que en el proyecto puro.

La desventaja que presenta el TIR es que el flujo de caja presenta flujos
con signos distintos en el tiempo, por tanto se presentan tantas TIR
como cambios de signo se den, por tanto, deja de revelar la realidad de
TIR>TD la rentabilidad del Proyecto (Salem, 2016).

Dado que mientras mayor es la tasa de descuento menor es el VAN, el
Proyecto aguantaria una tasa de descuento real del 48%, efectiva del
3% mensual, hasta registrar un VAN = 0

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Comparativo resumen resultados.

A continuacién se comparan los resultados obtenidos del analisis estatico y
dindmico del Proyecto, puro y apalancado, con el fin de establecer la viabilidad del

Proyecto y la conveniencia de uno u otro escenario.

Tabla 80.- Resumen de resultados comparativo del Proyecto

RESUMEN DE RESULTADOS
INGRESOS $ 3402 $ 3.402
TERRENO $ 367 $ 367
COSTOS $ 2360 $ 2447
UTILIDAD $ 675 $ 588
MARGEN (25 MESES) 20% 17%
MARGEN ANUAL 10% 8%
RENTABILIDAD(25 MESES) 25% 21%
RENTABILIDAD ANUAL 12% 10%
INV. MAX $ 1670 $ 1.547
RENTABILIDAD PROMOTOR 40% 38%
VAN $ 226 $ 320

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

En relacién a los ingresos del Proyecto se determinan las incidencias de costos y
utilidad, evidenciandose el peso de 3% de los costos financieros en perjuicio de la utilidad
del proyecto apalancado.

COMPONENTES VS INGRESOS
INGRESOS = 3.402 (MILES US$)

CASTOS INDIRECTDS 17% COSTAS INDIRECTOS 17%

COSTDS DIRECTOS 53% COSTOS DIRECTOS 53%

TERRENO 11% TERRENO 11'%

“URU AFALANCADD

Grdfica 87.- Componentes del andlisis estdtico vs Ingresos (Proyecto puro y apalancado)

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Si bien el escenario del Proyecto apalancado con un crédito bancario en las
condiciones sefialadas en lineas superiores implica un costo mayor, atribuido a la
incorporacion de costos financieros (interéses por el crédito), de US$ 86.667, lo que
desemboca en un margen de utilidad anual y rentabilidad anual menores en el escenario
estatico, esto es una disminucion del 2% para los dos componentes; el VAN es
notoriamente superior, US$ 94.000 de adicion que representan un 42% de incremento,

haciendo mucho mas atractiva la inversion en este escenario de Proyecto apalancado.

Proyecto Puro vs Apalancado (miles USS)

PURO m APALANCADO

$3.402
$34 $2.447
$23 $1.547
$1.6
$367 s 675 588 $320
s 36 .' s 220
o T
INGRESOS ~ TERRENO ~ COSTOS  UTILIDAD  INV. MAX VAN

Grdfica 88.- Proyecto puro vs apalancado 1
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

La inversién méxima a realizarse con recursos propios también experimenta una
variacion favorable al Promotor, decremento de US$ 123.000 equivalente al 8%, lo que
le permite diversificar el riesgo aplicando dichos fondos a otros proyectos dentro del

mismo sector (construccion) o de otras industrias.

Proyecto Puro vs Apalancado (%)

PURO mAPALANCADO

38%
40%

17% 21%

25%
20% 8% 10%
10% 125
MARGEN (25 MARGEN ANUAL  RENTABILIDAD(25 RENTABILIDAD RENTABILIDAD
MESES) MESES) ANUAL PROMOTOR

Grdfica 89.- Proyecto puro vs apalancado 2

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
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Si bien el decremento en la inversion es del 8%, la variacion de la rentabilidad del
inversionista es solamente del 2%, asi, existe un 6% de rentabilidad a favor del Promotor

atribuible al apalancamiento.

Conclusiones.

Viabilidad financiera del Proyecto
Tabla 81.- Viabilidad financiera Proyecto Cércega

VIABILIDAD FINANCIERA

VARIABLE PURO  DESCRIPCION DESCRIPCION \
MARGEN UTILIDAD 10% Cumple 8% Cumple
ANUAL satisfactoriamente las satisfactoriamente

expectativas del las expectativas del
Promotor, en Promotor, en
st
T ercado situacion general
del mercado
RENTABILIDAD ANUAL 12% Cumple 10% Cumple
satisfactoriamente las satisfactoriamente
expectativas del las expectativas del
Promotor, en Promotor, en
c$n3|qgra0|on a llad I consideracion a la
Situacion general de situacion general
mercado
del mercado
RENTABILIDAD 19% Cumple 18% Cumple
PROMOTOR satisfactoriamente las satisfactoriamente
expectativas del las expectativas del
Promotor, en Promotor, en
c$n3|q§ra0|on a llad I consideracion a la
situacion general de situacion general
mercado
del mercado
VAN US$ 226.000 > 0. US$ 320.000 > 0.

Permite generacion de
capital para inversion.

Permite generacion
de capital para
inversion

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
v Las medidas de margen y rentabilidad anual se encuentran dentro de las
expectativas del Promotor para un Proyecto de menor envergadura
respecto de los normalmente ejecutados, en una situacién pais y del

mercado complicada.

v El flujo de caja puro registra valores negativos hasta el mes 23 del

cronograma; considerando que los valores actuales de los periodos mas
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alejados se ven disminuidos, se lograria incrementar el mismo

consiguiendo recuperar ingresos con anticipacion a lo programado.

v' Mientras mas alto sea el VAN, revela una menor sensibilidad frente a
cambios en el entorno del Proyecto. EI VAN del presente Proyecto revela

una sensibilidad moderada.

v" Dado que mientras mayor es la tasa de descuento menor es el VAN, el
Proyecto puro aguantaria una tasa de descuento real del 32,75%, efectiva

del 2,39% mensual, hasta registrar un VAN =0

v Sobre la base del flujo de caja puro proyectado, el TIR del Proyecto es
equivalente al 2,39% mensual, 32,75% anual; siendo por tanto superior a

la tasa de descuento real anual del 18,15%.

v La desventaja que presenta el TIR es que el flujo de caja presenta flujos
con signos distintos en el tiempo, por tanto se presentan tantas TIR como
cambios de signo se den, por tanto, deja de revelar la realidad de la
rentabilidad del Proyecto.

Sensibilidad del Proyecto

Tabla 82.- Conclusiones sensibilidad Proyecto Cércega

SENSIBILIDAD
VARIABLE SENSIBILIDAD LIMITE DEL VAN
Incremento costo Moderada 15,02%
Decrecimiento precio Moderada -9,22%
Ralentizacion velocidad de venta Baja 28 meses (14
meses adicionales)
Escenario sensibilidad cruzada precio costo Moderada Decrecimiento del

precio del 8% e
incremento del 2%
de los costos
directos

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
v' Por cada punto porcentual de incremento en los costos directos del
Proyecto se genera una disminucion en el VAN de US$ 15.055, hasta

llegar a un valor de cero con un aumento del 15,02%;

v Si bien no se evidencia una alta sensibilidad al incremento de los costos
de construccion, podriamos sefialar que esta es moderada, y se deben por

tanto, tomar las medidas preventivas del caso, entre ellas: el congelamiento



Capitulo VIII: Andlisis financiero 257

de precios de adquisicion para evitar su incremento, una calificacion y
evaluacion adecuada de proveedores, una correcta estimacion de los
volumenes y cantidades requeridas, mayor control sobre aprovechamiento
y desperdicios, la adquisicion con canje por unidades inmobiliarias del

Proyecto a precio fijo, entre otros;

v Por cada punto porcentual de decremento en los precios de venta para la
unidades inmobiliarias del Proyecto se genera una disminucion en el VAN

de US$ 24.517, hasta llegar a un valor de cero con una baja del 9,22%;

v' Se debe sefialar que en los ultimos meses los precios de unidades
inmobiliarias han registrado disminuciones frente a la baja de la absorcion
en el mercado del DM de Quito, hecho que promueve la necesidad de
modificar precios (a la baja) para ser competitivos e incrementar la
diferenciacion del producto y servicio; asi, dentro la estrategia comercial
del Proyecto se plantea la posibilidad de implementar descuentos de hasta
el 5% reduciendo el VAN en aproximadamente un 60%, pero evitando una

afectacién mayor por la ralentizacion en el plazo de ventas.

v Un incremento de diez puntos porcentuales en el costo directo
acompafado de una baja del 8% en los ingresos implica la situacion de
mas riesgo para el Proyecto con un VAN de US$ 2.000, antes de llegar a
un VAN = 0;

v Por cada mes adicional al plazo fijado, de 14 meses, para la venta de las
unidades inmobiliarias del Proyecto se genera una disminucién en el VAN
superior a los US$ 21.818, hasta llegar a un valor de cero a los 28,15

MESeS;

v Se debe sefialar que en los Gltimos meses se ha registrado una baja de la
absorcion en el mercado del DM de Quito, hecho que promueve la
necesidad de implementar estrategias comerciales para acelerar la venta de
las unidades inmobiliarias, como: una mayor inversion en publicidad que
permita transmitir al cliente las ventajas comparativas del Proyecto;
descuentos promocionales; aceleracion del tiempo de construccion, entre

otras.
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Esquema mas conveniente

INGRESOS

COSTOS FINANCIAMIENTO UTILIDADES; 588

COSTOS INDIRECTOS;
E51
FONDOS PROPIOS;

1.547

DOSTOS DIRECTOS;
1.796
CREDITO; 800

TERRENO; 367

llustracion 100.- Esquema de Proyecto apalancado
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016
El esquema de Proyecto mas conveniente tras el anélisis financiero realizado es

el apalancado por las razones siguientes:

v' Si bien el escenario del Proyecto apalancado con un crédito bancario en
las condiciones sefialadas en lineas superiores implica un costo mayor,
atribuido a la incorporacion de costos financieros (interéses por el crédito),
de US$ 86.667, lo que desemboca en un margen de utilidad anual y
rentabilidad anual menores en el escenario estatico, esto es una
disminucion del 2% para los dos componentes; el VAN es notoriamente
superior, US$ 94.000 de adicion que representan un 42% de incremento,
haciendo mucho mas atractiva la inversion en este escenario de Proyecto

apalancado.

v El apalancamiento del Proyecto a través de crédito, favorece en forma
importante el VAN y TIR, ya que permite la aproximacion en el tiempo
(al momento actual) de los flujos positivos, evitando asi que éstos al ser

descontados y actualizados, se vean disminuidos.

v/ La inversibn maxima a realizarse con recursos propios también
experimenta una variacion favorable al Promotor en el Proyecto
apalancado, decremento de US$ 123.000 equivalente al 8%, lo que le
permite diversificar el riesgo aplicando dichos fondos a otros proyectos
dentro del mismo sector (construccion) o de otras industrias.

v' Si bien el decremento en la inversion es del 8% en el Proyecto apalancado,
la variacion de la rentabilidad del inversionista es solamente del 2%, asi,
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existe un 6% de rentabilidad a favor del Promotor atribuible al

apalancamiento.
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CAPITULO IX: ANALISIS DEL COMPONENTE

LEGAL

Objetivos del analisis.

Determinar la viabilidad del marco constitucional ecuatoriano para el desarrollo del
Proyecto Inmobiliario;

Definir la estructura del componente legal aplicable a cada fase del ciclo de vida del
Proyecto Inmobiliario;

Establecer la viabilidad de la estructura legal base del Proyecto Inmobiliario.

llustracion 101.- Objetivos del capitulo

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Metodologia.

Alcance de la Investigacion:

» Marco constitucional relacionado con la actividad comercial e inmobiliaria;
« Componente legal definido para cada fase del ciclo de vida del Proyecto.

Periodo referencia de la informacion:

* Legislacion vigente al afio 2016

Fuentes de informacion:

« Normativa constitucional, legal y secundaria vigente;

Ambito de aplicacion de la normativa:

« Nacional y Distrito Metropolitano de Quito;

Proceso de analisis:

« Analisis de viabilidad del marco constitucional para el desarrollo del Proyecto;
« ldentificacion de componentes legales en cada una de las fases del Proyecto;

« Evaluacion de componentes;

« Definicién del esquema aplicable a cada componente.

llustracion 102.- Metodologia del andlisis legal

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Condiciones generales del marco constitucional para la viabilidad del

Proyecto.

Libertad de empresa.

Se define como la facultad de toda persona para emprender, es decir, organizar y
vincular personal, capital y trabajo, con una finalidad lucrativa, esto es, buscando la
obtencion de un lucro para los socios o los accionistas (Cabanellas, 1993). Condicién

indispensable y fundamental para el desarrollo de cualquier actividad econdmica.

En el Ecuador la Constitucion de 1998 (Asamblea Constituyente del Ecuador,
1998), reconocia y garantizaba expresamente en su Art. 23 numeral 16, el derecho de toda
persona a la libertad de empresa, con sujecion a la Ley. Con la entrada en vigencia de la
nueva Constitucion del afio 2008 (Asamblea Constituyente, 2008), se elimina dicho
reconocimiento expreso y se incluye en su Art. 66, numeral 15: “El derecho a desarrollar
actividades econodmicas, en forma individual o colectiva, conforme a los principios de

solidaridad, responsabilidad social y ambiental”.

Bajo esta nueva definicion: “El sector privado de la economia conserva la libertad
para desarrollar sus objetivos econdmicos y la garantia para el disfrute de sus derechos
reconocidos por la Constitucién, pero el Estado dicta pautas que orienten la produccion
hacia metas consideradas deseables, asi como interviene en los diferentes mercados para

orientarlos en sentidos determinados” (Pérez, pag. 2) .

Las limitaciones o requerimientos para el ejercicio de este derecho, se determinan
en la misma Constitucién (Asamblea Constituyente, 2008), por ejemplo, la produccién
de bienes y servicios en las areas estratégicas de la economia se debe realizar a través de
empresas publicas; y, en la normativa de menor jerarquia especial para cada tipo de
empresa a desarrollar; sin embargo, se debe partir del hecho de la inviabilidad de
cualquier actividad contraria o prohibida por la ley, tipificada como delito u opuesta a las

buenas costumbres.

Cualquier tipo de empresa relacionada con el &ambito inmobiliario, en cualquiera
de sus fases o momentos: planificacion y disefio, construccion, comercializacion,
operacion; se encuentra legalmente reconocida y tendra plena validez, sujeta al

cumplimiento de los requerimientos normativos generales para la actividad comercial y
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especificos para cada una de ellas; por tanto, actualmente, toda persona en territorio
nacional, en pleno goce de sus derechos y cumplimiento de sus obligaciones, tiene la
facultad de emprender proyectos inmobiliarios, ya sea, en forma individual o colectiva,
directamente o utilizando vehiculos reconocidos legalmente como sociedades civiles,
mercantiles, fideicomisos mercantiles, asociaciones de cuentas en participacion, entre

otros.

Libertad de contratacion.

La libertad implica “el conjunto de derechos y facultades que, garantizados
legalmente, permiten al individuo, como miembro del cuerpo social de un Estado, hacer
0 no hacer todo lo compatible con el ordenamiento juridico respectivo” (Cabanellas,
1993).

El Art. 66, numeral 16 de la Constitucién vigente del Ecuador (Asamblea
Constituyente, 2008), reconoce y garantiza el derecho a la libertad de contratacion; mismo
que se puede definir como, la facultad de todo individuo de celebrar todo tipo de
convencién generadora de derechos y obligaciones, no prohibida por la Ley, pudiendo
pactar libre y voluntariamente su objeto, términos y condiciones, con las limitaciones y

requerimientos que para su existencia y validez determinen las leyes vigentes.

Este derecho, comprende la facultad de toda persona en el territorio ecuatoriano
de asociarse con otros para el emprendimiento de actividades econémicas, bajo cualquier
estructura no prohibida por la Ley o reconocida en la misma; la contratacion de personal;
adquisicion, venta y comercializacion de bienes y servicios; entre otros relacionados con
la actividad inmobiliaria y de la construccion. Contratos que, como se analizara mas
adelante, se sujetan a lo ordenado por diversas normas para su existencia y validez, entre
ellas: el Codigo Civil, Ley Organica de Defensa del Consumidor, Ley de Compafiias,
Cadigo de Comercio, Codigo de Trabajo, COOTAD, Ley de Propiedad Intelectual, Ley
de Propiedad Horizontal, y, Ley de Arbitraje y Mediacion.

Libertad de comercio.

Como ya se refirio previamente, la Constitucion del Ecuador (Asamblea
Constituyente, 2008), en su Art. 66, numeral 15, reconoce y garantiza: “El derecho a
desarrollar actividades economicas, en forma individual o colectiva, conforme a los

principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental”.
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Asi, en principio el comercio en el Ecuador se desarrolla en un contexto de libre
mercado, sin embargo, el propio texto constitucional reconoce a favor del Estado
ecuatoriano facultades muy amplias de intervencion en el mercado, a través de la emisién
de la normativa y politicas “necesarias para orientar la produccién y el mercado hacia
metas consideradas deseables”, acorde con en el Plan Nacional de Desarrollo y la

Constitucion (politica comercial).
Entre las principales facultades del Estado se establecen:
Art. 335 Constitucion del Ecuador:

v" Reqular, controlar e intervenir, cuando sea necesario, en los intercambios

y transacciones econémicas;

v/ Sancionar la explotacién, wusura, acaparamiento, simulacion,
intermediacion especulativa de los bienes y servicios, asi como toda forma
de perjuicio a los derechos econdmicos y a los bienes publicos y

colectivos;
v" Definir una politica de precios orientada a proteger la produccion nacional;

v’ Establecer los mecanismos de sancién para evitar cualquier practica de
monopolio y oligopolio privados, o de abuso de posicion de dominio en el

mercado Y otras practicas de competencia desleal.
Art. 336 Constitucion del Ecuador:

v Impulsar y velar por el comercio justo como medio de acceso a bienes y
servicios de calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion y

promueva la sustentabilidad,;

v Asegurar la transparencia y eficiencia en los mercados y fomentar la
competencia en igualdad de condiciones y oportunidades, lo que se

definird mediante ley.
Art. 313 Constitucion del Ecuador:

v' El Estado se reserva el derecho de administrar, regular, controlar y
gestionar los sectores estratégicos (la energia en todas sus formas, las
telecomunicaciones, los recursos naturales no renovables, el transporte y

la refinacién de hidrocarburos, la biodiversidad y el patrimonio genético,
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el espectro radioeléctrico, el agua, y los deméas que determine la ley), de
conformidad con los principios de sostenibilidad ambiental, precaucion,

prevencion y eficiencia.
Los objetivos de dicha intervencion conforme la politica comercial son:
Art. 304 Constitucion del Ecuador:

v" Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del

objetivo estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

v" Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar

la insercion estratégica del pais en la economia mundial.
v' Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

v Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se

reduzcan las desigualdades internas.
v Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.

v Evitar las practicas monopélicas y oligopolicas, particularmente en el

sector privado, y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Sujeta la politica econdmica y comercial del Estado ecuatoriano a los objetivos
estratégicos determinados en el Plan Nacional de Desarrollo, y la elaboracion y
aprobacién de éste al poder ejecutivo, se ha entregado indirectamente al mismo, la
facultad de definir el alcance de la intervencién estatal en el mercado y la actividad
comercial de cada individuo; lo que genera un alto grado de incertidumbre general en
relacion al pleno ejercicio del derecho al libre comercio reconocido en el texto

constitucional.

En el campo del mercado inmobiliario, el Codigo de Comercio vigente (Congreso
Nacional del Ecuador, 1960), en su Art. 3, numeral primero reconoce expresamente como
acto de comercio: “l1.- La compra 0 permuta de cosas muebles, hecha con animo de
revenderlas o permutarlas en la misma forma o en otra distinta; y la reventa o permuta de

estas mismas cosas”.

Reconocida expresamente la actividad inmobiliaria como acto de comercio, su
libre ejercicio sera garantizado como derecho constitucional; sin embargo, debera

sujetarse a las normas que en miras a cumplir con los objetivos del Plan Nacional de
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Desarrollo puedan generarse a nivel administrativo por las instituciones dependientes del

Ejecutivo, y a nivel legislativo por la Asamblea Nacional.

Derecho al trabajo.

Se reconoce el derecho a la libertad de trabajo en el Art. 66 de la Constitucion
(Asamblea Constituyente, 2008); en virtud del cual, nadie podra ser obligado a realizar
un trabajo gratuito o forzoso, salvo los casos que determine la ley.

En materia de la relacion laboral existente entre el emprendedor o inversionista y
su personal, en el Art. 327 de la Constitucion “se prohibe toda forma de precarizacion,
como la intermediacion laboral y la tercerizacion en las actividades propias y habituales
de la empresa o persona empleadora, la contratacion laboral por horas, o cualquiera otra
que afecte los derechos de las personas trabajadoras en forma individual o colectiva. El
incumplimiento de obligaciones, el fraude, la simulacion, y el enriquecimiento injusto en

materia laboral se penalizaran y sancionaran de acuerdo con la ley”.

Entendido este derecho en el contexto de las otras facultades reconocidas
constitucionalmente y analizadas en parrafos precedentes, a todo individuo en el territorio
ecuatoriano se le reconoce y garantiza el derecho a trabajar, pudiendo para este fin
emprender actividades econdmicas con fines de lucro, bajo cualquier forma de asociacién
y contratacion no prohibida por la Ley; sin embargo, dicha actividad debera someterse a
las limitaciones, impuestas legalmente, para satisfacer los objetivos del Plan Nacional de
Desarrollo definido por el Ejecutivo; la relacion empleador — trabajador se encuentra

plenamente regulada, a favor del segundo, en procura de los derechos del trabajador.

Derecho propiedad privada.

Conforme lo establecido en el numeral 26 del Art. 66 de la Constitucion del
Ecuador (Asamblea Constituyente, 2008), se reconoce y garantiza el “derecho a la

propiedad en todas sus formas, con funcion y responsabilidad social y ambiental”.

Si bien la propiedad privada es un derecho constitucional, nuevamente su plenitud
se ve limitada en el mismo texto de la norma magna al someter su goce y exigibilidad, en
“funcion social”, a los intereses definidos como “estratégicos” y “prioritarios” por las
instituciones publicas, mismas que podran declarar activos de propiedad privada, como
de utilidad publica o de interés social, para la satisfaccion de las necesidades publicas

(Art. 58 de la Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica).
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Seguridad juridica.

La seguridad juridica se refiere a la previsibilidad del derecho, es decir, la
estabilidad y publicidad de las leyes y todo tipo de norma juridica, asi como de la
actuacion de las autoridades, que permite a las personas dentro de un Estado, tener la
certeza en relacion a sus derechos y obligaciones (Garcia Falconi, 2012); asi, la
Constitucion del Ecuador (Asamblea Constituyente, 2008) en su art.82 determina que:
“El derecho a la seguridad juridica se fundamenta en el respeto a la Constitucion y en la
existencia de normas juridicas previas, claras, publicas y aplicadas por las autoridades

competentes™.

La estabilidad implica una razonable vigencia de las normas en el tiempo, que
permita la planificacion, proteccion y actuacion dentro de los preceptos legales y en
concordancia con los intereses de las personas y la sociedad; el respecto a la jerarquia de
las normas; la previsibilidad de la conducta de la autoridad, de las obligaciones tributarias
y laborales los limites de los contratos, los espacios para desarrollar negocios (Corral,
2014).

Bajo este entendido, y conforme lo sefiala el autor (Garcia Falconi, 2012), el
Estado, mediante el derecho, debe brindar a las personas la posibilidad de prever los
efectos y consecuencias de sus actos o de la celebracion de los contratos para realizarlos
en los términos prescritos en la norma, para que ellos surtan los efectos deseados o para

tomar las medidas actualizadas para evitar los efectos no deseados.

Entre septiembre del afio 2009 y el mes de agosto de 2016, se han aprobado 113
proyectos de ley (entre leyes nuevas y reformatorias) en la (Asamblea Nacional, 2016),
sin contar modificaciones y nuevas normas de menor jerarquia emitidas a nivel
administrativo, proyectos de ley y afectaciones arancelarias; de esta centena (y un poco
mas) de leyes, cuarenta tienen un efecto directo o indirecto inmediato sobre el sector de
la construccidn, habiendo modificado las reglas de juego particularmente en el campo

tributario y laboral.

En materia de seguridad juridica se evidencia un alto nivel de incertidumbre
normativa para el sector de la construccién, que no beneficia el emprendimiento de
nuevos proyectos inmobiliarios, ya que dificultan la adecuada planificacién en materia de
costos y tributacién, incrementa costos de produccion, afecta de forma importante la

intencion y capacidad de compra de la demanda y ralentiza la colocacion de créedito.
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Viabilidad general del marco normativo constitucional.

Tabla 83.- Viabilidad del marco normativo constitucional

Principio
Libertad de
empresa
Libertad de
contratacion
Libertad de
comercio
Derecho de
trabajo
Derecho a la
propiedad
privada

Seguridad
juridica

Viabilidad
positiva

positiva

positiva

positiva

positiva

negativa

Descripcion
Cuentan con reconocimiento y garantia constitucional; sin embargo, el texto de
la Constitucidn genera un margen de incertidumbre, sometiendo su pleno
ejercicio a las limitaciones, impuestas legalmente, para satisfacer los objetivos
del Plan Nacional de Desarrollo definido por el Ejecutivo de turno.

Goza de reconocimiento constitucional, sin embargo, existe un margen
importante para la incertidumbre, pues su plenitud se ve limitada en el mismo
texto de la norma magna al someter su goce y exigibilidad, en “funcidn social”, a
los intereses definidos como “estratégicos” y “prioritarios” por las instituciones
publicas, mismas que podran declarar activos de propiedad privada, como de
utilidad publica o de interés social.

Alto nivel de incertidumbre normativa para el sector de la construccion, que no
beneficia el emprendimiento de nuevos proyectos inmobiliarios, ya que
dificultan la adecuada planificacion en materia de costos y tributacion,
incrementa costos de produccion, afecta de forma importante la intencién y
capacidad de compra de la demanda y ralentiza la colocacién de crédito.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Componentes juridicos del Proyecto.

A continuacion se analizan los componentes juridicos esenciales dentro de cada

una de las fases definidas para el ciclo de vida del Proyecto, asi como la estructura juridica

determinada para cada uno de ellos.

Tabla 84.- Componente legal en cada fase del Proyecto

INICIO
Estructura legal
base
Adquisicion del
terreno

Requerimientos
funcionamiento
compahias
actividad
inmobiliaria

PLANIFICACION COMERCIALIZACION EJECUCION CIERRE
Permisos y Contratos de reserva  Contratacion Tributacion
licencias personal
Contratos Contrato de promesa  Declaratoria Liquidacion
proveedores, de compraventa propiedad trabajadores
consultores y horizontal
servicios técnicos
especializados
Punto de Resciliacion / Instrumentacion Liquidacion
equilibrio legal incumplimiento del crédito y contratos
contrato garantia proveedores y
consultores
Compraventas Entrega
recepcion de las
unidades

Entrega recepcion
areas comunales,
equiposy
servicios

Cierre formal del
Proyecto

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Componente juridico de la fase inicial del Proyecto.

Estructura juridica base para el Proyecto Inmobiliario

Con el fin de establecer la estructura juridica base méas adecuada para el desarrollo
del Proyecto Inmobiliario, se ha realizado un anélisis de la conformacién juridica del
Promotor, sus practicas en el desarrollo de proyectos inmobiliarios, las principales
figuras legales de aplicacion general para tal fin: sociedad civil, compafiia mercantil
(an6nima y limitada), fideicomiso mercantil inmobiliario integral, asociacion de cuentas
en participacion (ACP) y encargo fiduciario (ver anexo pertinente en la seccion de anexos
del presente trabajo), su afinidad con los objetivos del Proyecto Inmobiliario Cércega y

la situacion actual del mercado.

Con este antecedente se ha seleccionado como estructura juridica base para el
desarrollo del Proyecto Inmobiliario, la del Promotor — Constructor, es decir, la compafiia

limitada, por las razones siguientes:

v' La estructura de financiamiento del Proyecto e intereses del Promotor no
contemplan la necesidad de aportes o inversion de terceros distintos al
mismo, por tal razén, no se requiere figura juridica alguna que instrumente

asociacion distinta a la ya conformada por los socios de la compaifiia;

v’ Laestructura administrativa y soporte patrimonial del Promotor brindan el
soporte operativo, financiero y juridico suficiente para el desarrollo del

Proyecto Inmobiliario;

v' La marca del Promotor se encuentra posesionada y brinda seguridad y

confianza a clientes y entidades financieras;

v" El Promotor cuenta con un excelente record crediticio y 13 afios de
relacién en el acreedor bancario, lo que facilita el acceso al crédito

necesario para el desarrollo del Proyecto;

v' La estructura juridica seleccionada cumple con los requerimientos
normativos para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario, entre ellos:
formalidades de constitucién, objeto social para la planificacion,
construccién, comercializacion y desarrollo general del mismo,

autorizaciones pertinentes de junta de socios, entre otras.
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v Si bien la utilizacion de estructuras analizadas como el fideicomiso
mercantil y la compafiia mercantil, constituidos para el desarrollo
exclusivo del Proyecto, podrian brindar ventajas relacionadas con la
diferenciacion de patrimonios como: el aislamiento de sus activos
(destinandolos Unica y exclusivamente al objeto del mismo), la separacion
de obligaciones tributarias y el riesgo empleador; asi como, la liberacién
de operatividad administrativa delegada a la Fiduciaria, por otro lado:

v Incrementa en forma importante los costos indirectos del Proyecto;

v Dificulta el inicio y cierre del Proyecto, en particular la constitucién de

una nueva compafiia exclusivamente para el Proyecto;

v Duplica los requerimientos de gestion administrativa, en el caso de la

constitucion de una nueva compafiia exclusivamente para el Proyecto;

v Burocratiza la toma de decisiones y gestion de recursos econémicos para

el desarrollo del Proyecto;

v" No se justifica por el nimero de proyectos que la Promotora tiene en

marcha actualmente (méximo uno o dos al afio); v,

v" No se justifica frente a no existir requerimientos de asociacion con

terceros.

Sobre la base de lo sefialado a continuacién se analizan los componentes de

viabilidad legal de la estructura seleccionada.

Existencia legal

Herpayal Constructora Cia. Ltda. se encuentra legalmente constituida y en
cumplimiento de los requerimientos legales para su existencia legal. No se encuentra
incursa en las causales de disolucion de compafiias establecidas en el Art. 361 de la Ley
de Compaiiias y esta al dia en el cumplimiento de las obligaciones determinadas en el

Art. 20 de la misma norma.

Tabla 85.- Requerimientos existencia legal

Requerimientos Norma reguladora Descripcion Verificacion

Constitucion Art. 136 Ley de Comparfilas  Herpayal Constructora se Si
constituy6é mediante escritura
publica otorgada el veinte de
marzo de 1997, ante el Notario
Vigésimo Quinto del cantén Quito
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Inscripcion Registro Arts. 19y 96 Ley de Debidamente inscrita en el Si
Mercantil Compafiias Registro Mercantil del mismo
canton el ocho de abril de 1997.
Capital social Art. 102 Ley de Compariias ~ US$ 2.034,00 Sl
Objeto social Arts. 3y 94 Ley de Estudios, planificacion, calculos,  Si
Compaiiias disefios, fiscalizacién, direccion

técnica, administracion,
comercializacién y mantenimiento
de obras civiles, proyectos
inmobiliarios, de vivienda,
urbanizaciones, lotizaciones,
edificios en propiedad horizontal;
comercializacion de bienes raices,
entre otros relacionados con el
objeto.

Minimo de socios Art. 95 Ley de Compafiias 3 socios, personas naturalesen  Si
pleno goce de capacidades y
derechos

Representacion legal Art. 137 Ley de Compafiias  Gerente General, y en ausencia  Si
temporal o definitiva del mismo el
Presidente

Cumplimiento obligaciones  Art. 20 Ley de Compaiiias La compafiia ha presentadoala  Si
SIicV SICV:

balance general anual aprobado
por Junta de Socios,

estado de la cuenta de pérdidas y
ganancias aprobado por Junta de
Socios, memorias e informes de
los administradores y
fiscalizacion;

Nomina de los administradores,
representantes legales y socios o
accionistas.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Con los antecedentes expuestos se determina la viabilidad de la existencia y

estatus legal de la Compaiiia para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario.

Objeto social

El objeto social de la compafiia contempla principalmente, la realizacion de
estudios, planificacion, calculos, disefios, fiscalizacion, direccion técnica, administracion,
comercializacion y mantenimiento de obras civiles, proyectos inmobiliarios, de vivienda,
urbanizaciones, lotizaciones, edificios en propiedad horizontal; comercializacion de

bienes raices, entre otros relacionados con el objeto.
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En virtud de su objeto social, la Compafiia se encuentra plenamente facultada para
el desarrollo del Proyecto Inmobiliario en todas sus etapas: planificacion, construccion,

comercializacion y cierre.

Representacion legal / facultades

La representacion legal de la compafiia la ejerce el Gerente General, por el periodo
estatutario de dos afios, y en caso de ausencia definitiva o temporal del mismo, el

Presidente.

Constituyen las principales facultades del representante legal, relacionadas con la

viabilidad requerida para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario:

Tabla 86.- Facultades representante legal

Facultad Descripcion Verificacion
Administracion de la Compaiiia Realizar toda clase de gestiones, actos y contratos Si
necesarios para el cumplimiento del objeto social de la
Compafiia
Contratacion de personal Nombrar y remover empleados y fijar sueldos conforme el Si
presupuesto;

Suscripcion de titulos de crédito, Negociar y contratar, créditos a nombre de la Compafiia,y  Si
concesion y contratacion de suscribir, aceptar endosar, pagar, protestar o cancelar
créditos letras de cambio, pagarés y demas titulos de crédito en

relacién con los negocios sociales de la Compafiia;

Transferencia de dominio y Venta, permuta y transferencia de dominio a cualquier Si
comercializacion de bienes titulo de los bienes muebles e inmuebles de propiedad de
inmuebles de la Compaiiia la Compafiia;

Constituir gravamen sobre los Hipotecar, prendar o gravar bajo cualquier titulo los bienes ~ Si
activos de la Compaiiia muebles e inmuebles de la Compaiiia, en garantia de las

obligaciones que la misma pudiera adquirir con
Instituciones Financieras o terceros, para el cumplimiento
del objeto social de la Compaiiia

Contratacion de asesoria, Contratar los servicios de profesionales o terceros, Si
servicios profesionales y necesarios para el cumplimiento del objeto social, asi
técnicos como acordar los términos y suscribir los instrumentos

publicos o privados necesarios para su perfeccionamiento
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Requerimientos adicionales para la actividad mercantil

Tabla 87.- Requerimientos actividad mercantil

Requerimiento Descripcion Verificacion
RUC - Art. 136 Ley de La compafiia solo podra operar a partir de la obtencion del ~ Si
Companias (Congreso Nacional  Registro Unico de Contribuyentes otorgado por parte del
del Ecuador, 1999) SRI.

Patente municipal - Art. 547 Estan obligados a obtener la patente y, por ende, el pago Si
COOTAD (Asamblea Nacional del  anual del impuesto de que trata el articulo anterior, las
Ecuador, 2010) personas naturales, juridicas, sociedades, nacionales o

extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la
respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que
ejerzan permanentemente actividades comerciales,
industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales.
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Licencia Metropolitana Unica Documento habilitante para el ejercicio de cualquier Si
para el ejercicio de actividades actividad econdmica dentro del DM Quito
economicas (LUAE) - Cédigo
Municipal (Consejo Municipal del
Distrito Metropolitano de Quito,
1997)
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

La compafiia se encuentra legal y debidamente facultada para el ejercicio de la
actividad econdémica inmobiliaria, y por tanto, para el desarrollo del Proyecto

Inmobiliario.

Propiedad del inmueble

La compafiia Promotora es propietaria del lote de terreno signado con el nimero
UNO (1) del fraccionamiento del lote NOVENTA Y NUEVE, de la manzana H, de la
Parcelacion Ponceano, predio nimero uno dos cuatro cinco dos cuatro dos (1245242),
ubicado en la interseccion de las calles Mariano Paredes y Rodrigo de Villalobos, en la
parroquia Cotocollao, cantén Quito, provincia de Pichincha, adquirido mediante compra
a los conyuges sefior GUIDO OSWALDO CABEZAS LARREA vy sefiora MARIANA
MALDONADO BALDEON, seglin consta de la escritura publica otorgada el seis de julio
del dos mil quince, ante el Notario Cuadragésimo Octavo del cantdon Quito, Doctor Pool
Martinez Herrera, legalmente inscrita en el Registro de la Propiedad el dos de septiembre

del dos mil quince. El inmueble no se encuentra gravado ni prohibido de enajenar.

Viabilidad del inmueble para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario

De conformidad con el Informe de Regulacién Metropolitana correspondiente
(Municipio del Distrito Metrpolitano de Quito, 2016); el inmueble se encuentra ubicado
en zona con uso de suelo R2 (residencial de mediana intensidad), favorable para el
desarrollo sobre el mismo del Proyecto; asi también, no se encuentra gravado por
afectaciones viales ni prohibicion alguna que impida la construccién del Edificio.

Tabla 88.- Caracteristicas catastrales del lote de terreno

Elemento Detalle

Coordenadas 0°06'10.3"S 78°28'52.3"W
Numero de predio 1245242

Clave Catastral anterior 1320611002

Geo clave 170105240105003000
Area de lote (escritura) 737,51m2

Area de lote (levantamiento topografico) 745,65m2

Frente del lote: 51,11
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Lote ubicado en ZUAE Si (2 pisos)
Zonificacién A10 (AB04-50)
Lote minimo: 600m2

Frente minimo: 15m

COS total 200%

COS en planta baja 50%

Uso principal R2 Residencia mediana densidad
Altura pisos 16m

Numero de pisos 4

Retiro Frontal 5m

Retito Lateral 3m

Retiro Posterior 3m

Retiro entre bloques 6m
Clasificacion del suelo Suelo Urbano
Servicios basicos Si

Fuente: IRM 2016 — Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. Elaboracion propia.

Adquisicion pisos adicionales

En virtud de lo establecido en el Art. ...(94) y siguientes del Codigo Municipal
para el Distrito Metropolitano de Quito (Consejo Municipal del Distrito Metropolitano de
Quito, 1997), se adquirieron 2 pisos por sobre lo establecido en el PUOS y demas
instrumentos de planificacion, pero dentro de los limites y sujetandose a las Reglas

Técnicas de Arquitectura y Urbanismo.

Tabla 89.- Requerimientos adquisicién pisos adicionales (ZUAE)

Requerimiento Verificacion
Zonas Urbanisticas de Asignacion Especial (ZUAE). Si

Aportes urbanisticos, que mejoren las contribuciones de areas verdesy  Si
espacios publicos, la imagen urbana y el paisaje, y contribuyan al
mantenimiento de las areas naturales, asi como a la inclusion social
como ejercicio del derecho a la ciudad.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Requerimientos legales para el funcionamiento de compariias cuyo objeto es la

actividad inmobiliaria

De conformidad con lo establecido en el “Reglamento de funcionamiento de las
compaiiias que realizan actividad inmobiliaria” (Superintendencia de Compaiiias -
resolucion, 2014), la Compaiiia se encuentra sujeta a las siguientes obligaciones para el

inicio del Proyecto Inmobiliario:

Tabla 90.- Requerimientos inicio del Proyecto (Reglamento especial SICV)

REQUERIMIENTO VERIFICACION
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Ser titular de la propiedad del inmueble sobre el que seva  Si
a desarrollar el Proyecto Inmobiliario.

Contar con un presupuesto detallado de cada Proyecto, Si. Acta de Constitucién del Proyecto
aprobado por Junta de Socios (incluir proyeccién de Inmobiliario
ingresos necesarios y sus fuentes, costos y gastos).

No se podran destinar recursos de promitentes No aplica
compradores de un proyecto o etapa del mismo, a otros
proyectos o etapas del mismo, que desarrolle la
compaiia, salvo por obras comunes en un mismo
proyecto.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Componente juridico de la fase de planificacion del Proyecto

Normativa de regulacion para el disefio arquitectonico y célculo estructural

Conforme lo establecido en el Cédigo Municipal para el Distrito Metropolitano
de Quito (Art. ...(114)), para el disefio arquitectonico se deberd cumplir, con las
especificaciones de edificacion previstas en las Reglas Técnicas de Arquitectura y
Urbanismo, contenidas en la Ordenanza Municipal 3746 del 10 de junio de 2008 y sus

reformas (Consejo Metropolitano de Quito, 2008).

El disefio relacionado con la seguridad estructural, el calculo y el
dimensionamiento para el disefio sismo resistente de las edificaciones se encuentra
contenido en la Norma Ecuatoriana de Construccién NEC 2015 (Ministerio de Desarrollo
Urbano y Vivienda, 2015).

Aprobaciones y permisos municipales

Con el fin de iniciar el proceso de construccion del Proyecto Inmobiliario en el
Distrito Metropolitano de Quito, y previo a éste, se deben obtener las siguientes

aprobaciones y permisos municipales:

Tabla 91.- Aprobaciones y licencias municipales

Requerimiento Descripcion Verificacion
Certificado de Conformidad por Informe favorable emitido por la entidad colaboradora, en Si
planos Arquitecténicos emitido el que se hace constatar el cumplimiento de las normas

por la Entidad Colaboradora - administrativas y reglas técnicas, durante la etapa de

Art. ...(56) Ordenanza planificacion de la intervencion constructiva.

Metropolitana - 0156.

Un Certificado de Conformidad Informe favorable emitido por la entidad colaboradora, en Si
por planos de Ingenierias el que se hace constatar el cumplimiento de las normas
(Estructural, Hidrosanitarias, administrativas y reglas técnicas, durante la etapa de

Eléctricos, y otros); emitido por planificacion de la intervencion constructiva.
la Entidad Colaboradora - Art.

...(56) Ordenanza Metropolitana -

0156.
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Visto Bueno de planos emitido Las municipalidades no podran aprobar los planos de Si
por el Cuerpo de Bomberos - establecimientos industriales, fabriles, de concentracién de

Art. 53 Ley de Defensa Contra publico y de edificaciones de méas de cuatro pisos, sin
Incendios haber obtenido previamente el visto bueno del Primer Jefe

del Cuerpo de Bomberos de la respectiva localidad en

cuanto a prevencion y seguridad contra incendios.
Licencia Metropolitana Es el acto administrativo mediante el cual el Distrito Si
Urbanistica (LMU 20) - Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de
Art....(126) del Cédigo Municipal  su derecho preexistente a habilitar el suelo o a edificar
(Consejo Municipal del Distrito dentro del Distrito.
Metropolitano de Quito, 1997)

Permisos de uso de vias — Es el acto administrativo mediante el cual el Distrito Si
COOTAD (Asamblea Nacional del  Metropolitano de Quito faculta la ocupacion temporal de

Ecuador, 2010) vias para la descarga de materiales

Licencia Metropolitana Acto administrativo con el que el Municipio del Distrito En proceso
Urbanistica de Publicidad Metropolitano de Quito autoriza a su titular la utilizacién o

exterior (LMU 41) - Art....(16) del  aprovechamiento del espacio publico para colocar

Codigo Municipal (Consejo publicidad exterior fija propia o de terceros o publicidad

Municipal del Distrito exterior movil propia o de terceros dentro de la

Metropolitano de Quito, 1997) circunscripcion territorial del Distrito.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Una vez obtenidas las autorizaciones y licencias antes detalladas, de conformidad
con lo establecido en el Art. ...(37) del Coédigo Municipal (Consejo Municipal del
Distrito Metropolitano de Quito, 1997), se debera publicitar los nimeros de aprobacion
de planos y de licencia metropolitana urbanistica, asi como el nombre del profesional
responsable de la obra. La falta de publicidad de esta informacion generara la presuncion

de hecho de su inexistencia y generara la suspension inmediata de la obra.

Otros permisos y autorizaciones

De conformidad con lo determinado por la normativa secundaria de medio
ambiente (Ministerio de Medio Ambiente del Ecuador, 2003), el Proyecto Corcega, por
ser considerado un proyecto de minimo impacto y riesgo ambiental (menos de 5.000m2)
debera obtener un certificado ambiental a través del sistema SUIA (sistema Unico de

informacién ambiental) para su regularizacion ambiental.

Tabla 92.-Certificado ambiental

Requerimiento Descripcion Verificacion
Certificado ambiental (SUIA) - Sera otorgado por la Autoridad Ambiental Competente a Pendiente
Art. 23 Texto unificado de través del SUIA, sin ser de caracter obligatorio, a los

legislacion secundaria de medio  proyectos, obras o actividades considerados de minimo

ambiente impacto y riesgo ambiental.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Esquema de contratacion de proveedores, consultoria y servicios técnicos

especializados

Servicios y bienes contratados

Se contratardn civilmente servicios técnicos especializados relacionados con
actividades subsidiarias de la construccién como: la provision e instalacion de sistemas
hidrosanitarios, eléctricos, instalacion de ventanas, algunos acabados de la construccion

(gypsum, muebleria, griferia).

Dando cumplimiento a lo sefialado por la disposicién segunda del Mandato
Constituyente No. 8 (Asamblea Constituyente del Ecuador, 2008), los servicios
contratados deberan ser prestados por personas naturales, o juridicas, con su propio
personal y que contaran con sus propias herramientas, equipos y demas implementos que
garanticen la prestacion del servicio contratado, ademas de la adecuada infraestructura

fisica y estructura organizacional, administrativa y financiera.

La relacion laboral serd directa y bilateral entre los prestadores de servicios

técnicos especializados y sus trabajadores.

No se podran contratar aquellos servicios técnicos especializados que impliquen
s6lo mano de obra, es decir, que se presten con los equipos o herramientas del constructor.

Caracteristicas y contenido principales de los contratos

v" En forma general se define un esquema de contratacion de naturaleza civil
consensual, en el que se pueden pactar libre y voluntariamente las

clausulas contractuales;

v" La suscripcion del contrato no genera relacion laboral entre contratantes,
ni entre estos y el personal del otro. La relacion laboral sera directa y
bilateral entre los prestadores de servicios técnicos especializados y sus

trabajadores;

v Se sujeta a las normas que en materia de capacidad legal, obligaciones y

contratos se establecen en el Cadigo Civil vigente;

v" En virtud del contrato (oneroso y conmutativo) cada una de las partes se
obliga a dar o hacer una cosa que se mira como equivalente a lo que la otra

parte debe dar o hacer a su vez,;
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Contenido principal:

Comparecientes.- Comparecera el Gerente General del Promotor en calidad de
representante legal y el proveedor del servicio, asesoria o producto, por sus propios
derechos (persona natural) o en representacion (persona juridica); se deberan acompafiar
al contrato los documentos de identificacion, asi como los que sustenten la calidad en la

que comparecen las partes.

Objeto del contrato.- Debe definirse con claridad; se refiere al servicio, asesoria

0 producto a ser adquirido por el Promotor, y prestado o provisto por el contratista.

Alcance del contrato u obligaciones de las partes.- Se refiere a los elementos
que incluye y no incluye el servicio, asesoria o producto contrato, entregables y forma de
aceptacion. Elemento indispensable determina los parametros de control, seguimiento y

cumplimiento del contrato, asi como su ejecutabilidad en caso de incumplimiento.

El alcance del contrato debera contener las normas aplicables y condiciones de
calidad y servicio requeridas para la aceptacion del resultado final.

Tipo de contrato.- Existen distintos tipos de contrato para reglamentar e
instrumentar la relacion entre contratante y contratado o contratista, maximizando
beneficios para ambas partes; su seleccién depende del nivel de confianza, tipo de
producto o servicio adquirido, caracteristicas del contratista y alcance de la contratacion.

A continuacion se refieren las principales tipologias a ser aplicadas:

Costo més porcentaje de costo o administracion delegada: El contratista
recibira un reembolso del costo de los servicios prestados, mas un porcentaje acordado
de los costos como honorarios. Representa mayor riesgo para el contratante (Promotor)
ya que no existe un incentivo para que el contratista se mantenga dentro de los margenes
presupuestarios, razon por la cual, se fijara un porcentaje de costo como honorario,

variable en proporcion al cumplimiento de plazo y presupuestos.

Precio fijo: El contratista suministra los bienes o servicios a un precio fijo mismo
que incluye su utilidad; asumiendo todos los riesgos y variaciones de precios. Es el
contrato que menor riesgo representa para el adquirente (Promotor) del producto o
servicio; se utiliza para la contratacion de servicios en los que se conoce plenamente el

alcance de su objeto.
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Precios unitarios / unidad de tiempo: El contratista recibe un honorario o precio
por unidad de tiempo o producto, pactado previamente. Aplicado para la adquisicion de

materiales, asesoria legal, colocacién de acabados.

Precio u honorarios.- Monto pactado por los servicios, asesoria 0 producto
contratado, en virtud del tipo de contrato aplicado. El pago deberd realizarse
exclusivamente contra entrega de factura o comprobante de venta valido de conformidad
con la normativa vigente. Deberan determinarse los montos correspondientes a impuestos

(IVA) y su retencion.

Plazo de ejecucion.- Se debe determinar en forma clara y precisa, pudiendo
incorporarse periodos adicionales de gracia para la entrega definitiva del servicio o
producto. Se incorporara como anexo el cronograma de ejecucién, mismo que debera ser

coincidente con el cronograma general del Proyecto.

Garantias.- Se refiere al nivel de calidad del producto adquirido o servicio
contratado, asi como los respaldos de aseguramiento del contrato; incluyen: pélizas de
fiel cumplimiento y riesgo, garantias de fabrica y calidad del producto, fondo de garantia

(3% - 5% a ser retenido de cada pago realizado).

Se debera incorporar la forma de ejecucion en caso de incumplimiento o de ser
necesario, asi como el mecanismo de devolucion en caso de entrega del producto o

servicio a satisfaccion.

Causales y procedimiento de terminacién.- Causales y procedimiento para la
terminacion unilateral del contrato por incumplimiento, incluyendo: renuncia o necesidad
de requerimiento en mora, prueba del incumplimiento, forma de notificacion,

presentacion de descargos, plazos y efectos de la terminacion.

Clausula penal.- Multa o sancion pecuniaria en caso de retraso o incumplimiento

de las obligaciones contractuales estipuladas por las partes.

Descargo de responsabilidad.- Se dejara de manifiesto que entre el contratante
y el contratista no se establecen relaciones laborales de naturaleza alguna, asi como
tampoco con el personal del contratista que se requiera para la ejecucion de este

contrato.

Correran por cuenta Unica y exclusiva del contratista, los pagos que por concepto

de remuneraciones, beneficios sociales de ley, afiliaciones al Instituto Ecuatoriano de
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Seguridad Social y demaés, que deban a los profesionales, técnicos o empleados que este
ultimo contrate; debiendo responder el contratista, sin necesidad de repeticion, por las
multas, indemnizaciones y montos a las que fuera obligado al pago el contratante por este

concepto.

Resolucion de controversias.- Sometimiento de las controversias o diferencias
derivadas de la celebraciéon, ejecucion, cumplimiento y terminacion del contrato; ya sea
a los jueces de lo civil, o a los procedimientos de mediacion y arbitraje reconocidos

legalmente.

De conformidad con lo establecido en la Ley de Arbitraje y Mediacién (Congreso
Nacional del Ecuador, 2006). vigente, en caso de sometimiento a mediacion y arbitraje,
el convenio arbitral deberé constar por escrito, incorporado como clausula contractual;
asi también se deberd determinar en forma clara y especifica: la existencia de una
instancia de mediacién previa, las controversias sometidas al procedimiento, la
legislacion aplicable, lugar de la mediacién y el arbitraje, centro de mediacion y arbitraje
competente, conformacion del tribunal arbitral, si serd en derecho o equidad, su

publicidad o confidencialidad e idioma.

Tabla 93.- Esquema general de contratacion

Servicio Tipo de contrato

Planificacion y disefio arquitectonico Precio fijo
< 3
E ] Planificacién y disefio eléctrico Precio fijo
S S
[ = Planificacién y disefio hidrosanitario Precio fijo
b 3 __
3 Calculo estructural Precio fijo
o
@ Direccion arquitecténica Porcentaje de costo directo
n
<< 3= — ;
e ee Comercializacion Corretaje
— 5
[T i y . — . .
« Instrumentacion legal Precios unitarios / unidad de tiempo
8 Provision de bloques Precios unitarios / unidad de tiempo
=1
U (e . Ja . . . . .
g =] Provisién de hormigdn Precios unitarios / unidad de tiempo
=
= - — —— . .
= - Provision cemento Precios unitarios / unidad de tiempo
4 =
7 'g Provision varillas Precios unitarios / unidad de tiempo
o a
:t, S Provisién encofrados Precios unitarios / unidad de tiempo
o 2
= 2 Arrendamiento maquinaria Precios unitarios / unidad de tiempo
Ll [S]
2
E Provisidn otros materiales de construccion | Precios unitarios / unidad de tiempo
w
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Instalaciones eléctricas internas
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Precio fijo

Instalacion acometidas eléctricas
exteriores

Precio fijo

Provision transformador

Precios unitarios / unidad de tiempo

HIDROSANITARIAS

Instalaciones hidrosanitarias

Precio fijo

Provisidn de aparatos sanitarios y griferia

Precios unitarios / unidad de tiempo

PINTURA

Ejecucion trabajos de pintura

Precio fijo

ACABADOS

Provision, fabricacion e instalacion de
aluminio y vidrio

Precios unitarios / unidad de tiempo

Fabricacion e instalacion de muebles de
madera y aglomerado

Precios unitarios / unidad de tiempo

Fabricacion e instalacién de cerrajeria,
pasamanos

Precios unitarios / unidad de tiempo

Instalacion porcelanato y ceramica

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provisién de porcelanato y cerdmica

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provisién e instalacion de puertas corta
fuego

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provisién e instalacion de ascensores

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provision e instalacion sistemas de
seguridad

Precios unitarios / unidad de tiempo

Instalacion piso flotante

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provision piso flotante

Precios unitarios / unidad de tiempo

Instalacion granito

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provisién granito

Precios unitarios / unidad de tiempo

Instalacion gypsum

Precios unitarios / unidad de tiempo

Provision gypsum

Precios unitarios / unidad de tiempo

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Punto de equilibrio legal

El punto de equilibrio legal, se refiere al cumplimiento de las condiciones legales
minimas necesarias para el inicio de la etapa de ejecucion del Proyecto, asi como, para la
utilizacion de los recursos entregados por los promitentes compradores como anticipo por
el precio de las unidades comprometidas a su favor.

Debe ser declarado por la Junta General de Socios de la Compafiia, previa
verificacion e informe de la gerencia de proyectos, e incluye las siguientes condiciones
minimas, de conformidad con lo establecido en el Reglamento de Funcionamiento de las
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Companias que realizan Actividad Inmobiliaria (Superintendencia de Compafiias -

resolucion, 2014):

Tabla 94.- Punto de equilibrio legal

TIPO DEFINICION SI NO N/A
LEGAL Propiedad del inmueble X
Promesas de compraventa celebradas o convenio de reserva (hasta el 2% del valor X
del inmueble)
Aprobacién por Junta de Socios del presupuesto detallado del Proyecto X
TIPO DEFINICION SI NO N/A
LEGAL Propiedad del inmueble X

Contratos trabajadores y afiliacion al [IESS X
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

A la presente fecha el Proyecto Inmobiliario ha alcanzado el punto de equilibrio

legal conforme se desprende de las tablas precedentes.

Componente juridico de la fase de comercializacion del Proyecto

Esquema legal comercializacion unidades inmobiliarias

Liberacion de

hipoteca,
Promesa de compraventa
Compraventa e hlpoteca

abierta

®
Reserva del
inmueble

llustracion 103.- Esquema de comercializacion unidades inmobiliarias

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

La promesa y compraventa de bienes inmuebles
De conformidad con lo establecido en el Art. 702 del Cédigo Civil (Congreso

Nacional del Ecuador, 2005), la tradicion de dominio de bienes raices se perfecciona con
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la inscripcién del titulo en el Registro de la Propiedad; asi, también, si la tradicion se
realiza a titulo de compraventa, segun lo ordena el Art. 1740 del mismo cuerpo normativo,

no se reputa perfecta ante la ley, mientras no se ha otorgado escritura publica.

El Art. 1570 del Cédigo Civil sefiala que, la promesa de celebrar un contrato solo
produce obligacion si, consta por escrito, y por escritura publica, cuando fuere de celebrar
un contrato para cuya validez se necesita de tal solemnidad; por tanto, la promesa de
compraventa de un inmueble, para ser perfectamente valida debera celebrarse en escritura
publica; sin embargo, y a pesar del contenido de esta disposicion legal en el Reglamento
de Funcionamiento de las Compafilas que realizan Actividad Inmobiliaria
(Superintendencia de Compaifiias - resolucion, 2014), la Superintendencia de Compariias
faculta la suscripcion de convenios privados de reserva de inmuebles, para fines
exclusivos de justificacion de los recursos recibidos como anticipo por los promitentes
compradores de un inmueble, siempre que la cuantia del mismo no supere el 2% del
precio total del bien comprometido.

El convenio de reserva

Conforme quedé sefialado en lineas superiores el convenio de reserva no tiene
validez juridica como contrato de promesa de celebrar la compraventa de las unidades
inmobiliarias, y su funcion es la de documentar la entrega de fondos por parte del

reservista a favor del Promotor del Proyecto Inmobiliario.
El convenio de reserva contiene:

v Ladesignacion de los comparecientes, Promotor del Proyecto Inmobiliario

y reservista,;

v La constancia de la recepcion del valor de reserva, no superior al 2% del

precio total del inmueble objeto del convenio;

v El reconocimiento del derecho del reservista a suscribir la promesa de
compraventa del inmueble, asi como el plazo para hacerlo no superior a

los 30 dias desde su celebracion;

v La firma conjunta de los comparecientes en sefial de aceptacion de las
estipulaciones sefialadas.
Contrato de promesa de compraventa de las unidades inmobiliarias
En virtud de la suscripcién del contrato de promesa de compraventa, el promitente

comprador se obliga a comprar el o los inmuebles objeto del mismo, y el promitente
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vendedor a vender y transferir el dominio del o los bienes raices comprometidos, en los

términos y condiciones estipulados en el contrato.

La promesa de compraventa se celebra por escritura publica y su inscripcion en el

Registro de la Propiedad no es mandatoria.

Para su plena validez el contrato de promesa de compraventa debera contener un
plazo o condicion que fije la época de la celebracion del contrato definitivo; vy, en ella se
debera especificar de tal manera el contrato prometido, que solo falten, para que sea
perfecto, la tradicion de la cosa, o las solemnidades que las leyes prescriban (Art. 1570
del Cadigo Civil).
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Promesa de
compraventa

Identificacion de los contratantes

Identificacion de los bienes comprometidos

Precio y forma de pago

Plazo y condiciones para la entrega de las
unidades

Causales de incumplimiento del contrato

Clausula penal y forma de ejecucién

Clausula resolutoria

Responsabilidad de los gastos por la
celebracion del contrato y pagos de
impuestos

Plazo y condiciones para la celebracién de
la escritura definitiva de compraventa

Solucién de conflictos, jurisdiccion y
competencia

llustracion 104.- Promesa de compraventa

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Generales de ley, capacidad legal,
comparecencia libre y voluntaria

Descripcion de los bienes;
Acabados y especificaciones;

Estatus juridico.

Moneda

Plazos

Mecanismo de pago

Declaracién de origen licito de fondos
Intereses de mora por retraso en los pagos

Fecha de entrega
Periodo de gracia

Causales diferimiento de la entrega

Mora por mas de 3 meses en el pago de
las cuotas del precio

No suscripcion del contrato definitivo de
compraventa

Multa por incumplimiento
Requerimiento en mora

Proceso de notificacion y prueba del
incumplimiento

Por imposibilidad probada de declarar
punto de equilibrio para el desarrollo del
Proyecto

Todos los gastos corren por cuenta del
promitente comprador, excepto el pago de
la plusvalia que sera de cuenta de
promitente vendedor

Inscripcion de la declaratoria de propiedad
horizontal en el Registro de la Propiedad;

Pago de la totalidad del precio pactado

Mediacion y arbitraje
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Contrato de compraventa
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En virtud de la suscripcion del contrato de compraventa, el vendedor transfiere la

propiedad del o los inmuebles a favor del comprador.

La promesa de compraventa se celebra por escritura publica y el

perfeccionamiento de la trasferencia de dominio requiere su inscripcion en el Registro de

la Propiedad.

Compraventa

Identificacion de los contratantes

Identificacion de los bienes
comprometidos

Precio y cuantia

Compraventa y transferencia de dominio

Saneamiento

Sometimiento al régimen de propiedad
horizontal

Administracién del conjunto y expensas

Responsabilidad de los gastos por la
celebracion del contrato y pagos de
impuestos

Autorizacion

Solucion de conflictos, jurisdiccion y
competencia

llustracion 105.- Contrato de compraventa

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Generales de ley, derechos representados,
capacidad legal, comparecencia libre y voluntaria

En caso de sociedad conyugal se exige
la comparecencia de los dos conyuges

Linderos generales del inmueble base
Linderos y dimensiones especificas

Antecedente de la dec. propiedad
horizontal

Declaracion de no pesar gravamen
de ninguna naturaleza sobre los
inmuebles;

Sometiéndose por tanto al
saneamiento por eviccidn y vicios

redhibitorios de-acuerdo conla Ley,

Declaracién de liberacién de
responsabilidad del notario y registrador
de la porpiedad por el pago de expensas

Todos los gastos corren por cuenta del
promitente comprador, excepto el pago
de la plusvalia que sera de cuenta de
promitente vendedor

Para inscripcion en el Registro de la
Propiedad

Mediacién y arbitraje
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A continuacion se describe el proceso del tramite de compraventa de las unidades

inmobiliarias:

Pago de impuestos de alcabala 'y
plusvalia, adicionales en Consejo
Provincial

Minuta de compraventa, formulario de
catastro declaracion de impuesto a la
plusvalia (sellados en Notaria)

Ingreso tramite de catastro en
Municipio

A 4

Suscripcién de escritura publica Cierre escritura publica en Notaria

Inscripcidn en el Registro de la Propiedad

Notificacion de la transferencia de dominio al Municipio de

Inscripcion en el Registro de la Proiedad Quito

llustracion 106.- Tramite de compraventa
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre —2016.

Como requisito previo para el perfeccionamiento de transferencia, y en el mismo
instrumento publico de la compraventa, se incorpora el contrato de liberacion parcial de
hipoteca otorgado por la Institucién Financiera acreedora otorgante del crédito a favor del

Promotor para el desarrollo del Proyecto Inmobiliario.

Asi también, y como garantia del crédito hipotecario otorgado a favor del
comprador, en el mismo instrumento pablico de la compraventa, se incorpora el contrato

de hipoteca abierta y prohibicién de enajenar de los inmuebles, de ser el caso.

La elaboracion de los mencionados contratos es responsabilidad de la entidad
acreedora correspondiente.

Terminacion unilateral de los contratos de promesa de compraventa

En caso de desistimiento expreso o tacito de cualquiera de las partes, el contrato
de promesa de compraventa se dara por terminado automaticamente y de pleno derecho,
para lo cual la parte correspondiente debera remitir una carta a la contraparte incumplida
en tal sentido, y sin que sea necesario suscribir algin documento para instrumentar la

terminacion del contrato o que sea necesario realizar requerimiento judicial alguno. Por



Capitulo IX: Analisis del componente legal 288

lo tanto y en cualquier caso, la promitente vendedora quedara en libertad de promocionar

y negociar los inmuebles prometidos en venta a favor de terceros.

En caso que la parte promitente compradora haya solicitado cambios en los
inmuebles objeto del presente contrato, que los mismos hayan sido aprobados y
ejecutados parcial o totalmente por la promitente vendedora, y que dicha parte desista de
los mismos o de la adquisicion de las unidades inmobiliarias, la promitente vendedora
tendré derecho a recibir la totalidad del valor de dichos cambios y la totalidad del valor

que corresponda pagar para restituir los inmuebles a sus caracteristicas generales.

Componente juridico de la fase de ejecucion del Proyecto

Esquemas de contratacién de personal

Por politica organizacional y con el fin de precautelar el cumplimiento adecuado
de los derechos del recurso humano de la Compaiiia, todo el personal de obra y
administrativo se contrata bajo relacion de dependencia con vinculo laboral.

Personal de obra - contrato por obra o servicio determinado dentro del giro del
negocio (Ministerio de Relaciones Laborales - acuerdo ministerial, 2015)

v Aplicable para los trabajadores en ejecucién de obras de construccion

dentro del giro del negocio y ejecucion de obras;
v Duracién: tiempo que dure la ejecucion de la obra o el proyecto;
v En la primera contratacién se fijara un periodo de prueba;

v Remuneracién: no podra ser menor a los salarios minimos legales -basico

o sectoriales- establecidos conforme lo dispuesto en el Codigo del Trabajo;

v' La remuneracion se cancelara de forma semanal, quincenal o mensual
conforme a lo acordado entre las partes y se debera firmar el respectivo rol

de pagos, en el cual se detallaran los valores recibidos por el trabajador.

v El empleador, de manera quincenal o mensual y previo acuerdo entre las
partes, podrd cancelar la parte proporcional de los beneficios
correspondientes a décimo tercera y cuarta remuneraciones, vacaciones y
bonificacion por desahucio proporcional al tiempo trabajado, los cuales
deberan detallarse expresamente en el rol de pagos de manera obligatoria.

v" Terminacion: una vez concluida su duracion
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Al terminar la relacion laboral el empleador debera elaborar el acta de
finiquito y liquidar los haberes a los que tenga derecho el trabajador y que
se encontraren pendientes de pago.

El empleador estara obligado a pagar la bonificacion por desahucio por el
tiempo efectivo de trabajo realizado de forma proporcional, sin perjuicio

de cualquier otro valor al que tuviere derecho.

Para la ejecucion de nuevas obras, el empleador deberd contratar a los
mismos trabajadores que prestaron sus servicios bajo esta modalidad
contractual, hasta por el nimero de puestos de trabajo que requiera la

nueva obra.

En todos los casos, el empleador tendrd la obligacion de efectuar el
respectivo Ilamamiento dentro de un afio calendario contado desde la
terminacion del Gltimo proyecto para el cual presté sus servicios el

trabajador.

El llamamiento al que se hace referencia en los articulos anteriores podra
ser efectuado por medio del correo electrénico registrado en el mismo, asi
como por cualquier otro medio que permita la localizacion de la respectiva

persona trabajadora.

Una vez recibida la notificacion o solicitud al trabajador, este debera de
acudir al lugar de trabajo al que haya sido convocado en el plazo maximo
de 5 dias contados desde la fecha de realizado el llamamiento.

Empleador tendra la obligacion de llevar un registro de los trabajadores
contratados bajo esta modalidad, en el que consten los datos mencionados
en la antes citada norma legal y cualquier otra informacion adicional que
facilite su ubicacion. Este registro se lo actualizara con los cambios que se

produzcan.

Personal administrativo y de ventas - contrato indefinido con periodo de prueba

v

v

Su extincion se producird anicamente por las causas y los procedimientos
establecidos en el Codigo de Trabajo (Congreso Nacional del Ecuador,
2005).

Periodo de prueba con duracion maxima de noventa dias.
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v/ Remuneracion: no podra ser menor a los salarios minimos legales -basico

o sectoriales- establecidos conforme lo dispuesto en el Cédigo del Trabajo;

v Al terminar la relacion laboral el empleador debera elaborar el acta de

finiquito y liquidar los haberes a los que tenga derecho el trabajador y que

se encontraren pendientes de pago.

v El empleador estara obligado a pagar la bonificacién por desahucio por el

tiempo efectivo de trabajo realizado de forma proporcional, sin perjuicio

de cualquier otro valor al que tuviere derecho.

Clausulas esenciales del contrato de trabajo

v La clase o clases de trabajo objeto del contrato;

v La manera como ha de ejecutarse: si por unidades de tiempo, por unidades

de obra, por tarea, etc.;

v Lacuantia y forma de pago de la remuneracion;

v" Tiempo de duracion del contrato;

v Lugar en que debe ejecutarse la obra o el trabajo; v,

v Ladeclaracion de si se establecen o no sanciones, y en caso de establecerse

la forma de determinarlas y las garantias para su efectividad.

Remuneraciones minimas sectoriales

Tabla 95.- Salarios minimos sector construccion

CARGO / ACTIVIDAD COMENTARIOS /
DETALLES DEL

CARGO O
ACTIVIDAD

INGENIERO ELECTRICO

RESIDENTE DE OBRA

INGENIERO SANITARIO

INSPECTOR DE OBRA

SUPERVISOR ELECTRICO GENERAL

SUPERVISOR SANITARIO GENERAL

MAESTRO MAYOR EN EJECUCION DE

OBRAS CIVILES

TOPOGRAFO EN CONSTRUCCION
OPERADOR DE MAQUINA

EXTENDEDORA DE ADOQUIN

OPERADOR DE MAQUINA

SANJADORA

OPERADOR DE CONCRETERA

RODANTE/MIGSER

DIBUJANTE EN CONSTRUCCION

SALARIO MiNIMO
SECTORIAL 2016

426,58
426,58
426,58
425,48
425,48
425,48
424,75

424,75
424,75

424,75
424,75

403,15
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PERFORADOR EN CONSTRUCCION 403,15
PERFILERO EN CONSTRUCCION 403,15
TECNICO EN CARPINTERIA 403,15
TECNICO EN MANTENIMIENTO DE 403,15
VIVIENDAS Y EDIFICIOS

TECNICO EN ALBANILERIA 403,15
TECNICO EN OBRAS CIVILES 403,15
PREPARADOR DE MEZCLA DE 380,97
MATERIAS PRIMAS

TUBERO EN CONSTRUCCION 380,97
ALBANIL, OPERADOR DE EQUIPO 380,97

LIVIANO, PINTOR, FIERRERO,
CARPINTERO, ENCOFRADOR (0}
CARPINTERO DE RIBERA,
ELECTRICISTA O INSTALADOR DE
REVESTIMIENTO EN GENERAL,
AYUDANTE DE PERFORADOR,
CADENERO, ENLUCIDOR ,
HOJALATERO, TECNICO LINIERO
ELECTRICO, TECNICO EN MONTAIJE DE
SUBESTACIONES, , TECNICO

ELECTROMECANICO DE
CONTRUCCION

ENGRASADOR O ABASTECEDOR EN CONSTRUCCION 380,97
RESPONSABLE EN CONSTRUCCION

OBRERO ESPECIALIZADO EN 380,97
ELABORACION DE PREFABRICADOS DE

HORMIGON

PARQUETEROS Y COLOCADORES DE 380,97
PISOS

PINTOR DE EXTERIORES 380,97
PINTOR EMPAPELADOR 380,97
MAMPOSTERO 380,97
PLOMERO 380,97
RESANADOR EN GENERAL EN CONSTRUCCION 376,07
TINERO DE PASTA DE AMIANTO 376,07
PEON 376,07

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre —2016.

Fuente: http://www.ecuadorlegalonline.com/laboral/tablas-sectoriales-2016/

Obligaciones del empleador (Art. 42 del Cédigo del Trabajo)

Obligaciones principales Verificacién
Pagar las cantidades que correspondan al trabajador; Si
Pago de la décimo tercera y décimo cuarta remuneracion Si
Pago de 15% de participacién de utilidades al trabajador Si
Si
Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo, sujetandose a las
medidas de prevencidn, seguridad e higiene del trabajo y demds disposiciones legales
y reglamentarias;
Si
Indemnizar a los trabajadores por los accidentes que sufrieren en el trabajo y por las
enfermedades profesionales;
Llevar un registro de trabajadores; Si
Si
Proporcionar oportunamente a los trabajadores los Utiles, instrumentos y materiales
necesarios para la ejecucion del trabajo, en condiciones adecuadas para que éste sea
realizado;
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Sujetarse al reglamento interno legalmente aprobado;

Si

Tratar a los trabajadores con la debida consideracién, no infiriéndoles maltratos de
palabra o de obra;

Si

Atender las reclamaciones de los trabajadores;

Si

Proporcionar lugar seguro para guardar los instrumentos y Utiles de trabajo
pertenecientes al trabajador, sin que le sea licito retener esos Utiles e instrumentos a
titulo de indemnizacioén, garantia o cualquier otro motivo;

Si

Facilitar la inspeccidn y vigilancia que las autoridades practiquen en los locales de
trabajo, para cerciorarse del cumplimiento de las disposiciones de este Codigo y
darles los informes que para ese efecto sean indispensables.

Si

Pagar al trabajador, cuando no tenga derecho a la prestacién por parte del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, el cincuenta por ciento de su remuneracién en caso
de enfermedad no profesional, hasta por dos meses en cada afo, previo certificado
médico que acredite la imposibilidad para el trabajo o la necesidad de descanso;

Si

Suministrar cada afo, en forma completamente gratuita, por lo menos un vestido
adecuado para el trabajo a quienes presten sus servicios;

Si

Conceder tres dias de licencia con remuneracién completa al trabajador, en caso de
fallecimiento de su cdnyuge o de su conviviente en unién de hecho o de sus parientes
dentro del segundo grado de consanguinidad o afinidad;

Si

Inscribir a los trabajadores en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, desde el
primer dia de labores, dando aviso de entrada dentro de los primeros quince dias, y
dar avisos de salida, de las modificaciones de sueldos y salarios, de los accidentes de
trabajo y de las enfermedades profesionales, y cumplir con las demas obligaciones
previstas en las leyes sobre seguridad social;

Si

El empleador publico o privado, que cuente con un numero minimo de veinticinco
trabajadores, esta obligado a contratar, personas con discapacidad, en labores
permanentes. La contratacion serd del 4% del total de los trabajadores, siendo ese el
porcentaje fijo que se aplicara en los sucesivos afios.

Si

Contratar un porcentaje minimo de trabajadoras.

Si

Tabla 96.- Obligaciones del empleador
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Obligaciones seguridad social

Asumir el aporte patronal equivalente al 11,15% de la remuneracién del trabajador

Si

Obligaciones Verificacion \

El empleador esta obligado a registrar al trabajador o servidor a través de la pagina
web del IESS mediante el aviso de entrada, desde el primer dia de labor, dentro de
los quince dias siguientes al inicio de la relacién laboral o prestacion de servicios,
segun corresponda.

Si

El empleador informara a través del sistema de historia laboral (internet) la
modificacién de sueldos, contingencias de enfermedad, separacion del trabajador
(aviso de salida) u otra novedad, dentro del término de tres dias posteriores a la
ocurrencia del hecho.

Si
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Para el calculo del aporte de los trabajadores con relaciéon de dependencia, se

entiende como materia gravada a todo ingreso regular y susceptible de apreciacién

pecuniaria percibido por el trabajador, que en ninglin caso sera inferior a la Si
establecida por el IESS. El pago se realiza dentro de los 15 dias posteriores al mes

que corresponda.

Tabla 97.- Obligaciones patronales

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: http://www.ecuadorlegalonline.com/laboral/obligaciones-derechos-como-empleador-y-empleado/
Seguridad ocupacional (Art. 410 y siguientes del Cddigo de Trabajo)

Obligaciones Verificacion \

Elaborar y someter a la aprobacién del Ministerio de Trabajo y Empleo por
medio de la Direccién Regional del Trabajo, un reglamento de higiene y Si
seguridad, el mismo que sera renovado cada dos afios.

En todo lugar de trabajo se deberan tomar medidas tendientes a disminuir los

. Si
riesgos laborales.

Formular la politica empresarial y hacerla conocer a todo el personal de la S
empresa.

Prever los objetivos, recursos, responsables y programas en materia de S
seguridad y salud en el trabajo;

Identificar y evaluar los riesgos, en forma inicial y periédicamente, con la S

finalidad de planificar adecuadamente las acciones preventivas;

Programar la sustitucién progresiva y con la brevedad posible de los
procedimientos, técnicas, medios, sustancias y productos peligrosos por Si
aquellos que produzcan un menor o ningun riesgo para el trabajador;

Disefiar una estrategia para la elaboracion y puesta en marcha de medidas de
prevencidn, incluidas las relacionadas con los métodos de trabajo y de

produccién, que garanticen un mayor nivel de proteccion de la seguridad y salud Si
de los trabajadores;
Mantener un sistema de registro y notificacién de los accidentes de trabajo, S

incidentes y enfermedades profesionales;

Informar a los trabajadores por escrito y por cualquier otro medio sobre los
riesgos laborales a los que estan expuestos y capacitarlos a fin de prevenirlos, Si
minimizarlos y eliminarlos.

Designar, segun el nimero de trabajadores y la naturaleza de sus actividades,
un trabajador delegado de seguridad, un comité de seguridad y salud y/o Si
establecer un servicio de salud en el trabajo;

Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas, herramientas

. . Si
y materiales para un trabajo seguro.
Organizar y facilitar los Servicios Médicos, Comités y Departamentos de S
Seguridad, con sujecion a las normas legales vigentes.
Entregar gratuitamente a sus trabajadores vestido adecuado para el trabajo y S
los medios de proteccion personal y colectiva necesarios.
Efectuar reconocimientos médicos periddicos de los trabajadores en actividades
peligrosas; Especificar en el Reglamento interno de Seguridad e Higiene, las S
facultades y deberes del personal directivo, técnicos y mandos medios, en
orden a la prevencion de los riesgos de trabajo.
Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la forma y S

métodos para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la empresa.

Dar formacién en materia de prevencion de riesgos, al personal de la empresa,
con especial atencién a los directivos técnicos y mandos medios, a través de Si
cursos internos o externos; regulares y periddicos.
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Entregar a cada trabajador un ejemplar del Reglamento Interno de Seguridad y S
Salud de la empresa, dejando constancia de dicha entrega.

Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, de los accidentes y enfermedades profesionales ocurridas en
sus centros de trabajo y entregar una copia al Comité de Seguridad y Salud de
la Empresa.

Tabla 98.- Obligaciones seguridad ocupacional

Si

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Responsabilidad laboral

v El empleador y sus representantes seran solidariamente responsables en

sus relaciones con el trabajador, incluso con su patrimonio personal.

v" Los riesgos provenientes del trabajo son de cargo del empleador y cuando,
a consecuencia de ellos, el trabajador sufre dafio personal, estara en la

obligacion de indemnizarle.

v" Si por culpa de un patrono el IESS no pudiere conceder a un trabajador o
a sus deudos las prestaciones en dinero que fueran reclamadas y a las que
habrian podido tener derecho, o si resultaren disminuidas dichas
prestaciones por falta de cumplimiento de las obligaciones del empleador,
este sera responsable de los perjuicios causados al asegurado 0 a sus
deudos, responsabilidad que el Instituto hara efectiva mediante la coactiva.
Art. 94 de la Ley de Seguridad Social (Congreso Nacional del Ecuador,
2001).

Declaratoria de Propiedad Horizontal

La declaratoria de propiedad horizontal se celebra mediante escritura publica y
contiene la manifestacion de voluntad del propietario de un inmueble de someter el mismo
al régimen de propiedad horizontal, conforme el cual, los diversos pisos de un edificio,
los departamentos o locales en los que se divida cada piso, cuando sean independientes y
tengan salida a una via u otro espacio publico directamente o0 a un espacio condominial
conectado, podran pertenecer a distintos propietarios (Art. 1 de la Ley de Propiedad

Horizontal (Congreso Nacional de Ecuador, 2005)).

Para su perfeccionamiento la declaratoria de propiedad horizontal debera ser
inscrita en el Registro de la Propiedad del Canton, Quito en este caso, y contener la

documentacién siguiente:

a) Oficio del Administrador Zonal dirigido al sefior Notario Publico;
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b) Informe Legal de la Direccion Legal competente, en este caso, Administracion
La Delicia;

c) Certificado de Conformidad de Declaratoria bajo el Régimen de Propiedad
Horizontal emitido por el Municipio de Quito;

d) Informe de Regulacion Metropolitana (IRM);

e) Licencia Metropolitana Urbanistica (LMUZ20);

f) Certificado de Conformidad del Proyecto Técnico Arquitectonico;
g) Certificado de gravamenes;

h) Cuadro de areas, alicuotas y linderos;

i) Los respectivos planos del mismo, segun listado adjunto;

J) Reglamento de propiedad horizontal.

Una vez declarado el inmueble en propiedad horizontal, las hormas contenidas en
el Reglamento a la Ley de Propiedad Horizontal, son de obligatorio cumplimiento para
todos los titulares de dominio de un piso, departamento o local comercial, asi como para
los cesionarios, usuarios, acreedores anticréticos, arrendatarios y, en general, a cualquier
persona que ejerza sobre estos bienes cualquiera de los derechos reales (Presidencia de la
Republica del Ecuador, 1999).

Certificado de
Conformidad de Generacion de
Declaratoria bajo el numeros prediales y
Régimen de emision de fichas
Propiedad Horizontal catastrales
-
Aprobacion y Escrituracion e
catrastro de planos, inscripcién en el
cuadro de areas y Resgistro de la
alicuotas Propiedad

llustracion 107.- Proceso DPH

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Dado que, en la ciudad de Quito, la obligacion de pago de impuesto predial sobre
los nuevos predios se genera a partir del afio siguiente al de la inscripcion de la
declaratoria de propiedad horizontal en el Registro de la Propiedad, se ha coordinado
adecuadamente el cronograma de implementacion de la misma, de formatal, que coincida
dentro del periodo anual destinado al perfeccionamiento de las trasferencias de dominio
de las unidades a favor de los promitentes compradores; generando asi un ahorro
importante para el Proyecto en el pago de impuesto predial.

Instrumentacion del crédito y garantia

De conformidad con el plan de financiamiento del Proyecto, se obtendrd un

crédito con la Mutualista Pichincha, con las condiciones siguientes:

Tabla 99.- Caracteristicas del crédito

Producto Crédito Constructor
ERENEENERIIEY (O USS 800.000 (29% costo proyecto)

12 meses desde cada desembolso. Pago total mes 25
del Proyecto
Tasa 9,6%

Garantia Terreno y edificio

Cobertura garantia 140%

Desembolsos Conforme requerimiento del cliente
Primer desembolso Mes 8

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Plazo maximo

El mismo se instrumentara como una linea de crédito mediante la suscripcién de
un contrato de préstamo o mutuo, con varios desembolsos; a su vez, cada uno de éstos se

instrumenta a través de un pagare.

Se constituira hipoteca abierta sobre el inmueble base y edificaciones del Proyecto
Inmobiliario como garantia del crédito otorgado, debiendo cubrir ésta el 140% del valor

efectivamente desembolsado.

Concluido el proceso constructivo, y con el fin de proceder a transferir la
propiedad de los inmuebles a favor de los promitentes compradores, se procedera con el
levantamiento parcial y gradual de la hipoteca que pesa sobre las unidades inmobiliarias,
con el fin de generar una adecuada fuente de pago de la obligacion crediticia.
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Componente juridico de la fase de cierre del Proyecto

Esquema tributario

Principales obligaciones tributarias
A continuacion se detallan las principales obligaciones tributarias del Promotor

Inmobiliario propias de la actividad econémica derivada del desarrollo del Proyecto:

o Anexo de
Emisién de compras y
o probantes retenciones
eventay
retencion en la fuente
validos por otros

conceptos

Anexo de Declaracion
relacion de de
dependenci Retenciones

a en la Fuente

Declaracion Declaracion

de IVA de Impuesto

a la Rentas

mensual Sociedades

Patente
Municipal

1.5 por mil

Impuesto a la sobre los
plusvalia activos
totales

Tasas Constribuciiones
municipales principales

Constribucio
nes
principales

Impuesto
predial

llustracién 108.- Principales obligaciones tributarias

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.



Capitulo IX: Analisis del componente legal 298

Dado que el cumplimiento de las mismas se produce a lo largo del desarrollo del
ciclo de vida del Proyecto Inmobiliario, el analisis del régimen tributario aplicable se ha

incorporado en la etapa de cierre, particularmente porque en la misma se registran los

resultados de la actividad comercial.

Anexo de compras y retenciones en la fuente por otros conceptos

Objeto

[ | Presentar la informacion
relativa a las compras o
adquisiciones, ventas o
ingresos, exportaciones,
comprobantes anulados
y retenciones

Sujeto pasivo

Sociedades (personas
juridicas)

llustracion 109.- Anexo de compras
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Declaracioén de retenciones en la fuente

Sujeto pasivo Oportunidad
Sociedades (personas
] Al momento del pago. Se

juridicas) entendera que la retencion ha
sido efectuada dentro del plazo
de cinco dias de que se ha
presentado el correspondiente

comprobante de venta.

Empleadores, por los pagos
que realicen en concepto de
remuneraciones,

bonificaciones, comisiones y
mas emolumentos a favor de
los contribuyentes en relacién
de dependencia

Retenciones relacion de

Declaracion h
dependencia
[ ] Mensual Mensual.

Aungue un agente de retencion Base imponible:

no realice retenciones en la
fuente durante uno o varios
periodos mensuales, estara
obligado a presentar las
declaraciones correspondientes
a dichos periodos

Remuneraciones proyectadas -
aporte individual less -gastos
personales proyectados.

Tarifa = Impuesto a la Renta de
personas naturales dividido
para 12

llustracion 110.- Declaracion de retenciones en la fuente

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Tabla 100.- Porcentajes de retencion en la fuente de impuesto a la renta

Periodicidad

Mensual

Mediante

el anexo transaccional
simplificado, en el portal web
institucional www.sri. gob. ec,
en el mes subsiguiente al que
corresponda dicha informacion

Comprobante

Los agentes de retencion de
impuestos deberan extender un
comprobante de retencion,
dentro del plazo méximo de
cinco dias de recibido el
comprobante de venta.

IVA

100% del valor del impuesto al
momento de la compra.
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Detalle de porcentajes de retencion en la fuente de impuesto a la renta por pagos en Porcentajes
el pais vigentes

Honorarios profesionales y demas pagos por servicios relacionados con el titulo profesional 10

Servicios predomina el intelecto no relacionados con el titulo profesional 8

Comisiones y demas pagos por servicios predomina intelecto no relacionados con el titulo 8

profesional

Pagos a notarios y registradores de la propiedad y mercantil por sus actividades ejercidas 8

como tales

Servicios predomina la mano de obra 2

Servicios prestados por medios de comunicacion y agencias de publicidad 1

Por pagos a través de liquidacion de compra (nivel cultural o rusticidad) 2

Por arrendamiento bienes inmuebles 8

Seguros y reaseguros (primas y cesiones) 1

Por rendimientos financieros pagados a naturales y sociedades (No a IFls) 2

Anticipo dividendos 22

Dividendos anticipados préstamos accionistas, beneficiarios o participes 22

Dividendos distribuidos a personas naturales residentes 1% al 13%

Por actividades de construccidn de obra material inmueble, urbanizacion, lotizacién o 1

actividades similares

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: http://www.sri.gob.ec/de/169
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Declaracioén de IVA mensual

Objeto del impuesto:

+ La prestacién de servicios profesionales realizada por el Promotor / Constructor;
+La venta de bienes inmuebles se encuentra gravado con tarifa 0%.

Sujeto pasivo:

+ La compafiia constructora, en relacion a los servicios profesionales prestados a terceros.

Base imponible

+ Para la determinacién de la base imponible en la prestacion de servicios, se incluira en ésta el valor total
cobrado por el servicio prestado.

+Venta de bienes inmuebles 0%;
+ Servicios 14% (modificada por la Ley Orgénica de Solidaridad y Corresponsalia Ciudadana)

* Mensual, por medios electrénicos

Crédito tributario

+ Constituye crédito tributario para el Promotor, solamente el IVA generado por la compra o adquisicién de
bienes y servicios, necesarios para la prestacion de servicios gravados con tarifa 14%;

+ El Impuesto al Valor Agregado generado en la adquisicion de bienes y servicios que sean utilizados para la
generacién de servicios o transferencia de bienes no sujetos al impuesto, no podra ser considerado como
crédito tributario, debiendo ser cargado al gasto; por esta razon el IVA generado por la adquisicion de bienes
y servicios destinados para la construccidn y desarrollo del Proyecto Inmobiliario incrementa directamente los
costos del Proyecto.

Deducible impuesto a la renta

+Dado que, el Impuesto al Valor Agregado generado en la adquisicién de bienes y servicios que sean utilizados
para la construccion y desarrollo del Proyect Inmobiliario deben ser cargados por mandato legall al gasto , son
deducibles ya que se encuentran directamente vinculados con la realizacién de la actividad econdmica.

llustracion 111.- IVA

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Declaracion Impuesto a la Renta sociedades

Objeto del impuesto

*la renta global que obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades
nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la Ley.

Renta grabada

+Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito u oneroso, bien sea que provengan
del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o servicios;

+ Se incluyen entre estos: los ingresos obtenidos por compafiias constructoras o inmobiliarias por la
venta de los inmuebles objeto de su giro comercial.

Tarifa

+ 22% sobre su base imponible;

+La totalidad de los ingresos gravados menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y
deducciones, imputables a tales ingresos.

Deducciones

+La contempladas en el Art. 28 y siguientes del Reglamento General para la aplicacion de la Ley
Organica de Régimen Tributario Interno.

Periodicidad

* Anual hasta el 28 de abril)

llustracion 112.- Impuesto a la Renta

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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En virtud de que la construccién del Proyecto Inmobiliario tomara 18 meses, y el

ciclo de vida total del Proyecto se ha programado en 25 meses, la Compafiia declarara y

pagard el Impuesto a la Renta bajo el sistema de “obra terminada”; asi, el pago de

impuesto corresponde al ejercicio fiscal en el que se perfeccionan las transferencias de

dominio y se reciben los ingresos por tal concepto, esto es una vez terminada la obra;

debiendo aplicarse con igual criterio la deduccion de los costos y gastos generados para

la construccion y desarrollo del Proyecto Inmobiliario.
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Anticipo de impuesto a la Renta

La compafiia debe determinar, en su declaracion correspondiente al ejercicio
econdémico anterior, el anticipo a pagarse con cargo al ejercicio fiscal corriente de
conformidad con las siguientes reglas:

Un valor equivalente a la suma matemaética de los siguientes rubros:

0,2% del patrimonio
0,2% de los costos y gastos deducibles
0,4% de los activos totales

0,4% de los ingresos gravados

A partir del ejercicio econdmico 2010, el anticipo de impuesto a la renta constituye
pago no sujeto a devolucion, adn si se declaran pérdidas.

Patente Municipal

Sujeto Pasivo Base imponible y tarifa Sujeto activo

Personas que ejerzan Tarifa del impuesto anual en o , ,
[ ] permanentemente actividades funcion del patrimonio de los Distrito Metropolitano de Quito
comerciales, industriales, sujetos pasivos de este

profesionales

La tarifa minima sera de diez
dblares y la maxima de
veinticinco mil délares de los
Estados Unidos de América

Pago anual

llustracion 113.- Patente municipal

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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1.5 por mil sobre los activos totales

Sujeto Pasivo Base imponible y tarifa Sujeto activo
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Personas que ejerzan El impuesto del 1.5 por mil
[ ] permanentemente actividades | | correspondera al activo total del ™ Disrito Metropolitano de Quito
comerciales, industriales, afio calendario anterior y el
financieras, inmobiliarias y periodo financiero correra del 1
profesionales de enero al 31 de diciembre

Para efectos del calculo de la
base imponible de este
impuesto los sujetos pasivos
podran deducirse las
obligaciones de hasta un afio
plazo 'y los pasivos
contingentes.

Pago anual

llustracién 114.- 1.5 por mil sobe los activos totales
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Impuesto a la plusvalia

Objeto del impuesto

+ Utilidades y plusvalia que provengan de la transferencia de inmuebles urbanos

* General 10%);

+ Distrito Metropoplitano de Quito: en las promeras transferencias de dominio a partir del 2006, para
personas naturales o juridicas con objeto social inmobiliario o construccion, es del 4%.

+ Valores pagados por concepto de contribuciones especiales de mejoras;
+ Costo de adquisicion;
+ Cinco por ciento (5%) de las utilidades liquidas por cada afio que haya transcurrido a partir del

momento de la adquisicidn hasta la venta, sin que en ningun caso, el impuesto al que se refiere esta
seccion pueda cobrarse una vez transcurridos veinte afios a partir de la adquisicion; y,

+ La desvalorizacién de la moneda, segun informe al respecto del Banco Central.

+ Pasivo: duefios de los predios, los vendieren obteniendo la utilidad imponible y por consiguiente real,
salvo pacto en contrario:

+ Activo: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

llustracion 115.- Plusvalia

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Responsabilidad civil

De conformidad con lo establecido en el Art. 1937 del Cddigo Civil ecuatoriano,
si el edificio perece 0 amenaza ruina, en todo o parte, en los diez afios subsiguientes a su
entrega, por vicio de la construccion, o por vicio del suelo que el empresario o las personas
empleadas por €l hayan debido conocer en razén de su oficio, o por vicio de los materiales,

seré responsable el empresario.
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Conclusiones

Viabilidad del marco constitucional

Tabla 101.- Viabilidad marco constitucional

Principio Viabilidad Descripcion
Libertad de positiva Cuentan con reconocimiento y garantia constitucional; sin embargo, el texto de
empresa la Constitucion genera un margen de incertidumbre, sometiendo su pleno
Libertad de positiva ejercicio a las limitaciones, impuestas legalmente, para satisfacer los objetivos
contratacion del Plan Nacional de Desarrollo definido por el Ejecutivo de turno.
Libertad de positiva
comercio
Derecho de positiva
trabajo
Derecho a la positiva Goza de reconocimiento constitucional, sin embargo, existe un margen
propiedad importante para la incertidumbre, pues su plenitud se ve limitada en el mismo
privada texto de la norma magna al someter su goce y exigibilidad, en “funcidn social”, a

los intereses definidos como “estratégicos” y “prioritarios” por las instituciones
publicas, mismas que podran declarar activos de propiedad privada, como de
utilidad publica o de interés social.

Seguridad negativa Alto nivel de incertidumbre normativa para el sector de la construccion, que no

juridica beneficia el emprendimiento de nuevos proyectos inmobiliarios, ya que
dificultan la adecuada planificacion en materia de costos y tributacion,
incrementa costos de produccion, afecta de forma importante la intencién y
capacidad de compra de la demanda y ralentiza la colocacién de crédito.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Viabilidad estructura base — Compafiia Limitada.

Requerimientos Norma reguladora Descripcion Verificacion

Constitucion Art. 136 Ley de Compafiias  Herpayal Constructora se Si
constituyé mediante escritura
publica otorgada el veinte de
marzo de 1997, ante el Notario
Vigésimo Quinto del cantén Quito

Inscripcion Registro Arts. 19y 96 Ley de Debidamente inscrita en el Si
Mercantil Compaiiias Registro Mercantil del mismo
cantén el ocho de abril de 1997.
Capital social Art. 102 Ley de Compariias  US$ 2.034,00 Sl
Objeto social Arts. 3y 94 Ley de Estudios, planificacion, calculos,  Si
Compaiiias disefios, fiscalizacién, direccion

técnica, administracion,
comercializacién y mantenimiento
de obras civiles, proyectos
inmobiliarios, de vivienda,
urbanizaciones, lotizaciones,
edificios en propiedad horizontal;
comercializacion de bienes raices,
entre otros relacionados con el
objeto.

Minimo de socios Art. 95 Ley de Compafiias 3 socios, personas naturalesen  Si
pleno goce de capacidades y
derechos
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Representacion legal Art. 137 Ley de Compafiias  Gerente General, y en ausencia  Si
temporal o definitiva del mismo el
Presidente

Cumplimiento obligaciones  Art. 20 Ley de Compaiiias La compafiia ha presentadoala  Si
SIicV SICV:

balance general anual aprobado
por Junta de Socios,

estado de la cuenta de pérdidas y
ganancias aprobado por Junta de
Socios, memorias e informes de
los administradores y
fiscalizacion;

No6mina de los administradores,
representantes legales y socios 0
accionistas.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016

Viabilidad de la estructura base para la actividad comercial

Tabla 102.- Viabilidad de la estructura base para la actividad comercial

Requerimiento Descripcion Verificacion
RUC - Art. 136 Ley de La compafiia solo podra operar a partir de la obtencion del ~ Si
Compaiias (Congreso Nacional  Registro Unico de Contribuyentes otorgado por parte del
del Ecuador, 1999) SRI.

Patente municipal - Art. 547 Estan obligados a obtener la patente y, por ende, el pago Si
COOTAD (Asamblea Nacional del anual del impuesto de que trata el articulo anterior, las
Ecuador, 2010) personas naturales, juridicas, sociedades, nacionales o

extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la
respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que
ejerzan permanentemente actividades comerciales,
industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales.

Licencia Metropolitana Unica Documento habilitante para el ejercicio de cualquier Si

para el ejercicio de actividades actividad econémica dentro del DM Quito

econdmicas (LUAE) - Cédigo

Municipal (Consejo Municipal del

Distrito Metropolitano de Quito,

1997)

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016

Viabilidad legal del inmueble para desarrollo del Proyecto Inmobiliario

De conformidad con el Informe de Regulacion Metropolitana correspondiente
(Municipio del Distrito Metrpolitano de Quito, 2016); el inmueble se encuentra ubicado
en zona con uso de suelo R2 (residencial de mediana intensidad), favorable para el
desarrollo sobre el mismo del Proyecto; asi también, no se encuentra gravado por

afectaciones viales ni prohibicion alguna que impida la construccion del Edificio.

El inmueble se encuentra libre de gravamenes y limitaciones al dominio, uso y

goce.
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Viabilidad legal para el inicio del Proyecto Inmobiliario

Tabla 103.- Punto de equilibrio legal

TIPO
LEGAL Propiedad del inmueble

DEFINICION SI NO NA

X

Promesas de compraventa celebradas o convenio de reserva (hasta el 2% del valor X

del inmueble)
Aprobacién por Junta de Socios del presupuesto detallado del Proyecto X
TIPO DEFINICION SI NO N/A
LEGAL Propiedad del inmueble X

Contratos trabajadores y afiliacion al [IESS X

Elaborado por Santiago Padron Lafebre — 2016

Tabla 104.- Aprobaciones y licencias municipales

Requerimiento

Certificado de Conformidad por
planos Arquitectonicos emitido
por la Entidad Colaboradora -
Art. ...(56) Ordenanza
Metropolitana - 0156.

Un Certificado de Conformidad
por planos de Ingenierias
(Estructural, Hidrosanitarias,
Eléctricos, y otros); emitido por
la Entidad Colaboradora - Art.
...(56) Ordenanza Metropolitana -
0156.

Visto Bueno de planos emitido
por el Cuerpo de Bomberos —
Art. 53 Ley de Defensa Contra
Incendios

Licencia Metropolitana
Urbanistica (LMU 20) -
Art....(126) del Cédigo Municipal
(Consejo Municipal del Distrito
Metropolitano de Quito, 1997)
Permisos de uso de vias -
COOTAD (Asamblea Nacional del
Ecuador, 2010)

Licencia Metropolitana
Urbanistica de Publicidad
exterior (LMU 41) — Art....(16) del
Cédigo Municipal (Consejo
Municipal del Distrito
Metropolitano de Quito, 1997)

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre

Verificacion

Descripcion
Informe favorable emitido por la entidad colaboradora, en S
el que se hace constatar el cumplimiento de las normas
administrativas y reglas técnicas, durante la etapa de
planificacion de la intervencion constructiva.

Informe favorable emitido por la entidad colaboradora, en S
el que se hace constatar el cumplimiento de las normas
administrativas y reglas técnicas, durante la etapa de
planificacion de la intervencion constructiva.

Las municipalidades no podran aprobar los planos de Si
establecimientos industriales, fabriles, de concentracién de
publico y de edificaciones de méas de cuatro pisos, sin

haber obtenido previamente el visto bueno del Primer Jefe

del Cuerpo de Bomberos de la respectiva localidad en

cuanto a prevencién y seguridad contra incendios.

Es el acto administrativo mediante el cual el Distrito Si
Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de

su derecho preexistente a habilitar el suelo o a edificar

dentro del Distrito.

Es el acto administrativo mediante el cual el Distrito Si
Metropolitano de Quito faculta la ocupacién temporal de
vias para la descarga de materiales

Acto administrativo con el que el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito autoriza a su titular la utilizacién o
aprovechamiento del espacio publico para colocar
publicidad exterior fija propia o de terceros o publicidad
exterior mévil propia o de terceros dentro de la
circunscripcion territorial del Distrito.

En proceso



Capitulo IX: Andlisis del componente legal 308

Esquema de contratacion de proveedores, consultoria y servicios técnicos

especializados

v’ Se contrataran civilmente servicios técnicos especializados relacionados
con actividades subsidiarias de la construccion como: la provision e
instalacion de sistemas hidrosanitarios, eléctricos, instalacion de ventanas,

algunos acabados de la construccion (gypsum, muebleria, griferia).

v' Dando cumplimiento a lo sefialado por la disposicion segunda del
Mandato Constituyente No. 8 (Asamblea Constituyente del Ecuador,
2008), los servicios contratados deberan ser prestados por personas
naturales, o juridicas, con su propio personal y que contaran con sus
propias herramientas, equipos y demas implementos que garanticen la
prestacion del servicio contratado, ademas de la adecuada infraestructura

fisica y estructura organizacional, administrativa y financiera.

v Larelacion laboral sera directa y bilateral entre los prestadores de servicios

técnicos especializados y sus trabajadores.

v" No se podran contratar aquellos servicios técnicos especializados que
impliquen sélo mano de obra, es decir, que se presten con los equipos o

herramientas del constructor.

Esquemas de contratacién de personal

v" Por politica organizacional y con el fin de precautelar el cumplimiento
adecuado de los derechos del recurso humano de la Compafiia, todo el
personal de obra y administrativo se contrata bajo relacién de dependencia

con vinculo laboral.

v" Personal de obra - contrato por obra o servicio determinado dentro del giro
del negocio (Ministerio de Relaciones Laborales - acuerdo ministerial,
2015)

v Personal administrativo y de ventas - contrato indefinido con periodo de

prueba
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Responsabilidad civil

De conformidad con lo establecido en el Art. 1937 del Cédigo Civil ecuatoriano,
si el edificio perece 0 amenaza ruina, en todo o parte, en los diez afios subsiguientes a su
entrega, por vicio de la construccién, o por vicio del suelo que el empresario o las personas
empleadas por él hayan debido conocer en razdn de su oficio, o por vicio de los materiales,

seré responsable el empresario.

Obligaciones tributarias.

omnp
Emision de y .
comprobantes retencion
de ventay esenla
retle_nci(')n fuente
validos
por otros

Declaracio
relacion n de
de Retencione
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Declaracio Impuesto
n de IVA ala
mensual Rentas
Sociedad

Impuesto a
la plusvalia

Tasas o
.. onstribuciiones
municipal s
es

Constribu
Impuesto ciones
predial principale
S

llustracion 116.- Obligaciones tributarias

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016
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Componente legal en cada fase del Proyecto

Tabla 105.- Componente legal

INICIO PLANIFICACION | COMERCIALIZACION | EJECUCION CIERRE

Estructura legal
base
Adquisicion del
terreno

Requerimientos
funcionamiento
compaiiias
actividad
inmobiliaria

100%

Permisos y
licencias
Contratos
proveedores,
consultores y
servicios técnicos
especializados
Punto de
equilibrio legal

100%

Contratos de reserva

Contrato de promesa

de compraventa

Resciliacion /
incumplimiento
contrato

Compraventas

En proceso

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre - 2016

Contratacion
personal
Declaratoria
propiedad
horizontal

Instrumentacion
del crédito y
garantia

30%

Tributacion

Liquidacion
trabajadores

Liquidacion
contratos
proveedores y
consultores

Entrega

recepcion de las
unidades

Entrega recepcion
areas comunales,
equipos y
Servicios

Cierre formal del
Proyecto
Pendiente

310
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Objetivos del capitulo.

Definir el trabajo a ser realizado para el cumplimiento exitoso de

311

los objetivos del Proyecto;

Establecer las principales practicas para la planificacion, gestion,

ejecucion, monitoreo y control, integrados, del trabajo necesario
para el cumplimiento exitoso de los objetivos del Proyecto; y,

Identificar el grado de interés e influencia, asi como el plan para
gestionar las expectativas, de los interesados del Proyecto.

llustracién 117.- Objetivos del capitulo

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Metodologia.

Método Tenstep

Definir el trabajo
Integrar el plan de trabajo y el presupuesto
Gestionar el plan de trabajo y el presupuesto
Gestion de polémicas
Gestion del alcance
Gestion de la comunicacion
Gestion del riesgo
Gestion de los recursos humanos
Gestion de calidad

Gestion de adquisiciones

llustracion 118.- llustracion 2.- Metodologia Tenstep para la Direccion del Proyecto

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: PMBOK © (Project Management Institute, 2013)
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La metodologia del Tenstep “describe la forma de planificar y gestionar proyectos

de manera proactiva”, através de 10 pasos que engloban las mejores practicas recopiladas

en la Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos PMBOK ®, estandar

desarrollado por el (Project Management Institute, 2013).

Es reconocida por su flexibilidad ya que se acopla a la dimesion y complejidad

del proyecto, asi, mientras mas largo y complejo es éste, mas pasos deberan ejecutarse

para una correcta planificacion, gestion, monitoreo y control, con el fin de llegar a cumplir

satisfactoriamente los objetivos del proyecto.
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llustracion 119.- Esquema del Tenstep

Fuente: www.tenstep.ec

Los pasos contenidos en la metodologia no es necesario que se lleven
secuencialmente, y pueden trabajarse paralelamente. En el presente trabajo se han
considerado el tamafio del proyecto y los requerimientos de direccion para establecer los

pasos de la metodologia a ser trabajados.



314

Inicio del Proyecto

Este proceso se da previo al arranque del proyecto y se direcciona esencialmente
a la definicion y conformacion del equipo inicial del Proyecto y la direccién del mismo;
incluye cuatro subprocesos:

Validacion del caso de negocio

Consiste en validar y actualizar la informacion contenida en el plan de negocio
del Proyecto, para constatar su vigencia y ejecutabilidad, en caso de que las condiciones
internas y externas de la organizacion y el mercado hubieren variado significativamente.
En el caso del Edificio Corcega, las sefialadas, validacion y actualizacidn, se registran
dentro del presente plan de negocios.

Identificacion del patrocinador oficial del Proyecto

Patrocinador Ejecutivo

+Junta de Socios de la Compafia HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA.
*Responsabilidades:

*Financiamiento del Proyecto;

+ Autoridad y responsabilidad mayor en el Proyecto;

+Direccidn y vision de alto nivel;

+ Aprobacion solicitudes de cambio y asuntos de suma importancia.

Patrocinador del Proyecto

+Gerente General de HERPAYAL CONSTRUCTORA CIA. LTDA. - Ing. Julio Padrén Ayala.
*Responsabilidades:
* Aprobacion de productos finales de mayor importancia;
 Administracion cotidiana;
* Toma de decisiones diarias del Proyecto.

llustracion 120.- Patrocinador del Proyecto Cércega
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: (TenStep Inc., 2012)
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Asignacion del director de proyectos

Director de Proyecto

+Santiago Padron Lafebre
*Responsabilidades:

+Gestionar el plan de trabajo a fin de garantizar que las tareas necesarias sean asignadas y
completadas en el periodo de tiempo en el tiempo establecido y con el presupuesto disponibles;

*Gestionar y resolver las polémicas y riegos;
+ Comunicar la informacién del Proyecto a los participantes e interesados involucrados.

llustracion 121.- Director de Proyecto asignado

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Fuente: (TenStep Inc., 2012)

Identificacién de los interesados del Proyecto

“Los interesados son personas o grupos especificos que se ven implicados o tienen
un interés en el resultado del proyecto. Normalmente estan dentro de la empresa y podria
incluir a los clientes internos, directivos, empleados, administradores, etc. Un proyecto
también puede tener interesados externos, incluyendo proveedores, inversionistas y
grupos comunitarios, organizaciones no lucrativas, organizaciones gubernamentales o la

sociedad en su conjunto” (TenStep Inc., 2012, pag. 22).

La importancia de identificar a los interesados y analizar su interés e influencia,
radica en que lo largo del proceso de desarrollo del Proyecto, serd necesaria su ayuda,
compromiso o simplemente mantenerlos informados; la gestién de sus expectativas
permitird ademas definir con mayor precision el alcance del Proyecto, y la planificacion

de la comunicacidn, riesgos, alcance del Proyecto, entre otros.

A continuacion de adjunta la tabla de identificacion y analisis de los principales
interesados del Proyecto Cdrcega, en la que se ha incorporado la importancia e interés de
los mismos, en virtud de los mismos, el estilo de direccidn requerido con cada uno de

ellos para una adecuada gestion de las expectativas.
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Tabla 106.- Interesados del Proyecto Cércega

Descripcion Importancia / Interés Estilo de direccion

Interesado
Patrocinador Ejecutivo = HERPAYAL Importancia Alta, Interés
CONTRUCTORA (junta de Alto
socios); desarrollador
inmobiliario del Proyecto e
inversionista de recursos,

y beneficiario de Estos son los interesados
rendimientos finales. mas importantes para el
proyecto.

Estos individuos y grupos
deben manejarse muy de

Patrocinador Gerente General Importancia Alta, Interés | cérca y mantenerse
HERPAYAL Alto plenamente involucrados
CONSTRUCTORA en el proyecto.

Director de Proyectoy  Santiago Padrén y equipo  Importancia Alta, Interés | E! €Quipo debe hacer los

Equipo de Proyecto designado por el Alto mayores esfuerzos para
Patrocinador Ejecutivo satisfacer sus

necesidades.

Entidad Financiera En calidad de acreedor del Importancia Alta, Interés

Prestamista Proyecto, y beneficiario de  Alto
la garantia a constituirse
sobre los inmuebles del
Proyecto

Clientes / compradores  Adquirentes o promitentes  Importancia Alta, Interés

lusuarios finales compradores de las Bajo
unidades inmobiliarias que
componen el Proyecto

Proveedores Proveedores de servicios, Importancia Alta, Interés | Estos individuos y grupos
materiales y bienes Bajo deben ser manejados de
requeridos para la cerca para asegurarse de
consecucion del Proyecto que se satisfacen sus

necesidades, pero debes
evitar hacerlo o comunicar
de manera excesiva

Terceros Entidades publicas de Importancia Alta, Interés
recaudacion y concesién  Bajo
de licencias y permisos
(IMDMQ, SRI)

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Cércega (Herpayal Constructora, 2016).

Definicion del Trabajo.

Se refiere a asegurar que el equipo de trabajo y los representantes del Promotor

tengan una vision comun del trabajo que se debe llevar a cabo, lo que el proyecto debe


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/definir-el-trabajo
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producir cuando termine, cual sera su costo, quién realizara el trabajo y como se llevara

a cabo éste; antes de iniciar cualquier actividad o tarea del proyecto (TenStep Inc., 2012).

Concluye con la aprobacion del Acta de Constitucion del Proyecto, por parte de
los representantes del Promotor, misma que representa un acuerdo entre el patrocinador

y los involucrados mas relevantes.

Incluye las definiciones siguientes del Proyecto Cércega:

Objetivos del Proyecto

Desarrollar un Proyecto Inmobiliario acorde a los requerimientos del mercado actual, y dentro
de la estrategia de alta diferenciacion de producto y fuerte segmentacion de mercado, definida
por el Promotor, es decir, nivel socio economico medio alto;

Desarrollar el proyecto inmobiliario completo en un plazo maximo de 25 meses, 18 de
ejecucidn de obra, conforme el cronograma y presupuesto elaborados para tal fin;

Cumplir con las proyecciones de ventas (18 meses), ingresos (US$ 3.402.000) y satisfaccion
del cliente (calidad) con una tolerancia maxima del 98%, definiendo procesos de gestion
adecuada para control comercial y de calidad de producto;

Cumplir con las expectativas de rentabilidad del Promotor del Proyecto (minima del 14%) a
través de un adecuado y estricto plan de gestion de los costos.

llustracion 122.- Objetivos del Proyecto Cércega

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre —2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Cércega (Herpayal Constructora, 2016).

Alcance

La definicién del alcance del Proyecto, incluye aquello que es parte del mismo, y
aquello que no lo es, es decir, fija los limites del mismo. Incorpora todo el trabajo que

debe realizarse para completar exitosamente los objetivos del Proyecto.
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Dentro del
alcance

Planificacion, financiamiento, ejecucion, comercializacién, monitoreo, control y cierre del
Proyecto Inmobiliario denominado Cércega;

El edificio Cércega se desarrollara sobre un terreno de 745,00m2, con dos plantas de
estacionamientos y seis plantas de vivienda distribuidas en 23 departamentos de 2y 3
dormitorios, con areas de 85 a 120m2, mas balcén;

Todos los departamentos contardn con su respectiva bodega y estacionamiento. En el
caso de departamentos de més de 100m2, se han asignado dos estacionamientos o un
estacionamiento que cuenta con espacio para dos vehiculos;

El proyecto contara ademas con, amplias areas recreativas, elegante lobby, BBQ en
terraza, sala comunal, ascensor de ultima generacién con tarjeta magnética para acceso
a pisos, cerradura magnética en entrada principal, circuito cerrado de television para
control de accesos, cerca eléctrica perimetral, calefén eléctrico en cada departamento,
asi como conexiones 220V (libre de gas), generador eléctrico de emergencia,
instalaciones para cable e internet, puerta eléctrica en garajes y cisterna con equipo de
bombeo;

Acabados de primera: pisos de porcelanato en cocinas, ceramica (calidad de exportacion)
en pisos y paredes de bafios, recubrimiento exterior en paredes con grafiado,
recubrimiento interior en paredes con empaste de estuco liso y pintura vinil acrilica
blanca, cielo falso de gypsum, piso flotante aleman de 8mm, mesones de granito,
muebles modulares altos y bajos, closets y walking closet, barrederas y puertas de MDF,
sanitarios y griferia monocomando EDESA o FV, entre otros;

Asesoramiento legal inmobiliario y crediticio para compradores, en relacién a las unidades
inmobiliarias adquiridas;

llustracion 123.- Definiciones dentro del alcance del Proyecto

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).
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Fuera del Unidades de oficinas y casas;
alcance
Operacion y administracion de copropiedad;

Mobiliario general, excepto lobby, ni disefio para decoracidn interior;

Acabados personalizados en departamentos.

llustracion 124.- Definiciones fuera del alcance del Proyecto

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Entregables producidos

Entregable 1: Acta de Constitucion aprobada del Proyecto. Presente
documento, mismo que debera ser aprobado por los miembros de la Junta de Socios de la

Compafiia.

Entregable 2: Plan de Trabajo aprobado.- Consolida todos los planes y
procedimientos a ser utilizados por la Gerencia de Proyecto y su equipo de trabajo para

conducirlo a buen término. Debera ser aprobado por los socios de la compafia Promotora.

Entregable 3: Cronograma y Presupuesto aprobados.- EI cronograma muestra
las actividades a seguir para construir los entregables del Proyecto. El presupuesto
muestra cuanto dinero requerira el proyecto para producir dichos entregables. Deberan

ser aprobados por los miembros de la Junta de Socios de la Compafiia.

Entregable 4: Acta de Inicio de Construccién aprobada.- Autorizacion expresa
de los miembros de la Junta de Fideicomiso para el inicio de obras y utilizacion de los
recursos entregados por promitentes compradores, en el Proyecto, una vez alcanzados los

factores de equilibrio legal, técnico y financiero.

Entregable 5: Informes de avance y desempefio del Proyecto.- Por parte de la
Gerencia de Proyecto, con una periodicidad quincenal; en formato escrito y a través de
reuniones presenciales con los representantes del Promotor. Se requiere la aprobacion de

los representantes del Promotor.

Entregable 6: Entrega del Proyecto.-
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Entrega individual de las unidades: instrumentada a traves del acta de entrega

recepcion definitiva de las unidades inmobiliarias suscrita, en sefial de acuerdo y

aprobacién, por parte del comprador y el representante del Constructor;

Entrega general del Edificio, equipos y areas comunales: instrumentada a través

del acta de entrega recepcion definitiva de las areas comunales y equipos, suscrita, en
sefial de acuerdo y aprobacion, por parte del administrador del Edificio y el representante
del Constructor.

Entregable 7: Acta de Cierre del Proyecto aprobada.- Misma que debera ser

aprobada por Director de Proyecto y Junta de Socios de la compafiia promotora.

Entregable 8: Registro de lecciones aprendidas.- Debidamente documentada,
incluye los principales conflictos, deficiencias y oportunidades identificados a lo largo
del desarrollo del Proyecto hasta su cierre, el andlisis de sus causas, y la forma en que
fueron enfrentados, mitigados o aprovechados; debe ser socializada con el personal

técnico, administrativo y de obra segun corresponda, para su correcta aplicacion a futuro.

Estimacion de esfuerzo, costo y duracién

En principio se determina a nivel muy alto, entre un 40% o 50% de precisién, sin
embargo, su estimacion es progresiva y se va ajustando a medida que se cuenta con mayor
informacion y una definicion mas detallada de las actividades que conforman el alcance
del Proyecto. A continuacién se detallan las estimaciones de alto nivel contenidas en el
Acta de Constitucion del Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Esfuerzo

Tabla 107. Estimacion esfuerzo Proyecto Corcega

Fase
PROYECTO TOTAL 25 500 4000
Fase inicial 1 20 160
Fase planificacion 4 80 640
Fase ejecucion 18 360 2880
Fase de cierre 5 100 800

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).
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Costo

Tabla 108.- Estimacion costos Proyecto Corcega

Costo total $ 2.814,00
Terreno $ 367,00
Costos $ 2.447,00

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Duracioén

Tabla 109.- Estimacion alto nivel duracion Proyecto Cércega

Fase Duracion (meses) Entregables finalizados ‘

Inicial 1 v' Acta de constitucion general del Proyecto aprobada.

v" Plan de trabajo aprobado.

Planificacién 4 v' Cronograma y Presupuesto aprobados.

v" Acta de inicio construccién aprobada.

v" informes de avance y desempefio del Proyecto

v' Acta entrega recepcién unidades inmobiliarias

Ejecucién 18
v Acta de Entrega recepciéon del Edificio, equipos y areas
comunales
v" Acta Cierre de proyecto aprobada
Cierre de proyecto 5

v' Registro de lecciones aprendidas

Duracion Total estimada (meses): 25

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Suposiciones previas

Las suposiciones previas son condiciones o circunstancias futuras, fuera del
control del equipo de direccion que se requiere sucedan para la consecucion de los

objetivos del Proyecto.

Son riesgos de bajo nivel, con baja probabilidad de que condiciones negativas

ocurran o alta probabilidad de que las condiciones necesarias de produzcan:
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Mejoramiento de las condiciones generales del mercado

inmobiliario, entre ellos:

*Incremento de la intencion de compra de departamentos y demanda calificada;
*Mejora en la absorcion (velocidad venta de departamentos);

*Mantenimiento de los precios de venta en el mercado;

*Mayor oferta y colocacion de créditos hipotecarios;

Provision de fondos oportuna del crédito, conforme cronograma,
por parte del Acreedor Financista (Mutualista Pichincha);

Abastecimiento suficiente de materiales de construccion y
acabados (importados o sustitutos locales);

Regularizacion y estabilizacion de los precios de materiales de la
construccién y acabados;

Estabilizacion de las condiciones generales econdmicas del pais.

llustracion 125.- Supuestos Proyecto Cércega
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Identificacidn de riesgos

Los riesgos constituyen circunstancias futuras, fuera del control del equipo de
direccion del Proyecto, que pueden tener un impacto negativo si se presentaren
efectivamente. Su identificacion responde a la necesidad de gestionar adecuada y
oportunamente los riesgos a lo largo del desarrollo del ciclo de vida del Proyecto, con el

fin de prevenirlos o mitigarlos a tiempo.

Tabla 110.- Principales riesgos identificados en el Acta de Constitucion del Proyecto

1. Las condiciones economicas actuales del pais dificultan la consecucién de montos elevados de
financiamiento constructor a través de crédito; razén por la cual, se depende en forma importante del
ingreso de recursos por preventas en primeras etapas del Proyecto.

2. Un mayor deterioro de las condiciones macroeconomicas del pais, y microeconoémicas del sector
inmobiliario en particular que redefinan las preferencias de la demanda.

3. Se ha estimado un plazo de 25 meses para el desarrollo del proyecto, pero se puede producir un
retraso por aspectos comerciales que incrementen el tiempo y consecuentemente disminuya la utilidad
por incremento en costos directos e indirectos del proyecto.
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4, Riesgos laborales en salud y seguridad

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).

Enfoque

Para una correcta consecucion de los objetivos del Proyecto, el enfoque del mismo
se encuentra determinado por las practicas recogidas en el PMBOK, en particular a traves

de la metodologia del TenStep.

Los procesos de planificacion, ejecucion, monitoreo y control y cierre se
establecen sobre la base del alcance, presupuesto y cronograma definidos, mismos que
conforman la linea base del Proyecto; cualquier modificacion al alcance o la linea base,

requerira de un analisis de impacto y la aprobacion del patrocinador ejecutivo.

Para la evaluacion y seguimiento del desempefio del Proyecto se aplicarad la
técnica de Administracion del Valor Ganado (EVM), con informes y reuniones
quincenales para poner en conocimiento de los resultados al equipo e interesados

principales.

Los procesos de gestion del alcance, tiempo, costos, riesgos, polémicas,
comunicacion, recurso humano, adquisiciones y calidad se encontraran debidamente
estructurados y detallados en los correspondientes planes de gestion, integrados en el Plan
de Trabajo del Proyecto, y su cumplimiento es obligatorio para todos los involucrados en

el desarrollo del Edificio Corcega.

Se definen cuatro fases para el ciclo de vida del Proyecto: inicio, planificacion,
gjecucion y cierre, incluyéndose los procesos de monitoreo y control a lo largo de cada
una de ellas. En el cronograma se han agrupado actividades de comercializacion como un
item particular por su trascendencia, si bien, su desarrollo se corresponde con las fases

del ciclo de vida del Proyecto ya sefialadas (Herpayal Constructora, 2016).

Sistema de organizacion

El Proyecto se desarrolla bajo la figura juridica Promotor, HERPAYAL
CONSTRUCTORA CIA. LTDA, con una estructura organizacional combinada, matricial
y proyectizada, donde los temas financieros, contables, comerciales, administrativos y de
gerencia de proyecto se coordinan en forma horizontal y compartida para todos los

proyectos, con el fin de optimizar recursos; sin embargo, cada proyecto cuenta con una
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estructura propia a nivel de obra, con un director responsable administrativamente sobre
personal, con empoderamiento total para toma de decisiones en la materia, ésta estructura

permite un control total sobre el presupuestos, recursos y materiales de cada Proyecto.

A continuacion se describen el organigrama, asi como los principales roles y
funciones gerenciales y del equipo de Proyecto. Las principales funciones y roles en el
desarrollo del Proyecto se encuentran detalladas en documento Anexo del presente

capitulo, Acta de Constitucion del Proyecto Corcega.
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Organigrama
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llustracién 126.- Organigrama Herpayal Constructora

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).
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Roles y funciones de los responsables del Proyecto Cércega

Tabla 111.- Principales roles de direccion del Proyecto

Rol

Patrocinador Ejecutivo

Patrocinador
Director del Proyecto

Miembros del comité gerencial

Miembros del equipo de direccion

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Responsable

Junta de socios HERPAYAL CONSTRUCTORA:
Julio Padrén Ayala, Ricardo Padrén Ayala, Luis
Fernando Padrén Ayala.

Gerente General — Julio Padrén Ayala
Santiago Padron Lafebre

Gerente General, Gerente de Proyectos, Director
de Compras, Jefe administrativo y financiero

Director de Proyecto, Planificador Arquitecténico,
Constructor, Director de Obra, Director de
Compras, Director Comercial, Instrumentador
Legal, Jefe Administrativo Financiero.

Fuente: Acta de Constitucion Proyecto Corcega (Herpayal Constructora, 2016).
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Integracion del Plan de Trabajo y del Presupuesto

Consiste en la planeacion del Proyecto, una vez aprobada el Acta de Constitucion
del mismo. Esta compuesto por una serie de procesos destinados a fijar las 3 restricciones
principales del Proyecto: alcance, costo y duracion, enlazados en un solo componente

integrado (la linea base).

Creacion e integracion del cronograma y presupuesto.

El cronograma y el presupuesto del proyecto se han creado a la par con el
entregable del Acta del Proyecto, el primero muestra las actividades requeridas para
construir los entregables del proyecto; y el segundo, muestra cuanto dinero requerira el
proyecto para producir dichos entregables (TenStep Inc., 2012).

Para la creacion del cronograma y presupuesto se ha utilizado el proceso

recomendado en el TenStep (TenStep Inc., 2012) descrito en la pagina siguiente.

El presupuesto y cronograma del Proyecto Corcega se encuentran incorporados
en el presente trabajo en el capitulo de andlisis de costos.

COSTOS PARCIALES Y ACUMULADQS
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llustracion 127.- Linea base Proyecto Cércega

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — MDI 2016


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/2-0-integracion-del-cronograma-y-presupuesto
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Revisar los entregables de la linea base

Lista de entregables que deben producirse en el Proyecto Entrada: Acta de Constitucionde Proyecto

Crear la estructura de desgloce del trabajo (WBS)

Subdividir el trabajo del Proyecto en componentes mas
pequefios llamados paquetes de trabajo. Incluir todo el
trabajo necesario de acuerdo a la definicion del Proyecto

Estimar las horas de esfuerzo para todas las actividades de
méaximo detalle.

Estimacion del esfuerzo

Modelos de analogia, juicio de expertos, proporcion, y,
paramétrico; para agregar estimaciones a todas las
actividades detalladas.

Estimar el esfuerzo en: horas, dias, semanas, (unidades de
tiempo);

Diagrama de red

Crear la secuenciacion de los
componentes de trabajo detallado
(actividades);

Identificar las relaciones entre las Definir la ruta critica y restricciones en
actividades; las fechas;

Asignacion de recursos

Verificar la sobre y sub asignacion de recursos, nivelar

AS|gnar recursos espec:lflcos 0 genericos; recursos.

Estimacion de duracion y costo

Convertir el esfuerzo estimado en duracion, sobre la base de
los recursos asignados a cada actividad, considerando dias
habiles, libres, posibles retrasos.

Determinar el costo del Proyecto, considerando los recursos
asignados a cada actividad (mano de obra interna y externa),
materiales, equipos y transporte.

Ajuste de cronograma y agregar hitos

Agregar tiempo para la Direccion de Validar que las fechas cumplan con Agregar hitos al término de cada
Proyecto; expectativas del cliente; entregable mayor o fase.

llustracion 128.- Proceso utilizado para la creacion del cronograma y presupuesto del Proyecto

Elaborado por: Santiago Padrén L. — MDI 2016. Fuente: (TenStep Inc., 2012)
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PROYECTO CORCEGA
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llustracion 129.- WBS Proyecto Corcega

Elaborado por: Santiago Padron L.
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Desarrollo del Plan para Direccion del Proyecto.

El Plan de Trabajo o Plan para Direccion del Proyecto Cércega, contiene la
definicidn, preparacion y coordinacion de los planes secundarios de gestion analizados
mas adelante, en un solo plan integral, que define todo el trabajo a realizar del proyecto,

es decir, cOmo se ejecuta, monitorea y cierra (Project Management Institute, 2013).
Los planes secundarios incluyen:
v Plan de gestion del cronograma;
v" Plan de gestion de los costos;

v Plan de gestion de las polémicas;

<\

Plan de gestion del alcance;

Plan de gestion de la calidad;

AN

Plan de gestion de los recursos humanos;

<\

Plan de gestion de las comunicaciones;
v Plan de gestion de riesgos; y,
v" Plan de gestion de adquisiciones.

El Plan de Trabajo se elaborara y renovara progresivamente a través de iteraciones
y actualizaciones a lo largo del ciclo de vida del Proyecto. El Plan de Trabajo de partida

del Proyecto Cdércega se adjunta como anexo del presente capitulo.

Una vez definido el Plan de Direccion del Proyecto, se debe gestionar el mismo,
es decir, iniciar la ejecucién, supervision y control del ciclo de vida del Proyecto,

conforme su planificacion:

v Los procesos de ejecucion de direccion de proyecto se llevan a cabo de

forma proactiva por el director del proyecto;

v" La supervision y control comienzan con una linea base. El director del
proyecto supervisa los resultados reales del proyecto y compara esos
resultados con la linea base; si varian en un margen inaceptable el director
del proyecto debe reaccionar para alinear los resultados reales con el plan
autorizado (o bien obtener la aprobacion para cambiar la linea base)
(TenStep Inc., 2012).
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En los siguientes titulos se definen los principales procesos de gestion del

Proyecto Corcega.

Gestion del Cronograma y del Presupuesto

Todo el trabajo del proyecto debe ser reflejado en el cronograma y en el
presupuesto. Por lo tanto, este paso es donde el proyecto se administra y controla y es el
punto en donde todo el ciclo de vida del proyecto y las actividades de la Direccion del

Proyecto son planeados, ejecutados, controlados e integrados.

Administrar adecuadamente el cronograma y presupuesto, permite garantizar que
el proyecto concluya de acuerdo con las restricciones establecidas en los planes

correspondientes.

Plan de gestion del presupuesto

Este documento describe el proceso a utilizar para el manejo del presupuesto a lo
largo del ciclo de vida del Proyecto, identificar desviaciones potenciales y evaluar el gasto
total incurrido. Para el Proyecto Corcega se ha definido en forma inicial como sigue:

+Director de Proyecto
*Incluye aprobacién de gastos

Responsable del presupuesto

+ Patrocinador ejecutivo
Autorizacion cambios *Previo informe de impacto preparado y presentado por el
Director de Proyecto

Periodicidad analisis *Semanal

+ Semanal, durante las reuniones de avance del Proyecto;

SCYe Lo R CE [T N ETHTO ] B « Esscrito; el desempefio semanal del Proyecto debe documentarse y archivarse
adecuadamente en el historial del Proyecto

Umbral de control «Maximo del 5%

Medicion desempefio *Técnica del valor ganado (EVM)

llustracion 130.- Plan de gestion de los costos

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (TenStep Inc., 2012)


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/3-0-gestionar-el-cronograma-y-presupuesto
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Plan de gestion del cronograma

Este documento es una guia para la gestion del cronograma a los largo del ciclo

de vida del Proyecto. Para el Proyecto Corcega se ha definido en forma inicial como

sigue:

Responsable del cronograma VIR IGO0

*Patrocinador ejecutivo

Autorizacion cambios *Previo informe de impacto preparado y presentado por el
Director de Proyecto

Periodicidad actualizacion +Semanal

+ Semanal, durante las reuniones de avance del Proyecto;

YT CRACLGCE [T =TT B « Escrito; el desempefio semanal del Proyecto debe documentarse y
archivarse adecuadamente en el historial del Proyecto

Umbral de control + Maximo del 5%

Medicion desempeiio *Técnica del valor ganado (EVM)

llustracion 131.- Plan gestion del cronograma
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: (TenStep Inc., 2012)

La gestion del cronograma se refiere basicamente a la revision y actualizacién
periddica del mismo, semanal en el caso del Proyecto Corcega, con el estado actual del
trabajo. La técnica del EVM permite valorar el trabajo restante y proyectar si sera
concluido dentro del esfuerzo, costo y duracion establecidos caso contrario sera necesario

que el Director de Proyecto tome acciones correctivas (TenStep Inc., 2012).
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Principales acciones a tomar para la gestion del cronograma y

presupuesto.

Evaluar constantemente el trabajo para determinar si el proyecto sera terminado dentro de los parametros
planificados de trabajo, costo y duracién;

Identificar si existen actividades necesarias, pero aun no finalizadas;

Revisiones al presupuesto del Proyecto;

Identificar posibles indicadores de problemas;

Realizar ajustes y actualizaciones para la realizacién del resto del trabajo, considerando cambios,
tiempos y costos reales.

llustracion 132.- Principales acciones en la gestion de presupuesto y cronograma.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Ledesma, Direccidn Existosa de Proyectos , 2014).

Gestion de Polémicas

“Una polémica es un problema formalmente definido que impedira el progreso
del proyecto y no puede ser resuelto por el Director de Proyecto y su equipo de trabajo,

sin participacion externa” (TenStep Inc., 2012, pag. 280).

Las polémicas, una vez identificadas se deben resolver de manera répida y
efectiva. A continuacion se explica el proceso definido para la gestion de polémicas

generadas en el desarrollo del ciclo de vida del Proyecto Cércega:


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/4-0-gestion-de-polemicas
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Responsable

1. Definir la polémica

2. Determinar la causa

3. Toma de decisiones

4. Plan de accidn para atencion

5. Seguimiento de las
actividades

llustracion 133.- Plan manejo de polémicas.
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*Director de Proyecto

« Establecer su relevancia, impacto, intervinientes,
investigacion, control.

*Registrar en la bitdcora de incidentes.

+Establecer si se puede corregir la causa o0 solo enfrentar
los sintomas

+Director de Proyecto repsonsable del proceso

+ Patrocinador responsable de la toma de las decisiones
finales.

+Actividades a llevar a cabo y responsable;
*Fecha limite y esfuerzo;

*Incluir en el Plan de Trabajo (cronogramay
presupuesto).

*Mediante juntas de avance semanales.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Ledesma, Direccidn Existosa de Proyectos , 2014).

Gestion del Alcance

El proposito de la gestion de cambios de alcance es proteger la linea base y los

requerimientos actuales aprobados del Proyecto. Si el patrocinador estd de acuerdo en

incluir actividades adicionales dentro del alcance del proyecto, estos nuevos parametros

(costo, esfuerzo y duracidn), se convierten en el objetivo aprobado.

El Plan de Gestidn del Alcance describe los procesos necesarios para preservar la

linea base y administrar adecuadamente los cambios necesarios a la misma, debidamente

aprobados por el patrocinador:


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/5-0-gestion-del-cambio
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Responsable

1. Solicitudes de cambio

2. Asignacion

3. Resolucion del Patrocinador

4. Plan de accion

5. Seguimiento de las
actividades
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+Director de Proyecto

*Recabar las solicitudes de cambio formuladas en el
formulario definido para tal fin;

*Registrar en |a bitdcora de solicitudes de cambio.

+De la solicitud a un miembro del equipo para su
investigacion;

+ Al Patrocinador: solicitud, aternativas e impacto;
+Solicitar resuelva al respecto;
*Documentar la resolucion.

+Actividades a llevar a cabo y responsable;
*Incluir en el Plan de Trabajo;
*Redefinir el Proyecto de ser necesario.

+Mediante informes en juntas de avance semanales.

llustracion 134.- Procedimiento para cambios de alcance.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Ledesma, Direccidn Existosa de Proyectos , 2014).

Gestion de la Comunicacion

A continuacion se describe el plan disefiado para comunicar el estado del

Proyecto: informes del equipo de proyecto para el director del proyecto, y presentacion

de informes del director del proyecto para el promotor y las partes interesada, a través de

juntas de estado o avance e informes escritos.


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/6-0-gestion-de-comunicaciones

Tabla 112.- Plan de comunicacion Proyecto Cércega.

Comunicacion

Medio

Descripcion

Frecuencia

Responsable
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Participacion

Junta de Actualizacion de los trabajos Director del
En realizados y costos Director del Proyecto,
avance de . . Semanal Miemb
obra persona incurridos comparado con el proyecto lem rps
cronograma y presupuesto. del equipo,
Patrocinador
Hace referencia a la
_ a§ignacién de targas alos . Director del
Reur_n_oneide En mlembros del equipo de Semanal Director del Proyecto,
planificacion  persona trabajo, y de presupuesto proyecto Miembros
segun las actividades a del equipo,
ejecutarse.
Email )
Actualizacion Actualizacion sobre los Cuando Director de Director del
frecuente de Infor.mes trabajos realizados y costos sea Proyecto y Pr.oyecto,
avance de escritos incurridos comparado con el requerido Equipo de Mlembrps
obra de ser cronograma y presupuesto. a trabajo del equipo,
requeridos Patrocinador
Control En caso de presentarse un Patrocinador
. En cambio al alcance se debera A Director del Director del
integrado de . L , P t
cambios persona realizar una reunion necesidad  proyecto royecto
inmediata. Miembros
del equipo

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
Gestion del Riesgo

“El proposito de la gestion de riesgo es identificar los eventos de riesgo dentro de
un proyecto y establecer un Plan de Gestion de Riesgo para disminuir la posibilidad de

que un evento riesgoso dafe el proyecto” (TenStep Inc., 2012).


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/7-0-gestion-del-riesgo
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+Desde el inicio del Proyecto (Acta de Constitucion);

* A lo largo del proyecto al completar un hito relevante;
*Registrar en una bitacora;

*Involucrar al patrocinador.

Identificacion de riesgos

Analisis cualitativo * Priorizar riesgos por probabilidad e impacto;

+ Cuantificar riesgos en términos de calendario, esfuerzo y
costos;

* Presupuesto de contingencia (probabilidad del riesgo por
el costo o el tiempo).

Analisis cuantitativo

*Plan para cada riesgo de alto nivel;
*Incluir las actividades en el plan de trabajo.

Respuesta a los riesgos

Acciones de contingencia + Si se presenta el acontecimiento de riesgo;

+ Evaluacién constante, al final de las proncipales etapas;
* Monitoreo para asegurar su ejecucion satisfactoria.

Control y monitoreo de riesgos

llustracion 135.- Proceso gestion de riesgos.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016. Fuente: (Ledesma, Direccidn Existosa de Proyectos , 2014).
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Riesgo B imPACTO B2 ocuRrRENCIARE EXPOSICION A RIESGO K
Las condiciones econémicas actuales del
pais dificultan la consecucion de montos
elevados de financiamiento constructor a
través de crédito; razén por la cual, se‘i‘ 90% f‘ 90%
depende en forma importante del ingreso
de recursos por preventas en primeras
etapas del Proyecto.
Un mayor deterioro de las condiciones
macroeconémicas del pais, y
microecondmicas del sector inmobiliario JA 80% 4+ 90%
en particular que redefinan las
preferencias de la demanda.

Se ha estimado un plazo de 25 meses

para el desarrollo del proyecto, pero se

puede producir un retraso por aspectos

comerciales que incrementen el tiempo y = 70% a 80%
consecuentemente disminuya la utilidad

por incremento en costos directos e

indirectos del proyecto.

Riesgos laborales en salud y seguridad

B 60% 4 50%

MUY ALTO g A0 g MODERADO gy  BAIO g
IMPACTO 80% 40% 20% 10% 5%
PROBAB. OCURRENCIA 90% 70% 80% 30% 10%
80% - 100% semanal
60 - 79% quincenal
30% - 59% mensual
1% - 29% trimestral

llustracién 136.- Andlisis cualitativo de riesgos

Elaborado por Santiago Padrén Lafebre —2016.

Riesgo Accion preventiva / correctiva \
Las condiciones econdmicas actuales del pais Trabajar el fortalecimiento de la garantia y las
dificultan la consecucién de montos elevados de relaciones de reciprocidad con Mutualista Pichincha
financiamiento constructor a través de crédito; razon como financista.
por la cual, se depende en forma importante del Fortalecimiento del &rea comercial, mayor esfuerzo en
ingreso de recursos por preventas en primeras marketing.
etapas del Proyecto. Fuentes de financiamiento alternativo a través de

terceros inversionistas nacionales y extranjeros,
instituciones financieras, procesos de titularizacion.

Un mayor deterioro de las condiciones Plan de marketing agresivo;
macroecondémicas del pais, y microeconémicas del Estructura comercial flexible que permita incorporar
sector inmobiliario en particular que redefinan las estrategias diversas en el camino

preferencias de la demanda.
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Se ha estimado un plazo de 25 meses para el Fondo de imprevistos; Renegociacién con proveedores;
desarrollo del proyecto, pero se puede producir un Replanteo de etapas posteriores

retraso por aspectos comerciales que incrementen

el tiempo y consecuentemente disminuya la utilidad

por incremento en costos directos e indirectos del

proyecto.

Riesgos laborales en salud y seguridad Cumplimiento estricto de normativa para prevencién de
riesgos laborales.

llustracion 137.- Acciones preventivas riesgos.

Elaborado por Santiago Padrén Lafebre —2016.

Gestion de los RRHH

La gestion de los recursos humanos conlleva la creacion de un plan de recursos
humanos y politicas, la adquisicion del equipo de proyecto, el desarrollo del mencionado
equipo, y la gestion en si misma del equipo (conduccién, resolucion conflictos,

motivacion, etc.).

Principales procesos y actividades incluidos en el plan de gestion de recursos

=
c
3
]
S
o
w

Politicas de contratacién de personal

*Uso de empleados, proveedores y consultores;
*Tipo de personas para cada rol;

Roles y responsabilidades

+Descripciones de puestos

Proceso de adquisicién de personal

*Determinar el tipo de recursos que necesitamos en el proyecto, el localizarlos y ponerlos a
disposicion del equipo

Desarrollo del equipo de Proyecto

*Garantizar las habilidades adecuadas y entrenamiento para los miembros del equipo.

Gestion del personal

*Retroalimentacion del desempefio, resolucidn de controversias, incentivos, sanciones, etc.

llustracion 138.- Plan de gestion del Recurso Humano
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016. Fuente: Herpayal Constructora Cia. Ltda.

El plan de gestion de los recursos humanos se ha determinado a nivel del
Promotor, y no exclusivamente del Proyecto.


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/8-0-gestion-del-talento-humano
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Gestion de la Calidad

El propdsito de la Gestion de la calidad es comprender las expectativas del cliente
en relacion con la calidad, y luego definir un plan previsor y el proceso necesario para

satisfacer esas expectativas (TenStep Inc., 2012).

Para el Proyecto Corcega se define un proceso de gestion de calidad con vision
preventiva, con el fin de localizar en forma temprana posibles errores en procesos y
productos y subsanarlos oportunamente, dividido en 4 subprocesos esenciales, ciclicos e
iterativos, es decir que se repiten constantemente y alimentan unos a otros, contenidos en

el Plan de Gestidn de Calidad del Proyecto que se describe mas adelante:

Planeacion

Retroalimentacion Aseguramiento

Control

llustracion 139.- Proceso gestion de calidad Proyecto
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: (Ledesma, Direccidn Existosa de Proyectos , 2014)

Plan de gestion de la calidad

El plan de gestion de calidad establece los procesos y actividades necesarios para
asegurar que los entregables se completen y sean correctos. La responsabilidad del
desarrollo del Plan de Gestion de Calidad del Proyecto Corcega es el Director de
Proyecto, asistido por los directores o jefes de areas determinados en el organigrama del

Promotor.

En el plan de gestion de calidad del Proyecto Cércega se incluyen:

Criterios de terminacion y validez

Contienen las definiciones de, que se necesita para que un entregable se encuentre

terminado y correcto.


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/9-0-gestion-de-calidad-y-metricas
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Tabla 113.- Criterios terminacion y validez entregables

ENTREGABLE

Departamentos

Areas comunales

REQ. TERMINACION

Paredes, estucadas y pintadas;
Cielo falso instalado y pintado;
lamparas instaladas; piso
flotante instalado, closets,
muebles de cocina y bafios
instalados (incluye granito);
ventanas, griferia y sanitarios

instalados. Limpieza final.

Paredes, estucadas y pintadas
o grafiadas (externas); Cielo
falso instalado y pintado
(cerradas); lamparas o
iluminacion instalados;
porcelanato instalado en piso,
muebles instalados (cuando
corresponda); ventanas, griferia
y sanitarios instalados,

jardineria lista. Limpieza final.

Elaborado por Santiago Padrén Lafebre —2016.
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REQ. VALIDEZ

Aprovisionamiento servicios
basicos (luz y agua potable);
funcionamiento griferias y
sanitarios, ventanas, muebles,

puertas, lamparas.

Aprovisionamiento servicios
bésicos (luz y agua potable);
funcionamiento: griferias y
sanitarios, ventanas, muebles,
puertas, lamparas, ascensor,
sensores de luz, chapas
magnéticas, bombas de agua,
generador eléctrico de

emergencia, etc..

Actividades de aseguramiento de calidad.

Actividades de revision periddica para evaluar el desarrollo del Proyecto.
Enfocadas en el proceso utilizado para administrar y ofrecer el resultado final

(entregables).

Al aseguramiento de calidad también se le refiere como “prevencion”, permite
determinar que puede estar causando defectos en los productos o servicios finales, para

modificar los procesos de ejecucion y eliminar los errores (TenStep Inc., 2012).

Para el aseguramiento de calidad del Proyecto Corcega se han definido las

siguientes actividades:
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Auditorias de calidad

*Revision formal de los procedimientos utilizados a nivel de obra y administracion, verificar su
cumplimiento y establecer defectos en su estructura o aplicacion.

* Periodicidad trimestral en procesos administrativos, y diariamente en actividades de obra (ej: previo
a la fundicién de losa y durante la misma).

* Apoyadas en listas de control que forman parte de los procesos de los activos del Promotor.

Entrenamiento en calidad

+Capacitacion al personal en los procesos predefinidos, asi como en los resultados documentados
como lecciones aprendidas, para su aplicacién adecuada;

+ Capacitacién del equipo de direccion de proyecto en criterios y técnicas de garantia de calidad.

llustracion 140.- Actividades de aseguramiento de control.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Actividades de control de calidad.

Actividades para verificar que la gestion y los productos finales cumplan con los
estandares de calidad y los criterios de terminacion y exactitud definidos. Se realiza de

forma continua a lo largo del Proyecto.

Al control de calidad también se le llama “inspeccion” ya que significa que la

calidad se valida en un entregable que ya existe (TenStep Inc., 2012).

Para el control de calidad del Proyecto Corcega se han definido las siguientes

actividades:
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Revisiones de productos finales

*Inspecciones previas a entrega, de las unidades inmobiliarias y areas del Edificio. Responsables:
Direccién de Proyecto, Director de Obra, Residente de Obra.

+Periodicidad: Previo al inicio de cada actividad constructiva definida dentro del cronograma y al
término de la construccion.

+ Apoyadas en listas de control que forman parte de los procesos de los activos del Promotor.
Mediciones de producto

*Verificacion técnica de los subrpoductos que conforman el entregable final. Ej: losas, instalaciones,
paredes;

* Periodicidad: constante a medida que se van produciendo.

Pruebas

*Técnicas, para establecer el cumplimiento de los estdndares requeridos por normativa, disefio y
planificacion. Ej: pruebas de resistencia de hormigon en las fundiciones, funcionamiento de tuberias
a presién, etc.
llustracion 141.- Actividades control de calidad.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Estandares de calidad.

Estandares de calidad para los productos finales del Proyecto: departamentos,
estacionamientos, bodegas, areas comunales, equipamiento del Edificio; de los servicios
prestados en forma relacionada con los productos; y, los criterios de precision para la

direccién del Proyecto.

Direccién de Proyecto +Direccion de Proyecto: estandares PMBOK (R)

+Unidades de vivienda y Edificio: Normas Ecuatorianas
de Construccion vigentes; Normas Urbanisticas del
DMQ; Especificaciones técnicas definidas por la
planificacién técnica.

Productos finales especificos

« Servicios: Politicas de atencién al cliente y servicios del
Calidad del servicio Promotor; compromisos adquiridos en contratos
suscritos con promitentes compradores.

llustracion 142.- Resumen de estdndares generales de calidad del Proyecto.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Retroalimentacién

Los cambios hechos al proceso (garantia de la calidad) dan como resultado que
haya menos defectos en el proceso de inspeccion (control de calidad) (TenStep Inc.,
2012). En la retroalimentacion se incorporan las lecciones aprendidas, es decir, aquellas
mejoras continuas para el desempefio del Proyecto que deben ser difundidas entre los

miembros de los equipos de proyectos futuros para su aplicacion.
Tabla 114.- Registro de lecciones aprendidas

Registro de lecciones aprendidas

Proyecto: Edificio Corcega
Gerente del proyecto:  Santiago Padron

Fecha

Registro Fase Accion Resultado Leccion Utilidad

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Gestion de Adquisiciones

La gestion de adquisiciones se refiere a las estrategias para la obtencion de bienes
y servicios de empresas externas. A continuacion se detallan graficamente los principales
componentes del plan de adquisiciones del Proyecto, en realidad definidos en forma

general para el Promotor.

Proceso general gestion de compras

EVALUAR Y
SELECCIONAR S
FROVEEDOR. ADQUIRIR A

T . L
i e FRODUCTO 4

] U

EVALUAR PROVEEDORES

ESTABLECER MECESIDADES
PRODUCTOS, MATERIALES

S

llustracion 143.- Proceso general de gestion de compras.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.


https://www.tenstep.ec/portal/index.php/nuestros-productos/tenstep/10-0-gestion-de-adquisiciones
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Criterios seleccion proveedores

CRITERIOS SELECCION
CALIDAD ECONOMICOS OTROS
eCalidad productos *PU eCausas rescision contrato
eMateriales eDescuentos eRevisiones precios
eCaract. Técnicas eForma de pago (plazo) *Plazo entrega
eGarantia eTransporte eExcedentes
ePostventa eSeguro

eAtencidn cliente

llustracion 144.- Criterios seleccion proveedores.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

Proceso seleccion proveedores

¢ Internet, prensa, publicaciones
* Bases de datos, referencia, otros

* Condiciones econdmicas
* Condiciones tecnicas
LEeLEll| o Condiciones calidad

¢ Ficha por proveedor
e Cuadro de comparativo

EVALUACION Y L .
2.4 * Criterios de seleccidn

llustracion 145.- Proceso seleccion proveedores.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Proceso evaluacion proveedores

SELECCION INIC

[

x

PEMID

SOLICITUD

CONFORME MEIORAS

ROL DE PROVEEDORES

llustracién 146.- Proceso evaluacion proveedores.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Conclusiones

Tabla 115.- Conclusiones capitulo Gerencia de Proyecto.

Procesos
Definir el trabajo

Verificacion

Se define con claridad el alcance del

Proyecto, incorporando todo el trabajo
que debe realizarse para completar
exitosamente los objetivos del
Proyecto

347

Viabilidad |

Positiva

Integrar el plan de trabajo y el presupuesto

Se determinan con claridad las 3
restricciones principales del Proyecto:
alcance, costo y duracion, enlazados
en un solo componente integrado (la
linea base). Existen un presupuesto y
cronograma adecuadamente
conformados y establecidos.

Positiva

Gestionar el plan de trabajo y el presupuesto

Se ha desarrollado un plan de trabajo
que permite que el proyecto se
administre y controle; contiene las
actividades de direccion de proyecto
necesarias para la planeacion,
ejecucion, control e integracion del
ciclo de vida del Proyecto.

Positiva

Gestion de polémicas

Se identifican y define un plan
adecuado para su resolverlas de
manera efectiva

Positiva

Gestion del alcance

El Plan de Gestidn del Alcance
describe los procesos necesarios para
preservar la linea base y administrar
adecuadamente los cambios
necesarios a la misma, debidamente
aprobados por el patrocinador

Positiva

Gestion de la comunicacion

El plan disefiado para comunicar el
estado del Proyecto incluye informes
del equipo de proyecto para el director
del proyecto, y presentacion de
informes del director del proyecto para
el promotor y las partes interesada, a
través de juntas de estado o avance e
informes escritos.

Positiva




Capitulo X: Gerencia de proyecto 348

Gestion del riesgo Se identifican y define un plan Positiva
adecuado para disminuir la posibilidad
de que un evento riesgoso dafie el
proyecto

Gestion de los recursos humanos El plan definido incluye, la adquisicion  Positiva
del equipo de proyecto, el desarrollo
del mencionado equipo, y la gestion
en si misma del equipo (conduccion,
resolucion conflictos, motivacion,
etc.).

Gestion de calidad Se define un proceso de gestion de  Positiva
calidad con vision preventiva, con el
fin de localizar en forma temprana
posibles errores en procesos y
productos y subsanarlos
oportunamente, dividido en 4
subprocesos esenciales, ciclicos e
iterativos, es decir que se repiten
constantemente y alimentan unos a
otros: planificacion, aseguramiento,
control y retroalimentacion.

Gestion de adquisiciones El plan de trabajo del Proyecto incluye Positiva
la gestion de adquisiciones para la
obtencion de bienes y servicios de
empresas externas, en forma clara 'y
detallada.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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CAPITULO XI: OPTIMIZACION

Objetivos del capitulo.

Identificar las condiciones mas adecuadas de las distintas
variables del Proyecto que viabilicen que el resultado del mismo
sea el mejor posible;

Establecer las estrategias mas adecuadas para potencializar las

condiciones que optimicen el resultado del Proyecto al menor
costo; Y,

Establecer un analisis comparativo del escenario original y el
optimizado para la toma de decisiones.

llustraciéon 147.- Objetivos del capitulo

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
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Metodologia.

Analisis FODA del
Proyecto

Matriz de estrategias

para optimizacion del
Proyecto

Seleccion de las
principales estrategias
para optimizacion del
Proyecto

llustracion 148.- llustracion 2.- Metodologia para la optimizacion del Proyecto

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
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Analisis FODA del Proyecto

Sobre la base de la investigacion y anélisis levantado a lo largo del presente
trabajo, se ha disefiado la presente matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas (FODA\) del Proyecto, con el fin de establecer las condiciones mas adecuadas

de las distintas variables del Proyecto que viabilicen que el resultado del mismo sea el

mejor posible.

Tabla 116.- Matriz FODA Proyecto Cércega

OPORTUNIDADES

1.Liquidez en las instituciones financieras, con un alta
intencion (y necesidad) de colocacion de crédito
constructor e hipotecario

2.Frente a la baja demanda de crédito no se
vislumbran elevaciones de la tasa de interés para los
sectores constructor e hipotecario

3.Disminucién en la oferta de proyectos inmobiliarios y
unidades de vivienda en el sector del Proyecto

4 Preferencias de la demanda en materia de superficie
de las unidades inmobiliarias entre 50 y 120 m2 (1 a
3 dormitorios)

AMENAZAS
1. Contraccion de la demanda de créditos
hipotecarios

2. Contraccion en la absorcion del mercado
inmobiliario

3. Incertidumbre de la ciudadania en relacion a
estabilidad laboral, que los obliga a posponer las
decisiones de compra y adquisicion de crédito

4. Elevacion del IVA afecta directamente los costos
de construccion, ya sea incrementando precio 0
disminuyendo la rentabilidad del promotor

5. Incertidumbre politica y econémica por proximidad
de elecciones

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

FORTALEZAS

. Estructura societaria y econdmica, debidamente

soportada legal y financieramente.

. Reconocimiento de marca en el sector, fidelizacion

de clientes

. Ventaja competitiva frente a oferta en el sector:

disefio arquitectdnico, distribucién, areas
comunales y servicios, acabados

. Adecuada planificacién técnica, direccion de

proyecto

. Alta calidad de acabados y servicios, superficies

mayores, con precios mas bajos que en el
mercado promedio de nivel socio econémico medio
alto

. Ubicacion y localizacién del Proyecto presenta

importantes ventajas competitivas como: vista,
iluminacién, menor contaminacién sonora y
ambiental, exclusividad, seguridad, espacio,
conectividad

. Conocimiento y tecnificacién en métodos y

procedimientos constructivos que permiten
economizar tiempos

. Buena infraestructura fisica para ventas (oficina de

ventas, departamento modelo)
DEBILIDADES

. Costos indirectos elevados, especificamente,

aquellos presupuestados para comision por ventas

. Laestructura de pago de las comisiones por

ventas exigida por el prestador del servicio, resta
liquidez al Proyecto

. Pérdida de control en ventas por contratacion del

servicio con terceros

. Alta dependencia de ventas para financiamiento de

la construccion del Proyecto

. Estructura publicitaria pequefia concentrada en

medios electrnicas y redes sociales
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Como resultado del analisis FODA realizado se extraen las conclusiones

principales siguientes:

v’ Las principales amenazas y debilidades del mercado se registran en
elementos relacionados con la comercializacion del Proyecto y su

factibilidad de generar ingresos por esta via; asi por ejemplo:

o Una importante disminucién de la absorcion y la intencion de
compra, que se evidencian en la baja demanda de créditos

hipotecarios en relacion con afios anteriores;

o Una estructura publicitaria limitada para atraer clientes al
Proyecto, que no puede ser financiada adecuadamente frente a los
altos costos de la contratacion de comercializacion de las unidades
a través de terceros, que dicho sea de paso, no solventan

equitativamente dichas falencias a través de su servicio;

v Las condiciones generales de la economia nacional y del mercado
inmobiliario particular ofrecen determinadas oportunidades al Proyecto,

particularmente:

o Ladisminucion de la oferta de proyectos inmobiliarios y unidades
nuevas de vivienda de caracteristicas similares a las del Proyecto
Corcega, que contemplen una estructura de pago financiada a largo
plazo, lo que genera una demanda insatisfecha en el sector que

debe ser cubierta por el Edificio;

o Lademanda de unidades inmobiliarias con superficies adecuadas
para el aprovechamiento de ocupacion del suelo y oferta de precios

con ventaja competitiva;

o Unaregularizacion de la oferta de crédito constructor e hipotecario

a largo plazo con tasas estables.

v" Factores como la estructura legal, financiera, planificacion, localizacion,
técnica constructiva, disefio, acabados, precios, constituyen fortalezas del
Proyecto frente a su competencia en el sector, y, llaman la atencién de

potenciales clientes concentrados en otros sectores de la ciudad; pero
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adicionalmente, permiten al Promotor la definicion de una serie de

estrategias debidamente soportadas para la optimizacion del Proyecto.

Analisis de posibles estrategias para potenciacion del Proyecto.

En esta seccion se ha realizado el levantamiento de posibles estrategias que
permitan potencializar las fortalezas del Proyecto para el aprovechamiento de las
oportunidades generadas por el mercado, las superacion de las debilidades y la mitigacion
0 prevencion de las amenazas, con el fin de alcanzar los objetivos planteados por el
Proyecto. A continuacion se describen las principales definidas en forma general, a través

de una matriz de estrategias (ver anexo del presente capitulo):

Apalancamiento del Proyecto en crédito financiero soportado en la fortaleza de la estructura legal y econémica
del Promotor y el Proyecto; para mejorar disminuir las dependencia de flujos de ingresos por ventas en las fases
iniciales del Proyecto, y mejorar las condiciones financieras a favor del Promotor (inversionista);

Fortalecimiento de la estrategia comercial del Proyecto, a través de las ventajas competitivas del Edificio y la
marca y estructura del Promotor; para atraer la demanda (del sector y de otras areas de la ciudad)
exclusivamente hacia nuestro proyecto.

Revisar los disefios para superficies y precios no superiores a los parametros de preferencia de la demanda,
manteniendo el excelente aprovechamiento del COS

Mientras la oferta del mercado es limitada, captar la demanda y generar fidelizacion del cliente a través de un
servicio de calidad y un producto de excelencia, para garantizar una base de clientes con altos estdndares que
prefieran nuestro producto sobre el de la competencia cuando se regularice la oferta

Soportar los costos del incremento de IVA, aprovechando la sustentada estructura financiera y econémica del
Promotor, aun cuando implique reduccion de rentabilidad, con el fin de mantener el Proyectos comercialmente
dentro del mercado

Generar estructuras flexibles para el pago de precio que creen la sensacién de estabilidad y seguridad en los
clientes, que favorezcan la toma de decisiones de compra de los clientes

Prescindir de los servicios de comercializacién de terceros mediante la implementacién de un departamento de
ventas directas del Promotor, aprovechando la infraestructura fisica de ventas existente, que permita: reducir de
manera importante los costos indirectos del Proyecto, conservar liquidez, reasignar presupuestos a publicidad
para fortalecer la estrategia comercial, control de ventas y fidelizacion del cliente.

llustracion 149.- Estrategias potenciacion del Proyecto Corcega

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016. Fuente: Matriz de estrategias (ver anexo del presente capitulo)
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De las principales estrategias planteadas, para la optimizacion del Proyecto se han
seleccionado aquellas que no han sido contempladas en la planificacion contenida en el
presente trabajo, y que adicionalmente, tras un analisis financiero, reportan los mejores
beneficios para el Proyecto, sus clientes y el Promotor inversionista; éstas se encuentran

detalladas y expuestas en la propuesta para optimizacion del Proyecto que sigue.

Propuesta para optimizacion del Proyecto.

Antecedentes.

En un marco en el que se registra una importante contraccion de la demanda y
deterioro de los niveles de absorcién del mercado inmobiliario general en la ciudad de
Quito, la Promotora del Proyecto hace un importante esfuerzo por fortalecer la estrategia
comercial y de publicidad del Edificio, para conseguir su objetivo de ventas y
financiamiento en el plazo de 14 meses, conforme lo planificado; sin embargo, el
presupuesto destinado a la cobertura de estos rubros se ha visto afectado, de forma
importante, por los altos montos de las comisiones por ventas cobrados por el tercero

corredor inmobiliario.

El 86% del presupuesto de publicidad y ventas del Proyecto, que a su vez
representa el 6% del costo total, estd destinado al pago de comisidén por ventas,

impidiendo realizar inversiones mas significativas en publicidad en general.

Publicidad y Ventas $ 180.611 6%
5,01 Vallas publicitarias $ 5.000 3%
5,02 Publicidad $ 8.000 4%
5,03 Folleteria $ 3.000 2%
5,04 Panos 3D $ 3.500 2%
5,05 Adecuacion oficina de ventas $ 6.000 3%
| 5,06 Comision por ventas $ 155.111 86%

llustracion 150.- Presupuesto publicidad y ventas Proyecto Cércega
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

El servicio brindado por el corredor inmobiliario externo no justifica plenamente
el costo de los honorarios propuestos, y la forma de pago de los mismos restan liquidez
al Proyecto; adicionalmente, el prestador de servicios no se identifica con los objetivos
del Promotor y su cultura organizacional, pues tiene sus propias metas de ventas que
incluyen indistintamente la venta de las unidades del Edificio Cércega o de cualquier otro

proyecto inmobiliario en su portafolio de contratantes.
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Fuera del elevado costo del servicio y poca calidad y resultados del mismo, la
afectacion a la liquidez que representa su forma de cancelacion, y la limitacién que agrega
al presupuesto de publicidad y promocidn; la comercializacion a través de un tercero
implica una importante pérdida de control e interrelacion con los clientes que permita un

trato personalizado y asegure su fidelizacion a futuro.

El Promotor cuenta con una estructura juridica, financiera, tecnoldgica y
administrativa adecuada y capacitada para el desarrollo integral del Proyecto
Inmobiliario, asi como una infraestructura fisica y de marketing apta y atractiva para la

comercializacioén directa de las unidades.

Objetivos de la propuesta de optimizacion.

Reducir y optimizar los costos indirectos del Proyecto

*Reducir inversion en comisién por ventas;
*Redireccionar parte del ahorro a marketing y publicidad;
*Favorecer la liquidez del Proyecto.

Mejorar las condiciones de venta y comercializacion del Proyecto

Inmobiliario.

+ Cubrir los requerimientos y preferencias del mercado objetivo en materia de superficies
de unidades para facilitar la comercializacion;

* Intensificar la publicidad y promocién del Proyecto para captar la reducida demanda
actual.

Optimizar los resultados financieros del Proyecto en beneficio del

Promotor y los clientes.

*Mejorar los resultados del analisis estatico y dinamico, financiero, del Proyecto;
*Mejorar el rendimiento del Promotor al término del Proyecto.

llustracion 151.- Objetivos de la propuesta de optimizacion.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Componentes de la propuesta de optimizacion.

La propuesta de optimizacion se encuentra compuesta basicamente de dos
elementos: la modificacion de las caracteristicas de las unidades inmobiliarias del
Proyecto; y, la comercializacion directa del Proyecto Inmobiliario a través de la estructura

del Promotor.
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Modificacion de las caracteristicas de las unidades inmobiliarias.

Se plantea la reconfiguracién del disefio de los departamentos 104 y 340, de
120m2 cada uno, al de cuatro unidades de un dormitorio (suites) con superficies de 63mz2,

56m2 y 58mz2, conforme las laminas siguientes:

llustracion 152.- Lamina departamento tipo 4F.

Fuente: Herpayal Constructora.
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Departamento Tipo 5A @

llustracion 153.- Ladmina departamento tipo 5A.

Fuente: Herpayal Constructora.

WPy ey e

o

Departamento Tipo 5B

llustracion 154.- Ladmina departamento tipo 5B.

Fuente: Herpayal Constructora.



Capitulo XI: Optimizacion 358

Las modificaciones propuestas no afectan las areas del Proyecto ni el
aprovechamiento del COS conforme ha sido planteado y consta detallado en el capitulo
de andlisis arquitectdnico pertinente; aunque si requerirdn el procesamiento de planos
modificatorios a los originalmente aprobados por la autoridad municipal, tramite que no

representa un mayor inconveniente o costo.

Usos AREAUTIL(m2)  AREANO COMPUTABLE (m2)  AREABRUTATOTAL(m2)  AREAS A ENAJENAR (m2)
DEPARTAMEN DEPARTAMEN 117,85 117,85 117,85
10104 I , 4 I 2
PATIO 99 99 9,90
DEPARTAMEN DEPARTAMEN 119,49 119,49 119,49
TO 304 : : : 12999
BALCON 10,50 10,5 10,50
Usos AREAUTIL(m2)  AREANO COMPUTABLE (m2)  AREABRUTATOTAL(m2)  AREAS A ENAJENAR (m2)
DEPARTAMEN
DEPARTAMEN 10 62,96 62,96 62,96
F
TO104 PATIO 9,12 9,12 9,12
127,75
DEPARTAMEN
DEPARTAMEN o 55,67 55,67 55,67
F
10105 BALCON 0 0,00
DEPARTAMEN
DEPARTAMEN 0 62,96 62,96 62,96
F
10304 PATIO 9,12 9,12 9,12
130,26
DEPARTAMEN
DEPARTAMEN 10 58,18 58,18 58,18
10305 BALCON 0 0,00

llustracion 155.- Areas unidades modificadas vs originales.
Elaborado por: Santiago Padrdn Lafebre 2016. Fuente: Detalle de areas Edificio Cércega — Herpayal Constructora.
Se espera que producto del cambio propuesto se conseguira un ingreso total mayor
por ventas, mismo que se ha establecido sobre la misma base de célculo del Proyecto
original, en un adicional de US$ 6.000,00; sin embargo, el principal objetivo de esta
modificacion es atender los requerimientos de superficie y precio del mercado objetivo
del Proyecto, que en la préactica requiere la adquisicién de suites, mismas que no fueron
consideradas en la planificacion original; y asi, promover y potencializar las ventas
(absorcidn) requeridas para conseguir el punto de equilibrio necesario para la concesion

del crédito financiero del Proyecto.
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Comparativo ingresos acumulados
Escenarios Origina Vs. Optimizado

4000
3000 3408
2000 —
1000 3402

O e —

123 a —
56
7 8 9 10 11 12 13 14
ORIGINAL

m ORIGINAL OPTIMIZADO

llustracion 156.- Comparativo ingresos escenario original y optimizado.
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre 2016.

Comercializacion directa del Proyecto Inmobiliario a través de la estructura
del Promotor.

Se propone prescindir de los servicios de corretaje de las unidades inmobiliarias a
través de un tercero, y aprovechar la estructura e infraestructura del Promotor y el
Proyecto, para la implementacion de un departamento de ventas directo; reduciendo de
esta forma los costos indirectos por comision de ventas y re direccionando parcialmente

este presupuesto a publicidad y promocion.

Requerimientos previos

Tabla 117.- Requerimientos departamento ventas.

Requerimientos Descripcion Verificacion

Infraestructura fisica ventas Oficina de ventas en obra,
departamento modelo, equipamiento
(teléfono, celular, computador,
material de ventas, correo
electrdnico, base de datos clientes,
formatos de formularios, proformas,
recibos, etc.).

SI

Software control comercial Equipamiento software para control
de cartera, generacion de proformas,
informacidn y seguimiento de S|
clientes; atado a la contabilidad del
Proyecto
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Estructura organizacional Incorporacion en el organigrama
general del Promotor, bajo el control
y seguimiento de la Gerencia de
Proyectos; trabaja conjuntamente N
con las dreas legal y de marketing

Objeto social El objeto social del Promotor
contempla la comercializacion y
venta de las unidades inmobiliarias S|
desarrolladas en el ejercicio de su
actividad econdmica o por terceros

Personal de ventas (un vendedor) Personal calificado con experiencia en
ventas de proyectos inmobiliarios,
identificado con los objetivos y S|
cultura de la organizacion

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

Contratacion de personal

Tabla 118.- Condiciones personal de ventas.

Requerimientos Descripcion Factibilidad

Formacion Formacion académica minima de bachillerato, experiencia en ventas de

inmuebles

Sl

Horario y lugarde  Oficina de ventas en obra y visitas a posibles compradores. De miércoles a
trabajo domingo en horario de 10:00 a 18:00. N
Salario US$ 500,00 basico S|
Comisién 1,5% del precio final por cada inmueble vendido, a ser cancelado una vez

efectivizado el pago de la entrada y suscrita la promesa de compraventa. Sl
Forma de Contrato de trabajo bajo relacién de dependencia para prestacion de
contratacion servicios dentro del giro comercial del Promotor S|
Cargo Asesor de ventas Sl

Atender, orientar, calificar y registrar a Compradores potenciales.

Orientar Vendedores y Compradores para lograr el cierre de la negociacion

Seguimiento cobranza y requerimientos del cliente hasta perfeccionamiento
Obligaciones de transferencia de dominio S|

Levantamiento informacién estudios de mercado

Recopilar toda la informacién del inmuebles y solicitar los documentos

necesarios para la venta del mismo

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre 2016.
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Presupuesto para la propuesta de optimizacion

361

Se propone el presupuesto detallada a continuacién para el esquema de

optimizacion planteado:

Publicidad y Ventas

5,01 Vallas publicitarias

5,02 Publicidad

5,03 Folleteria

5,04 Planos 3D

5,05 Adecuacion oficina de ventas

9 P P

$

5,06 Salarios y comision por ventas  $

llustracion 157.- Presupuesto publicidad y ventas optimizado.

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

$

10.000
12.000
3.000
4.500
10.000
68.154

107.654 4%

9%
11%
3%
4%
9%
63%

Los costos de salarios y comision por ventas se estiman producto de la aplicacion

del factor laboral (1,2) al salario del asesor de ventas, por el periodo estimado de

comercializacion, mas el total de comisiones posibles, representando un 2% del total del

precio de las unidades inmobiliarias.

Los rubros de vallas, publicidad, folleteria, planos 3d, y adecuacion de oficinas de

ventas se han incrementado con el fin de fortalecer la estrategia de publicidad y ventas

definida en el capitulo de “estrategia comercial” del presente plan de negocios; mientras

que el presupuesto de comision y salarios por ventas se reduce sustancialmente en US$

86.957.

Tabla 119.- Comparativo presupuesto publicidad y ventas, original y optimizado.

‘ Original Optimizado Diferencia

Vallas publicitarias 5.000 10000 5.000
Publicidad 8.000 12000 4.000
Folleteria 3.000 3000 0
Planos 3D 3.500 4500 1.000
Adecuacion oficina de ventas 6.000 10000 4.000
Comision por ventas 155.111 68153,76  (86.957)

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

El efecto de la propuesta se refleja en una disminucion de US$ 73.000 en la curva

de inversidn acumulada
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COMPARATIVO EGRESOS ESCENARIOS
ORIGINAL VS. OPTIMIZADO

——Original == Optimizado

3000

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011121321415 16 17 18 19 2021 22 23 24 15
llustracion 158.- Comparativo egresos escenarios Original vs. Optimizado.
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.
Asi también el requerimiento de liquidez para la cobertura mensual de los costos

disminuye a lo largo del ciclo del Proyecto, entre el mes de inicio de la comercializacion

y su conclusion.

Resultados esperados de la optimizacion.

Como resultado de la implementacion de la propuesta de optimizacién en sus dos
componentes, estos son, la modificacion del disefio de las unidades inmobiliarias para
incorporar departamentos de un dormitorio (suites), y, la implementacion de un
departamento de ventas en la estructura del Promotor; se esperan los siguientes

resultados.

Analisis estatico.

Se preveé un incremento aproximado en los ingresos totales del Proyecto por US$
6.000,00, asi como una reduccion aproximada de costos por US$ 73.000; con un
correspondiente incremento de la utilidad general en US$ 79.000, llegando a un monto
aproximado de US$ 667.000,00.



Capitulo XI: Optimizacion 363

Tabla 120.- Comparativo cuadro resultados escenarios original y optimizado (miles USS).

ORIGINAL OPTIMIZADO DIFERENCIA |
INGRESOS $ 3402 § 3408 $ 6
TERRENO $ 367 $ 367 $
COSTOS $ 2447 $ 2374 $ (73)
UTILIDAD $ 588 § 667 $ 79
MARGEN (25 MESES) 17% 20% 2%
MARGEN ANUAL 8% 9% 1%
RENTABILIDAD(25 MESES) 21% 24% 3%
RENTABILIDAD ANUAL 10% 12% 2%
INV. MAX $ 1547 § 1472 § (75)
RENTABILIDAD PROMOTOR 38% 45% 7%
VAN $ 320 $ 392§ 72

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.
El margen (utilidad/costos) para el Proyecto optimizado debera registra un
incremento del 2% en 25 meses llegando a un 20%, y del 1% en el margen anual

alcanzando el 9%.

La rentabilidad (utilidad/ingresos) optimizada para el Proyecto (25 meses) registra
un 24%, equivalente a un 12% anual, superior a la del Proyecto original, en un 3% y 2%
respectivamente.
Anélisis dinamico.

SALDO DE CAJA COMPARATIVO ESCENARIOS
ORIGINAL V5. OPTIMIZADO

Lom - QRESINAL - == TIM L0

510
i}

1 12 1 4 s5|& 7 E 1 11 |14 |45 16 17 /18 19 10 21 22 23 [24 25
(500}
{ L.000

pLB03 [t35]
{2000}

llustracion 159.- Saldo de caja comparativo escenarios original y optimizado.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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El flujo de caja revela una reduccion en la curva de los saldos, y la inversién
méaxima del Promotor se reduce en US$ 75.000 aproximadamente, llegando a US$
1.472.0000, y el ROE (utilidad/inversion del Promotor) aumenta al 45%.

Tabla 121.- Comparativo VAN proyecto original y optimizado.

ORIGINAL OPTIMIZADO  DIFERENCIA

VAN $320 $392 $72
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.

El VAN optimizado es superior al del Proyecto original en US$ 72.000,00, con

un monto aproximado de US$ 392.000, incrementando el atractivo del Proyecto.

La sensibilidad del VAN frente al incremento de los costos de construccion se
reduce, y el Proyecto podria resistir un alza de hasta el 19% en los mismos antes de

alcanzar un valor de US$ 0.00.

SENSIBILIDAD VAN vs INCREMENTO COSTOS
CONSTRUCCION

5 300.000

$ 250.000 e
5 200,000
v =-15055x% + 296660
= 5 150,000 e % 12
E H‘«. R =1
= 5 100.000 \“
5 50,000 \\\‘
50 e
- 0 0 5 20 25
(5 s0.000) ¥ 5 1 — 1'”_ £
ncremento % costos directos
e AN vesennn Lineal [WAN)

llustracion 160.- Sensibilidad VAN - incremento costos construccion (proyecto optimizado).
Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.

La sensibilidad del VAN frente al decrecimiento de los precios de venta de las
unidades se reduce también, y el Proyecto podria resistir una baja de hasta el 12% en los

mismos antes de alcanzar un valor de US$ 0.00.
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SENSIBILIDAD VAN vs DECRECIMIENTO PRECIO

v =24561x+ 296661
R =1

& 150,000

VAN
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llustracion 161.- Sensibilidad VAN - decremento precios (proyecto optimizado).
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Las condiciones del Proyecto mejoran notablemente en la sensibilidad cruzada
costos vs. precio. Un incremento de ocho puntos porcentuales en el costo directo
acompariado de una baja del 7% en los ingresos por ventas implica la situacion de mas
riesgo para el Proyecto con un VAN de US$ 4.000; el escenario minimo aceptable se
presenta con un VAN de US$ 0,00, con un incremento de cinco puntos porcentuales en
el costo directo acompafiado de una baja del 9% en los ingresos por ventas.

PRECIO (%)

1

1 u n 193 168 4 119 % 1 5 il
3 o 0 118 153 19 104 8 % £l b
4 n 187 163 138 114 8 t 4 15 9
5 197 m 1 13 % [ 4 5 0 (24)
]
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COSTO (26)

llustracién 162.- Escenario cruzado precio/ costos. Proyecto optimizado.
Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.

Conforme consta de la grafica posterior, por cada mes adicional al plazo fijado,
de 14 meses, para la venta de las unidades inmobiliarias del Proyecto se genera una

disminucion en el VAN superior a los US$ 22.000, hasta llegar a un valor de cero a los
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29 meses, con una ralentizacion mayor el VAN adquiere valores negativos. Asi, el plazo

de venta en el escenario optimizado concede més holgura que en el original.

5500000
Sy
SE0ED

FRERER]
==t

R )

S 1000

------ ineal (il

i

= ilhile+ 111584
= 0,575

310000

520000 _
Incrzmenka plaga werts Imeszsl

llustracion 163.- Sensibilidad VAN - incremento plazo de ventas (proyecto optimizado).

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre — 2016.



Capitulo XI: Optimizacion

Conclusiones.

367

Como efecto de la propuesta de optimizacion se proyectan los resultados

siguientes:

Reducccion y optimizacion de los costos indirectos del Proyecto

+ Reduce la inversion en comision por ventas: - US$ 86.957;
* Redirecciona parte del ahorro a marketing y publicidad;
+ Favorece a la liquidez del Proyecto:

+ Disminucion de US$ 73.000 en inversion acumulada.

Mejoramiento de las condiciones de venta y comercializacion del
Proyecto Inmobiliario.

+ Cubre los requerimientos y preferencias del mercado objetivo en materia de superficies de
unidades para facilitar la comercializacion;

+ Intensifica la publicidad y promocion del Proyecto para captar la reducida demanda actual.

Optimizacion de los resultados financieros del Proyecto en beneficio

del Promotor y los clientes.

* Mejora los resultados del andlisis estatico y dinamico, financiero, del Proyecto;
*Rentabilidad registra un 24% (25 meses), equivalente a un 12% anual.
+ Utilidad: INcremento en US$ 79.000, llegando a US$ 667.000.

+ VAN optimizado es superior al del Proyecto original en US$ 72.000,00, con un monto
aproximado de US$ 392.000

* Mejora el rendimiento del Promotor al término del Proyecto:
+ Inversion maxima= US$ 1.472.0000 (reduccion -US$ 75.000 )
*ROE = 45% (incremento 7%)

llustracion 164.- Resumen conclusiones propuesta optimizacion Proyecto Cércega.

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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CAPITULO XII: CONCLUSIONES

En el presente Plan de Negocio se define una estrategia integral ajustada a la
realidad del entorno macroeconémico y del mercado inmobiliario actual, que permite
determinar la viabilidad para el desarrollo, construccion y comercializacion del Proyecto
Inmobiliario Cércega desde el punto de vista de su localizacién, arquitectura, costos,

estrategia comercial, resultados financieros y estructura legal.

La estrategia contenida en el presente trabajo surge la necesidad de ajustar las
expectativas y estrategias del Promotor a la realidad del entorno del mercado inmobiliario,
para mantenerse activo y obtener una rentabilidad favorable en el contexto actual; incluye
la definicién de un segmento especifico y estructuracién de un producto altamente
focalizado que satisfaga los requerimientos del segmento seleccionado, asi como una
estrategia comercial innovadora para capturar la demanda de dicho nicho en las
condiciones actuales de incertidumbre, con un alto posicionamiento frente a la
competencia generando ventajas competitivas del Proyecto tales como: marca,
localizacion, disefio, acabados, calidad, beneficios, precios y costos, y fidelizacidn del

cliente.

El segmento de mercado seleccionado es el nivel socio econdmico medio alto, ya
que tras la investigacion y analisis realizado, el mismo ha resentido en forma menos
intensa los efectos de la contraccion de la economia nacional, presentando beneficios
como: una importante capacidad adquisitiva, de ahorro y de acceso a crédito, favorables
para la comercializacion del Proyecto en plazos que permitan la obtencion de
rendimientos positivos; asi también, sus requerimientos y preferencias responden a la
disponibilidad de materiales y acabados en el mercado, asi como, son coincidentes con la
experiencia del Promotor, cuya marca se encuentra posicionada dentro de este espectro

econdmico, especialmente en el sector de Ponceano Alto.

El Proyecto presenta el mejor posicionamiento, dentro del sector de Ponceano
Alto, frente a otros proyectos dirigidos al mismo sector socio econdémico, soportado en
las ventajas competitivas desarrolladas sobre la base de la localizacion del inmueble base,
tales como: accesibilidad, equipamiento en salud, educacion, transporte, servicios
publicos, seguridad, y, el disefio arquitectonico, ajustado con cuidado a los

requerimientos y preferencias del cliente objetivo y dotado de elementos diferenciadores
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no contemplados por la competencia; elementos soportados en la estructura formal vy

marca reconocida del Promotor.

El disefio arquitectdnico presenta una optimizacion del COS de un 98% con un
aprovechamiento optimo de la morfologia del terreno y superficies determinadas por la

normativa, creando espacios privados y comunales amplios y altamente confortables;

El costo total del Proyecto optimizado es de US$ 2.741.000,00 y la incidencia de
los costos como terreno (13%), directos (66%) e indirectos (21%) reflejan una importante
optimizacion de los mismos, con un costo por m2 de area util de US$ 1.252,00, menor al
promedio de proyectos de similares caracteristicas dirigidas al mismo nivel socio

econdmico.

Los precios del Proyecto Corcega (US$ 1.430,00) se encuentran en el tope
superior del margen promedio de precios por m2 y unidad del sector, sin embargo,
presenta una diferencia considerable en materia de arquitectura, acabados, distribucion y
espacios frente a los demaés proyectos, y bajo la media de los estdndares en otros sectores
de caracteristicas similares en la zona centro norte de la ciudad, factor que constituye un

atractivo para el mercado de dichas localizaciones.

El andlisis financiero del Proyecto optimizado presenta resultados favorables
dentro de las expectativas del Promotor ajustadas a la situacion actual de la economia 'y
el mercado inmobiliario con un VAN de US$ 392.000,00, un margen anual del 9%,

rentabilidad anual del 12% y rentabilidad del promotor al término del Proyecto del 45%.

La estructura legal del Proyecto y sus componentes a lo largo del ciclo de vida del
mismo se encuentran debidamente definidos y se ajustan a la estrategia general del

negocio, reduciendo riesgos legales al maximo.

Se define una metodologia de gerencia de proyecto profesional, que permite un
control adecuado de la planificacion y ejecucion, con alta eficiencia, para el éxito del

Proyecto.
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ANEXOS

Anexos capitulo 1V

Anexo 1. Formato de ficha para investigacion de mercado.

DATOS GENERALES DEL PROYECTO
Corcega
Mariano Paredes y Rodrigo de Villalobos

Nombre

Direccion

Sector
1.3.1 Calderén 1.3.2 Pomasqui 1.3.3 Norte X 1.3.4 Centro Norte
1.3.5 Centro 1.3.6 Centro Sur 1.3.7 Sur 1.3.8 Los Chillos
1.39 Cumbaya
Vocacién uso de suelo

41 |Rescenc —|x 142 |idsia | [143 [comewa | |14 |vimge | |

Estratificacion zona

Media Baja

Entorno

Edificaciones mal Edificaciones Edificaciones buen Edificaciones
estado regular estado estado excelente estado

Estado del Proyecto

----

Estado de construccion

Preliminares .8. .8. Mamposteria .8. Acabados

1.8.5 Fecha de inicio 30/04/2016 1.8.6 Fecha de entrega 30/09/2017
9 Promoto Herpayal Constructora
0 o o Herpayal Constructora
Arquite a Maria José Padron
omercializado Mutualista Pichincha
2. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO
211 Departamentos X 21.2 Casas 21.3 Oficinas 21.4 Locales
2.21 01 -04 2.2.2 05-10 X ]2.23 11-15 2.2.4 15 en adelante
bsuelo

2.3.1 01 -03 X 2.3.2 04 en adelante
241 50m2 - 80m2 242 81m2 - 110m2 X (243 111m2 - 150m2 24.4 151m2 - adel

Do orio
2.5.1 01-02-03 2.5.2 01-02 2.5.3 02-03 X 2.5.4 04 en adelante
2.6.1 01-02-03 2.6.2 01-02 2.6.3 02-03 X 2.6.4 04 en adelante

AC O
2.71 Sala de estar X 2.7.2 C. maquinas X 2.7.3 Walking closet X 2.7.4 Yacuzzi

Ofros Especificar:

Areas abiertas exclusivas
m--m--m-

Estacionamientos

Incluye .9. No incluye

Abiertos .9.1. Cubiertos

Estacionamientos adicionales

No
C ubiertos

Bodega

Areas comunales

Lobby 2.12.2 |Areas recreativas 2.12.3 |[Salén comunal

X X X X

2.12.5 Jardines X 2.12.6 |Piscina 2.12.7 |Juegos infantiles 212.8 |Gym
2.12.9 Otros X Especificar: Pérgola terraza, espejo de agua

D o Arq O O
2.13.1 1 2.13.2 2 2.13.3 8 2.13.4 4
2.13.5 5 X
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CONSTRUCCION
Estructura
E!!--M-EEI-E!I-
Mamposteria
Ladrillo .2, Prefabricado
Especifique:

Puertas

st am — [x [s32 e | las o | | |

34 Ventaneria

m--m--m-

Calentamiento de agua

m-m-m-m-
3.6. Sistema cocinas

Gas 6. Elecfricidad

ACABADOS INTERIORES

Cocinas
411 Pisos 4.1.1.1 |Porcelanato X |4.1.1.2 |Ceramica 4.1.1.3 |Otros
41.2 Paredes 4.1.21 |Ceramica X |41.2.2 |Enlucido/pintado 4.1.2.3 |Oftros
41.3 Techo 4.1.3.1 |Cielo falso X ]41.3.2 |Losa 4.1.3.3 |Otros
41.4 Muebles 4.1.41 |Madera 4.1.4.2 |MDF X (4143 Otros
41.5 Mesones 4.1.5.1 |Granito 4.1.5.2 |Cuarzo 4.1.5.3
4.2. Bafios
4.21 Pisos 4.21.1 |Porcelanato 4.21.2 |Ceramica 4.21.3 |Otros
422 Paredes 4.2.2.1 |Ceramica X |4.2.2.2 |Enlucido/pintado 4.2.2.3 |Otros
423 Techo 4.2.31 |Cielo falso X |423.2 |Losa 4.2.3.3 |Otros
424 Muebles 4241 [Madera 4242 |MDF X 4243 |Otos
425 Mesones 4.2.5.1 |Granito 4.2.5.2 |Marmol X [4.2.53 |Ofos
426 Griferia 4.2.6.1 |Econdmica 4.2.6.2 |Estandar 4.2.6.3 [Lujo
43. Area social
431 Pisos 4.3.1.1 |Piso flotante X 14.3.1.2 |Pocelanato 4.31.3
4.3.2 Paredes 4.3.21 |Enlucido/pintado  |X ]4.3.2.2 |Ceramica 4.3.23 Otros
433 Techo 4.3.3.1 |Cielo falso X ]4.3.3.2 |Pintado 4.3.3.3
4.4. Dormitorios
4.41 Pisos 4.41.1 |Piso flotante X |4.41.2 |Pocelanato 4.41.3
4.4.2 Paredes 4421 |Enlucido/pintado (X [4.4.2.2 |Ceramica 4423 Otros
443 Techo 4.43.1 |Cielo falso X |443.2 Losa 4433 Otros
444 Closets 4.4.41 |Madera 4442 4443
4.5. Area abierta
4.51 Pisos 4.51.1 Porcelanato X |4.51.2 Ceramlca 451.3 O
4.5.2 Paredes 4.5.21 |Ceramica 4.5.2.2 |Grafiado X |4.5.2.3 |Otros
5. ACABADOS EXTERIORES
5.1.1 Grafiado X [5.1.2 |Enlucido/pintado 51.3  |Recubrimiento 5.1.4 |Otos
5.2.1 Grafiado 5.22 |Enlucido/pintado (X |5.2.3  [Recubrimiento 524 |Otos
5.3.1 Porcelanato X 1532 |Granito 5.3.3  |Hormigén 5.3.4 |Otos
5.4.1 Porcelanato X |542 |Granio 54.3 |Hormigon 5.4.4 |Otos
5.5.1 Enlucido/pintado 552 |Cermajeria X 1553 |Recubrimiento 5.5.4 |Otos
5.6.1 Hierro X [5.6.2  |Aluminio 5.6.3 |Vidrio 5.6.4 |Otos

OBSERVACIONES
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6. SERVICIOS

Clsterna

Generador eléctrico

m-m-m_-—

Ascensor

m-m_-m-m_-

6.4. Sistema de Seguridad

E_-M-M-ME_-

Equlpo de incendios

6.6. Instalaciones servicios complementarlos

661 imemet ____[x_662 [Vporcable Jx 663 Jows | [ |

6.7. Otros

Especificar Ingresos con tarjeta magnética al edificio y cada piso (ascensor)
OBSERVACIONES
7. COMERCIAL
711 <10 712 |10-24 713 [25-50 X |71.4 [>51
Detalle: 23
Unidades vendidas
<10% 2. 10% - 25% 2. 25% - 50% .2, 50% -75%
75% -90% .2, 90% -99% 2. 100% Especifique
Unidades mas vendidas
Suite 3. 2 dormitorios
734 Otros Especificar
741 Hasta 1400 7.4.2 1401 - 1600 X [7.43 |1601- 1800 7.44  [1801 en adelante
7.5.1 30/70 X (752 |40/60 753 |Oto
Detalle: 10% ENTRADA, 20% DURANTE LA CONSTRUCCION, 70% CREDITO HIPOTECARIO
0 De ento pronto pago
7.6.1 Valor fijo 762 |% precio X
Detalle: TABLA DE DESCUENTOS
De entos adicionale promocione
771 % precio X |7.7.2  |Linea blanca 7.1.3 |Giftcard 7.74  |Otos
Detalle: 2% FERIA VIVIENDA
7.8. Promocion:
7.81 Rétulos X |7.82 |Portales inmab. X |7.83 |Pégina WEB X [7.84 |Redes sociales X
7.8.5 Mail X |7.86 |Prensa escrita X |7.87 |Radio/ TV 7.8.8 |Otros
Detalle:
791 Sala de ventas X |7.9.2 |Unidad modelo X |7.9.3 |Vendedores X [7.94 |Ofros X
Detalle: SUCURSALES MUTUALISTA PICHINCHA EN CENTROS COMERCIALES
0 e 0 ompliementario
7.10.1 Tramite CHIPO X |7.10.2 |Asesoria legal X [7.10.3 [Disefio Interior 7.10.4 |Otos
Detalle:
OBSERVACIONES
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Anexo 2. Cuadro calificacion proyectos.
CODIGO PROYECTO: PCOM-01
Concepto Detalle n Grupo ﬂ Calificacionis
Corcega Comercial 5
Mariano Paredes y Rodrigo de o,
Localizacion 4
Villalobos
Norte Localizacion 4
Vocacién uso de suelo Residencial Localizacion 5
! ‘ Estratificacion zona Media Alta Localizacion 5
Edificaciones excelente estado Localizacion 5
‘ Estado del Proyecto Construccion Caracteristicas constructivas 5
‘ Estado de construccion Preliminares Caracteristicas constructvas 5
18.5 \ Fecha de inicio 30/04/2016 Caracteristicas constructivas 5
1.8.6 ‘ Fecha de entrega 30/09/2017 Caracteristicas consfructivas 5
Herpayal Constructora Promotor y Promacion 4
\ Constructor Herpayal Constructora Promotor y Promocion 4
Arquitectura Maria José Padron Promotor y Promocion 3
‘ Comercializador Mutualista Pichincha Promotor y Promacion 5
Tlpo de unidades Departamentos Disefio arquitectonico 5
05-10 Disefio arquitectonico 5
01-03 Disefio arquitectonico 5
‘ Superficie (m2) promedio 81m2 - 110m2 Disefio arquitectonico 5
‘ Dormitorios 02-03 Disefio arquitectonico 5
02-03 Disefio arquitectonico 5
Sala de estar
C. maquinas
Adicionales Walking closet Disefio arquitectonico 4
: \ Areas abiertas exclusivas Balcon Diserio arquitectinico 5
Estacionamientos Incluye Disefio arquitectonico 5
Cubiertos Disefio arquitectonico 5
Estacionamientos adicionales Sl Disefio aruiecinico >
Cubiertos Disefio arquitectonico 5
211, \ Bodega Si Diserio arquitectinico 5
Lobby
Areas recreativas
Salén comunal
BBQ
YKV Arcas comunales Jardines Disefio arquitectonico 4
Pérgola terraza, espejo de agua
YXER Disefio Arquitectonico 5 Disefio arquitectonico 5
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‘ Estructura Hormigén Caracteristicas constructivas 5
‘ Mamposteria Blogue Caracteristicas constructivas 5
Madera Caracteristicas constructivas 5
Ventanerla Aluminio Caracteristicas constructivas 5
! ‘ Calentamiento de agua Electicidad Caracteristicas constructivas 5
‘ Sistema cocinas Electicidad Caracteristicas constructivas 5
Acabados 46
Porcelanato Acabados 5
Ceramica Acabados 5
Cielo falso Acabados 5
MDF Acabados 4
Granito Acabados 4
Acabados 5
Ceramica Acabados 5
Ceramica Acabados 5
Cielo falso Acabados 5
MDF Acabados 4
Mérmol Acabados 5
Estandar Acabados 4
‘ Area social Acabados 4
Piso flotante Acabados 4
Enlucido/pintado Acabados 4
Cielo falso Acabados 5
‘ Dormitorios Acabados 4
Piso flotante Acabados 4
Enlucido/pintado Acabados 4
Cielo falso Acabados 5
MDF Acabados 4
‘ Area abierta Acabados 5
Porcelanato Acabados 5
Grafiado Acabados 5
. ‘ Paredes Fachada Grafiado Acabados 5
; ‘ Paredes areas circulacion peatonal Enlucido/pintado Acabados 5
. ‘ Pisos dreas comunales Porcelanato Acabados 5
: ‘ Pisos dreas circulacién peatonal Porcelanato Acabados 5
‘ Cerramiento Cermajeria Acabados 5
! ‘ Pasamanos terrazas, balcones Hierro Acabados 4
Si Servicios 5
. ‘ Generador eléctrico Servicios generales Servicios 4
‘ Ascensor 10p (0 mas) Servicios 5
Guardiania
Sistema de Seguridad Cémaras. Servicios 5
Cerca eléctrica
Otos
Equipo de incendios Si Servicios 5
Intemet
Instalaciones servicios complementarios TV por cable Servicios 3
Otros n tarjeta magnética al edificio y cada pisoj Servicios 4
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Anexos
Numero de unidades -5
23 N/A
‘ Unidades vendidas 10% - 25% Precio y ventas 5
‘ Unidades mas vendidas 2 dormitorios N/A
\ Precio US$/m2 1401 - 1600 Precio y ventas 5
Esquema de financiamiento 3070 Precioy ventas 5
10% ENTRADA, 20% DURANTE LA
5 -
Descuento pronto pago % _precio N/A
TABLA DE DESCUENTOS
S -
Descuentos adicionales / promociones % _precio N/A
2% FERIA VIVIENDA
Rétulos
Portales inmob.
Pagina WEB
Redes sociales
Promocion: Wai Promotor y Promocién 4
Prensa escrita
Sala de ventas
Unidad modelo
Atencion al cliente: Vendedores Promotor y Promocion 5
SUCURSALES MUTUALISTA
PICHINCHA EN CENTROS
COMERCIALES
Trémite CHIPO
Servicios complementarios Asesoria legal Promotor y Promocién 4
5 Excelente
4 Muy bueno
B
Caificacion 3 2
2 Regular
1 Malo
0 Pésimo o no existe
PONDERACION PROYECTO
Calificacion Puntaje
Disefio arquitectonico 15 4,87 14,60
Caracteristicas constructivas 5 5,00 5,00
F
Acabados 15 471 14,14
. . F
Servicios 5 443 443
Precio y ventas 25 5,00 25,00
. . F
Localizacion 25 4,60 23,00
. F
Promotor y Promocion 10 414 8,29
Total 100 32,75 94,46 |

Calificacion maxima 5
Puntaje maximo 100
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Anexos capitulo V

Anexo 3. Programa arquitectonico general del Edificio.

AREA UTIL AREA NO COMPUTABLE

AREAS COMUNALES

CIRCULACION Sl 50,14 50,14 50,14

(AU) / (ANC) AREABRUTA
COMPUTABLE CONSTRUIDA ABIERTA (m2) TOTAL (m2) CONSTRUIDA ABIERTA (m2)

(m2) (m2) (m2)
| 1
| PARQUEADEROS 14 283,28 283,28 :
| 1
| BODEGAS < 6.00 M2 15 83,04 83,04 :
| |
| CUARTO GENERADOR 1 139 139 139 ]
| 1
| SUBSZUELO CUARTO DE BOMBAS 1 14,89 14,89 14,89 :
| |
| CUARTO DE BASURA 1 5,38 5,38 5,38 |
| |
| CIRCULACION VEHICULAR S 230,18 359 230,18 230,18 369 |
| |
: CIRCULACION PEATONAL S| 79,08 79,08 79,08 :
IS B B e B i T A 1
: PARQUEADEROS 12 207,93 207,93 :
| |
| PARQUEADEROS DE VISITAS 2 33,04 33,04 33,04 !
|
| |
! SUBS1UEL° BODEGAS <6.00 M2 8 4557 45557 :
| |
| W.C. GUARDIA 1 5,86 5,86 5,86 |
! CIRCULACION VEHICULAR S| 306,14 306,14 306,14 !
| 1
! CIRCULACION PEATONAL S| 44,39 44,39 44,39 :
e et q
! AREA RECREATIVA 1 1 239,44 23944 |
| |
| DUCTOS 1 2,08 2,08 2,08 |
! GUARDIANIA 1 6.27 6.27 6.27 i
| |
| PLANTA  CRCULACION PEATONAL S 83,84 14,14 8384 83,84 1414 |
| BAJA !
! DEP 101 DEP 1 89,57 89,57 0
! DEP103  DEP 1 91,65 91,65 |
I DEP 1 117,85 117,85 !
I DEP 104 !
L PATIO 1 9% 99 J
| DEP 1 85,39 85,39 I
| DEP 201 , I
i BALCON 1 7,05 7,05 I
! DEP 1 8527 8527 I
| DEP 202 : i
| BALCON 1 7,92 7,92 |
! oo PEF 1 953 953 !
| SEGUNDO BALCON 1 16,67 16,67 ]
| PISO DEP 1 120 120 i
| DEP 204 . 1
| BALCON 1 105 105 !
|
! DUCTOS GENERALES 1 1,79 1,79 1,79 !
| |
| |
| 1
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AREA NO COMPUTABLE

AREA UTIL AREAS COMUNALES
(AU) / (ANC) AREA BRUTA
COMPUTABLE CONSTRUIDA jo oo TOTAL (m2) CONSTRUIDA oo
(m2) (m2) (m2)
| DEp 301 DEP 1 83,65 83,65 |
: BALCON 1 7,05 7,05 }
! oEP 302 DEP 1 85,27 85,27 :
: BALCON 1 7,92 7,92 :
| TERCER  pep 103 DEP 1 953 95,3 !
| PIso BALCON 1 16,67 16,67 |
| |
! _ DEP 1 119,49 119,49 !
: BALCON 1 10,5 10,5 }
|
| DUCTOS GENERALES 1 179 179 179 i
| I
L CIRCULACION SI 5014 5014 5014 _:
I DEP 401 DEP 1 85,39 85,39 :
i BALCON 1 7,05 7,05 !
! vepary OFF 1 85,27 85,27 i
! BALCON 1 7,92 7,92 I
| |
| CUARTO  oee 43 DEP 1 953 953 i
I biso BALCON 1 16,67 16,67 |
! DEp 404 DEP 1 120 120 !
i BALCON 1 10,5 10,5 !
|
I DUCTOS GENERALES 1 179 179 179 :
z |
| CIRCULACION sl 50,14 5014 5014 |
r eren | O 1 83,65 83,65 1
! BALCON 1 7,05 7,05 :
! DEP 502 DEP 1 85,27 85,27 !
: BALCON 1 7,92 7,92 :
i oEp 503 DEP 1 953 95,3 !
| QUINTO BALCON 1 16,67 16,67 i
| Piso DEP 1 100,68 100,68 I
! DEP 504 BALCON 1 105 105 :
! PATIO 1 18,81 18,81 !
! DUCTOS GENERALES 1 1,79 1,79 1,79 :
| |
| CIRCULACION sl 5014 ¢ 5014 5014 !
I DEP 601 DEP 1 85,39 85,39 :
i BALCON 1 7,05 7,05 !
! vepan OFF 1 85,27 85,27 i
! BALCON 1 7,92 7,92 :
! verens | PEP 1 953 953 :
:SEXTO PISO BALCON 1 16,67 16,67 :
! DEP 604 DEP 1 10345 10345 !
i BALCON 1 105 10,5 !
|
! DUCTOS GENERALES 1 1,79 1,79 1,79 !
. |
! CIRCULACION S| 50,14 50,14 50,14 |
T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1
: SALA COMUNAL 1 58,86 58,86 58,86 :
! CIRCULACION S| 41,00 41,09 41,09 I
| |
| AREA RECREATIVA |
: PLANTA COMUNAL 2 1 348,03 0 348,03 :
I ALTA :
! DUCTOS GENERALES 2 385 385 385 i
| |
| |
| CUARTO DE MAQUINAS ; 12195 1295 1295 :
! ASCENSOR !
{ SUBTOTAL 218901 204187 656,32 424969 120145 63751 |
TOTAL 218901  2041,87 656,32 424969 1838,96

Elaborado por: Santiago Padrén Lafebre —2016.
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Anexos capitulo VI

Anexo 4. Cronograma de obra (%b).
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Anexo 5. Cronograma valorado de obra (miles US$).
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Anexo 6. Cronograma valorado del Proyecto (miles USS$).
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Anexo 7. Flujo de egresos (miles US$).
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Anexos capitulo VII

Anexo 8. Cronograma de ventas y cobranza Edificio Cdrcega (miles US$).
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iales y acumulados (miles US$).
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Anexo 9. Flu

AnNexos

wve| ove | oot| ozor| <96 | 606 | €58 | 6c | Tve | 989 |0g9 | s | o6y | szw | Tee |61e |1zz |9tz v |am (un |08 5 [z e
1867 9% |9 9% |95 |95 |95 e CRERERE, g | e |6t | STIVNYd SOMT4

@ Tt 0t o6 81 LT 9T ST I a I 0T 6 VZNY480J S3SIN
€ w 1t 0t el 81 LI 51 & a 1 0 149 "NOY) SISIN

1)
1

Elaborado por: Santiago Padron Lafebre — 2016.



389

Anexo 10. Cuadro comparativo estructuras legales.
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Anexo 11. Formato contrato promesa de compraventa.

SENOR NOTARIO: En el Registro de Escrituras Piblicas a su cargo sirvase incorporar una Promesa de Compra-Venta de
Inmuebles, al tenor de las clausulas que a continuacién se detallan: CLAUSULA PRIMERA: COMPARECIENTES:
Comparecen a la celebracion de este contrato, las siguientes personas: A) La compafiia debidamente
representada por el sefior Santiago Javier Padron Lafebre de estado civil casado, en su calidad de Apoderado Especial
segun consta del documento que se agrega como habilitante, a quien en adelante se le denominara “LA PROMITENTE
VENDEDORA” o “ PROPIETARIA”; B) Los conyuges sefior y sefiora , de estado civil casados, por
sus propios y personales derechos y por los que tienen en la sociedad conyugal por ellos formada, a quien en adelante se
les denominara como “ LA PROMITENTE COMPRADORA” o “CLIENTE”. Los comparecientes son de nacionalidad
ecuatoriana, mayores de edad domiciliados en esta ciudad de Quito, habiles en derecho para obligarse y contratar.
CLAUSULA SEGUNDA: ANTECEDENTES: UNO) “LA PROMITENTE VENDEDORA” es propietaria del ,
adquirido mediante compra a los cényuges sefior GUIDO OSWALDO CABEZAS LARREA y sefiora MARIANA
MALDONADO BALDEON, seguin consta de la escritura publica otorgada el seis de julio del dos mil quince, ante el Notario
Cuadragésimo Octavo del cantdn Quito, Doctor Pool Martinez Herrera, legalmente inscrita en el Registro de la Propiedad el
dos de septiembre del dos mil quince. DOS) Los linderos generales del lote de terreno son los siguientes: NORTE: en treinta
y uno coma treinta y seis metros con calle Rodrigo de Villalobos; SUR: en treinta coma veinte y dos metros con propiedad
del Arquitecto Lucas Serrano; ESTE: En veinte coma noventa metros con calle Mariano Paredes; OESTE: En veinte y siete
coma setenta y cuatro metros con Lote Dos.; Superficie: setecientos treinta y siete coma cincuenta y un metros cuadrados
(737,51m2). TRES) LA PROMITENTE VENDEDORA en el lote descrito, se encuentra construyendo el

paralelamente declara que se halla realizando todos los tramites necesarios en el Municipio de este
canton, hasta la culminacion con la inscripcion de la escritura de Propiedad Horizontal del Proyecto en
el Registro de la Propiedad. CLAUSULA TERCERA: OBJETO DEL CONTRATO: Con los antecedentes expuestos, la
PROMITENTE VENDEDORA, promete dar en venta y perpetua enajenacion a favor de la PROMITENTE COMPRADORA
quien a su vez promete comprar el ; que formaran parte del , a construirse en el lote de terreno
descrito en el numeral UNO de la clausula de antecedentes del presente instrumento. Las alicuotas, linderos, dimensiones
y demas caracteristicas de los inmuebles prometidos en venta se especificaran en la escritura publica de compraventa,
tomando los datos constantes en la declaratoria de propiedad horizontal correspondiente, los cuales se consideraran
definitivos. Sin embargo, la transferencia de dominio de los inmuebles se realizara como cuerpo cierto. Las partes acuerdan
que la numeracion de los inmuebles prometidos en venta es provisional mas no su ubicacion. Las partes aceptan que las
superficies constantes en el presente contrato son aproximadas y que las mismas podrian sufrir variaciones de conformidad
a la declaratoria de propiedad horizontal. Sélo en caso de existir una diferencia de area, en exceso o en detrimento del diez
por ciento (10%) o mas de la superficie total de los inmuebles, las partes acuerdan liquidarla por metro cuadrado calculando
el precio por cada metro al valor de venta registrado por la PROMITENTE VENDEDORA en ésta fecha. Si en virtud de tal
exceso o detrimento, alguna de las partes optare por terminar el contrato, no se cobrard indemnizacién alguna y la
PROMITENTE VENDEDORA debera restituir tan solo los valores que la parte PROMITENTE COMPRADORA le hubiere
entregado, una vez que los inmuebles objeto de este contrato se vuelvan a comercializar a favor de un tercero, y de
conformidad con la forma de pago pactada en el correspondiente contrato de promesa de venta que la PROMITENTE
VENDEDORA celebra. Si por razones justificadas y ajenas a la voluntad de la PROMITENTE VENDEDORA, existiere la
necesidad de realizar algin cambio o modificacion respecto de los inmuebles prometidos en venta, la PROMITENTE
VENDEDORA comunicara dicha circunstancia a la PROMITENTE COMPRADORA, quien en caso de aceptarlos, se
consideraran parte integrante de éste contrato. Caso contrario, el presente contrato se terminara de pleno derecho, sin que
ello pueda interpretarse como desistimiento o incumplimiento de la PROMITENTE VENDEDORA, quien no estara obligada
a pagar indemnizacion ni penalidad alguna, sino tan solo a restituir los valores que le hubieren sido entregados por la parte
PROMITENTE COMPRADORA, una vez que los inmuebles objeto de este contrato se vuelvan a comercializar a favor de
un tercero, y de conformidad con la forma de pago pactada en el correspondiente contrato de promesa de venta que la
PROMITENTE VENDEDORA celebre. En caso de tratarse de cambios o modificaciones técnicas exigidas por las
instituciones competentes, que no afecten a los inmuebles prometidos en venta, estos son desde ya aceptados por la parte
PROMITENTE COMPRADORA. Sin perjuicio de que el lote de terreno sobre el cual se construir4 el Edificio CORCEGA
pueda ser hipotecado a terceros para facilitar su desarrollo, la PROMITENTE VENDEDORA garantiza a la parte
PROMITENTE COMPRADORA que la transferencia de dominio se realizara libre de todo gravamen e incluira todos los
derechos reales, usos, costumbres, entradas, salidas servidumbres activas y pasivas que le sean anexas, sin reservarse
absolutamente nada para si.- CLAUSULA CUARTA: ACABADOS Y ESPECIFICACIONES: La PROMITENTE
COMPRADORA declara conocer y aceptar las especificaciones técnicas generales que se adjuntan como parte integrante
del presente documento. En el evento de que la PROMITENTE COMPRADORA quisiere realizar cambios a las
caracteristicas y especificaciones del INMUEBLE reservado, podréa realizarse, unica y exclusivamente, en el caso de que
no alteren a la Declaratoria de Propiedad Horizontal, haya sido autorizado de manera expresa por la PROMITENTE
VENDEDORA; y, los comparecientes hayan suscrito el correspondiente adendum modificatorio. En el caso de que la entrega
de los INMUEBLES se retrase por los trabajos de modificacion solicitados, la PROMITENTE COMPRADORA no podra
alegar incumplimiento de contrato ni requerir el pago de las multas por incumplimiento. En caso de que los cambios
solicitados generen costos adicionales al precio pactado, seran directamente asumidos por la PROMITENTE
COMPRADORA y adicionados al precio total de LOS INMUEBLES. CLAUSULA QUINTA: PRECIO Y FORMA DE PAGO:
Las partes contratantes en forma libre y voluntaria, y por asi convenir a sus mutuos y reciprocos intereses, establecen como
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justo precio por el INMUEBLE que por este convenio se reservan para una futura venta, y que ha sido detallado en las
clausulas precedentes la cantidad de: Xavier Castellanos Estrella, MBA.; valor que ha sido y sera cancelado por EL
CLIENTE en los plazos y montos que constan detallados en el ANEXO DE PAGOS adjunto al presente instrumento.En caso
de que la PROMITENTE COMPRADORA requiera un crédito, que financie la adquisicion del INMUEBLE reservado, sera su
obligacion el haber cumplido con la tramitacion del préstamo con la entidad financiera de su eleccion; no obstante la fecha
maxima de pago para la cuota financiada, la PROMITENTE COMPRADORA tendra un plazo maximo de treinta dias
contados a partir de la fecha de suscripcion de la escritura publica definitiva de compraventa, para culminar con el tramite
del crédito y su desembolso; de su parte la PROMITENTE VENDEDORA debera entregar los documentos requeridos por la
PROMITENTE COMPRADORA para la tramitacion del crédito. Es obligacion de la PROMITENTE COMPRADORA previo a
la suscripcion de la escritura publica definitiva de compraventa presentar la carta de compromiso de la institucion financiera,
del desembolso del crédito, por el monto de la cuota financiada. Si por cualquier razon la PROMITENTE COMPRADORA
no es sujeto de crédito, se compromete a cancelar con fondos propios el saldo del precio de venta en la fecha prevista en
el cuadro anterior, para la tltima cuota. Los pagos se realizaran en délares de los Estados Unidos de América sin perjuicio
de que la moneda de curso legal cambie en la Republica del Ecuador. La parte PROMITENTE COMPRADORA podra hacer
pagos anticipados al precio pactado, sin que la PROMITENTE VENDEDORA esté obligado a reconocerle beneficio alguno
por esos pagos. La PROMITENTE COMPRADORA reconoce y acepta que tiene la obligacién de hacer los pagos
directamente a la PROMITENTE VENDEDORA, en los lugares y cuentas que éste expresamente le instruya. En tal virtud,
LA PROMITENTE VENDEDORA no se hace responsable por los valores que la PROMITENTE COMPRADORA haya
entregado a terceros como parte de pago del precio pactado. Los pagos se consideraran realizados a partir de la acreditacion
de los recursos en la cuenta de la PROMITENTE VENDEDORA.- CLAUSULA SEXTA: ORIGEN DE LOS FONDOS: LA
PROMITENTE COMPRADORA declara expresamente que los fondos con los cuales cancelan y/o cancelaran los valores
establecidos en este instrumento, tienen un origen licito y en especial no provienen de ninguna actividad relacionada con el
cultivo, fabricacion, almacenamiento, transporte o trafico ilicito de sustancias estupefacientes o psicotrépicas, lavado de
dinero o cualquier actividad ilegal o ilicita. LA PROMITENTE COMPRADORA autoriza expresamente a la PROMITENTE
VENDEDORA para que, directamente o a través de terceros, efectien todas las indagaciones que razonablemente deba
realizar para comprobar el origen de estos recursos. En caso que se inicien contra la PROMITENTE COMPRADORA
investigaciones relacionadas con las mencionadas actividades, la PROMITENTE VENDEDORA se halla autorizada para
proporcionar a las autoridades competentes las informaciones que estas demanden. En el evento que por cualquier medio
se comprobare alguna irregularidad en el origen o proveniencia de los recursos, la PROMITENTE VENDEDORA se halla
autorizado a dar por terminado este contrato, sin que se requiera explicacion alguna de su parte y sin que la PROMITENTE
COMPRADORA tenga derecho a indemnizacion alguna, estando la PROMITENTE VENDEDORA obligada tan solo a
restituir los valores que le hubieren sido entregados por la parte PROMITENTE COMPRADORA, una vez que los inmuebles
objeto de este contrato se vuelvan a comercializad a favor de un tercero, y de conformidad con la forma de pago pactada
en el correspondiente contrato de promesa de venta que LA PROMITENTE VENDEDORA celebre. Bastara para el ejercicio
de este derecho, la simple comunicacion escrita que la PROMITENTE VENDEDORA remita a la PROMITENTE
COMPRADORA en tal sentido. LA PROMITENTE COMPRADORA renuncia desde ya a presentar cualquier reclamo, accién
judicial, extrajudicial o arbitral por tal motivo, reconociendo desde ya que no tendran derecho a exigir indemnizacién alguna
en el evento de que llegare a producirse tal evento. CLAUSULA SEPTIMA: INTERESES DE MORA: El retraso en el pago
de las cuotas o del pago final del precio, generara un interés de mora a favor de la PROMITENTE VENDEDORA de
conformidad con la maxima tasa legal vigente sefialada por el Banco Central del Ecuador correspondiente a la semana que
se debia efectuar el pago, sobre el valor no pagado y por el nimero de dias en mora. Sin perjuicio del derecho de la
PROMITENTE VENDEDORA a declarar fallida la presente promesa. Si es necesario realizar una gestion de cobranza debido
a la mora producida en alguno de los pagos, la PROMITENTE COMPRADORA pagara todos los costos que se generen. El
pago de los intereses de mora o de los costos de cobranza, no significa la novacién de la obligacion principal ni la ampliacién
de los plazos de pago. CLAUSULA OCTAVA: PLAZO DE ENTREGA DE LAS UNIDADES: La PROMITENTE
VENDEDORA se compromete a que el plazo para la entrega de las UNIDADES a construirse y que corresponden a las
ALICUOTAS prometidas en venta, el Quito pudiendo existir un periodo maximo y adicional de gracia de TRES meses. Sin
embargo, la PROMITENTE COMPRADORA declara conocer que la entrega de las UNIDADES se realizara dentro del plazo
establecido anteriormente, siempre que se verifique el cumplimiento de lo siguiente: Uno. Que se hubiere cancelado en su
totalidad el precio por las ALICUOTAS, mismo que ha sido pactado por las partes en este instrumento publico. Dos. Que se
hubiere inscrito en el Registro de la Propiedad del cantén Quito, la correspondiente escritura publica de compraventa
definitiva de las UNIDADES, materia de este contrato. Sin perjuicio de lo establecido en los parrafos anteriores, las partes
acuerdan que el plazo de entrega establecido en esta clausula podra prorrogarse por las siguientes razones, caso en el
cual, el plazo de entrega estipulado se ampliara en igual nimero de dias, sin que dicha ampliacién pueda ser considerada
como retraso en la entrega de las UNIDADES a construirse: A) En el evento de que la PROMITENTE COMPRADORA se
retrase en la entrega o pago de cualquiera de las cuotas establecidas en este instrumento, se aumentara el plazo previsto
para la entrega de los inmuebles en el mismo nimero de dias que dure el retraso del respectivo pago. B) En el evento de
que la PROMITENTE COMPRADORA durante el proceso de construccion, solicitara cambios o modificaciones en los planos
o especificaciones de las UNIDADES. C) Por la ocurrencia de caso fortuito o fuerza mayor, de acuerdo con el articulo treinta
(30) del Codigo Civil Ecuatoriano. D) Por la escasez comprobada -producida por cualquier motivo- de materiales de
construccion como cemento, hierro, aluminio, vidrio, arena, etcétera. E) En caso de retrasos comprobados en las
importaciones de equipos y materiales, siempre que dichos retrasos no sean imputables a la PROMITENTE VENDEDORA
0 a cualquiera de los demés contratistas. F) Por la ocurrencia de cualquier tipo de huelga de trabajadores, sea esta nacional
o de un sector de trabajadores de la construccion, que afecten o impidan el normal desarrollo de la construccion. G) Por la
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falta de aprovisionamiento de energia eléctrica o de la prestacion de servicios basicos correspondientes, que no sea por
falta de pago. CLAUSULA NOVENA: CAUSALES DE INCUMPLIMIENTO: A mas de las causales establecidas en la
normatividad vigente o en otra clausula de este Contrato, son causales de incumplimiento del mismo, las siguientes: A) Si
LA PROMITENTE COMPRADORA no suscribe la escritura definitiva de compraventa dentro de los quince dias posteriores
a la solicitud efectuada por la Promitente Vendedora o por las respectivas Instituciones Financieras o Bancarias, excepto
por causas de fuerza mayor o caso fortuito, segln lo define el Cédigo Civil Ecuatoriano para el efecto.- B) En el caso que
LA PROMITENTE COMPRADORA por vacaciones o por cualquier circunstancia tuviere que salir fuera de la ciudad o del
pais, se compromete a dejar un apoderado o apoderada especial, para evitar que se retrase el tramite.-C) Si la
PROMITENTE COMPRADORA en el caso que cambiare su numero celular o convencional, inmediatamente se compromete
a comunicarle a la PROMITENTE VENDEDORA para su facil ubicacion. Por su parte, la PROMITENTE VENDEDORA, una
vez transcurrido los quince dias para la firma de escritura definitiva por parte de la PROMITENTE COMPRADORA por cada
dia de retraso injustificado de las firma de las escrituras definitivas debera cancelar a favor de la PROMITENTE
VENDEDORA el valor de cincuenta dolares de los Estados Unidos de Ameérica (USD. § 50,00), que se cobrarén al momento
del acta-entrega recepcion del bien. CLAUSULA DECIMA: CLAUSULA PENAL: En caso de que una de las partes desista
de celebrar los contratos definitivos de compraventa, reconocera a la parte afectada una multa del DIEZ (10%) por ciento
del valor total de este contrato, sin perjuicio de exigir el cumplimiento del mismo. LA PROMITENTE VENDEDORA podra
exigir el pago de la multa estipulada en esta clausula, con la sola presentacién de esta promesa, sin necesidad de
requerimiento ni constitucion en mora. LA PROMITENTE COMPRADORA podra exigir el pago de la multa estipulada en
esta clausula una vez que exista el respectivo requerimiento y la constitucion en mora. Sila PROMITENTE COMPRADORA
incumple o desiste de la compra de los bienes objeto de este contrato, la PROMITENTE VENDEDORA queda autorizada a
descontar la multa aqui pactada y los valores por gastos generados, de la totalidad de los valores entregados por la
PROMITENTE COMPRADORA vy devolver el remanente, en caso de haberlo, en la fecha que la PROMITENTE
VENDEDORA haya vendido los bienes objeto de este contrato a un nuevo interesado y hubiere recibido el pago del precio.
Se considerara que la PROMITENTE COMPRADORA ha desistido en su intencién de comprar los bienes objeto del presente
contrato de promesa de compraventa, cuando asi lo expresare la PROMITENTE COMPRADORA o cuando: a) Se retrasare
por mas de sesenta dias en la entrega o pago completo de cualquiera de las cuotas, valores correspondientes a cambios
solicitados y aprobados, o el pago del saldo final pactado en el presente instrumento o cualquier obligacién a favor de la
PROMITENTE VENDEDORA. Dicho retraso generard a favor de la PROMITENTE VENDEDORA el interés de mora
sefialado en el presente contrato, sin perjuicio de su derecho a declarar fallida la promesa y aplicar la penalidad
correspondiente. b) Si incumpliese con cualquiera de las obligaciones previstas en este contrato. ¢) No se presentare a
recibir el inmueble prometido en venta o suscribir el contrato de transferencia de dominio correspondiente, luego de
transcurridos quince dias desde el requerimiento escrito que le formule la PROMITENTE VENDEDORA. En tal caso, la parte
PROMITENTE COMPRADORA sera responsable del deterioro que pudieren sufrir los inmuebles. d) No presentare la carta
de aprobacion del crédito respectivo para iniciar el tramite de escrituracion de los inmuebles objeto de este contrato, cuando
el saldo del precio se vaya a pagar con un crédito otorgado por una institucion financiera. €) Los recursos con los que pague
el precio de los inmuebles o con los que vaya a pagarlo, sean declarados por la autoridad competente como producto de
actividades relacionadas al lavado de activos o provenientes de produccion, comercializacién o almacenamiento de
sustancias psicotrépicas y estupefacientes. En caso de que el desistimiento sea por parte de la PROMITENTE
VENDEDORA, esta, adicionalmente a la multa, debera devolver a la PROMITENTE COMPRADORA la totalidad del dinero
entregado en un plazo méaximo de quince dias. En caso de desistimiento expreso o tacito de cualquiera de las partes, el
presente instrumento se dara por terminado automaticamente y de pleno derecho, para lo cual la parte correspondiente
deberé remitir una carta a la contraparte incumplida en tal sentido, y sin que sea necesario suscribir algin documento para
instrumentar la terminacion del contrato o que sea necesario realizar requerimiento judicial alguno. Por lo tanto y en cualquier
caso, la PROMITENTE VENDEDORA quedara en libertad de promocionar y negociar los inmuebles prometidos en venta a
favor de terceros. En caso que la parte PROMITENTE COMPRADORA haya solicitado cambios en los inmuebles objeto del
presente contrato, que los mismos hayan sido aprobados y ejecutados parcial o totalmente por la PROMITENTE
VENDEDORA, y que dicha parte desista de los mismos o de la adquisicion de las UNIDADES, la PROMITENTE
VENDEDORA tendra derecho a recibir la totalidad del valor de dichos cambios y la totalidad del valor que corresponda pagar
para restituir los inmuebles a sus caracteristicas generales. Todos estos valores seran asumidos Unicamente por la parte
PROMITENTE COMPRADORA quien se compromete a cancelarlos.- CLAUSULA DECIMA PRIMERA: FACTORES DE
EQUILIBRIO Y CLAUSULA RESOLUTORIA.- Los factores de equilibrio son las condiciones técnicas, legales y financieras
que el Proyecto Inmobiliario debe cumplir para su desarrollo. El hecho de que no alcanzarse dichos factores de equilibrio
implica la resolucion automatica del presente contrato, sin que se entienda como desistimiento ni incumplimiento de la parte
PROMITENTE VENDEDORA, por lo que la parte PROMITENTE COMPRADORA no podra exigir el cumplimiento de este
contrato y/o el pago de indemnizacion ni penalidad alguna, a excepcion del derecho que tiene a exigir la devolucién del
dinero entregado a la PROMITENTE VENDEDORA en concepto de pago del precio pactado. EI cumplimiento de los factores
de equilibrio debera ser verificado y declarado por la Junta General de Socios de , en un plazo maximo
de seis meses contados desde la suscripcion del presente contrato. La parte PROMITENTE COMPRADORA declara
conocer y aceptar que la PARTE VENDEDORA, pueden iniciar la construccion del proyecto inmobiliario con sus propios
recursos, sin que ello implique la disposicion de los recursos entregados por los promitentes compradores. En tal virtud, el
CONSTRUCTOR y/o PROMOTOR, se hacen expresamente responsables por tales hechos frente a la parte PROMITENTE
COMPRADORA. CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: En ningtin caso la PROMITENTE COMPRADORA podra realizar por
su cuenta, en forma directa o por intermedio de terceros, trabajos o instalaciones dentro de los bienes materia de esta
promesa de compraventa, sin autorizacion expresa y escrita de la PROMITENTE VENDEDORA, sino hasta cuando se haya
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realizado la entrega definitiva de los bienes ofrecidos en venta. CLAUSULA DECIMA TERCERA: GASTOS: Los gastos e
impuestos que causen el otorgamiento y legalizaciéon de este contrato y los de la compraventa definitiva en caso de
realizarse, seran cancelados por la PROMITENTE COMPRADORA excepto el impuesto a la plusvalia o utilidad, que de
haberlo sera de cuenta de la PROMITENTE VENDEDORA. CLAUSULA DECIMO CUARTA: ENTREGA DE LOS BIENES:
LA PROMITENTE VENDEDORA entregara los bienes materia de la presente promesa de compraventa, las areas comunales
terminadas y los servicios comunales funcionando. LA PROMITENTE COMPRADORA seré notificada porla PROMITENTE
VENDEDORA de la fecha de entrega de los bienes, obligandose la PROMITENTE COMPRADORA a recibir los mismos en
un plazo maximo de tres dias contados a partir de la notificacion. Al recibir los inmuebles, las partes suscribiran la
correspondiente acta de entrega-recepcion. LA PROMITENTE VENDEDORA tendra el plazo de treinta (30) dias, contados
a partir de la fecha de suscripcion del acta para realizar todos los arreglos que consten en la respectiva acta, luego de lo
cual se realizara el acta de entrega recepcion definitiva. Sera de cuenta de la PROMITENTE COMPRADORA todos los
gastos correspondientes a impuestos municipales, gastos generales por acometidas individuales en los servicios publicos,
tales como, agua, luz, etc., a partir de la fecha en que se suscriba y efecte la entrega recepcion definitiva de los inmuebles
objeto de este contrato. CLAUSULA DECIMO QUINTA: TRANSFERENCIA Y ESCRITURA DEFINITIVA DE
COMPRAVENTA: Las partes de comun acuerdo convienen en suscribir la escritura de compraventa definitiva de las
UNIDADES, materia del presente instrumento, una vez cumplidas las siguientes condiciones: Uno) Que se hubiere
cancelado en su totalidad el valor correspondiente al precio de las UNIDADES, o se contare con la respectiva aprobacion
por escrito del crédito por parte de una institucion financiera, en el evento de que el saldo previsto en la forma de pago de
la clausula sexta de este contrato se fuese a cancelar con un préstamo bancario. Dos) Que se hubiere concluido la
construccion de las UNIDADES prometidas en venta o cuando esté proxima la terminacion de la construccion y para efectos
del tramite del crédito bancario antes indicado sea necesario iniciar previamente a tal culminacién de la obra el proceso de
constitucion de la respectiva garantia hipotecaria. Tres) Que se hubiere inscrito en el Registro de la Propiedad
correspondiente, la escritura publica de Declaratoria de Propiedad Horizontal. LA PROMITENTE VENDEDORA promete
transferir, a favor dela PROMITENTE COMPRADORA el dominio, posesion, uso y goce de los bienes prometidos en venta,
una vez cancelado en su totalidad el precio determinado en el presente contrato. La transferencia sera libre de todo
gravamen e incluye todos los derechos reales, usos, costumbres, entradas, salidas servidumbres activas y pasivas que le
sean anexas, sin reservarse nada LA PROMITENTE VENDEDORA. CLAUSULA DECIMO SEXTA: SOLUCION DE
CONFLICTOS, JURISDICCION Y COMPETENCIA: Las partes convienen que el presente contrato sera cumplido de buena
fe entre las partes y que cualquier controversia tratara de ser resuelta por ellas con el mismo espiritu y de mutuo acuerdo.
Sin embargo para cualquier controversia relacionada con o derivada de este documento y su ejecucién que no pueda ser
resuelta de mutuo acuerdo entre las partes, estas se someteran a la decision de los tribunales de Arbitraje de la Camara de
Comercio de Quito al Reglamento del Centro de Mediacién de la Camara de Comercio de Quito y de las siguientes normas:
a) Los arbitros seran seleccionados conforme a lo establecido en la Ley de Arbitraje y Mediacién; b) Los arbitros decidiran
en derecho y podran pedir la ejecucion de medidas cautelares, solicitando el auxilio de funcionarios publicos, judiciales,
policiales y administrativos sin que sea necesario recurrir a juez ordinario alguno para tales efectos; c) El Tribunal de Arbitraje
estara integrado por un arbitro; d) El procedimiento arbitral tendra lugar en las instalaciones del Centro de Arbitraje y
Mediacién de la Camara de Comercio de Quito y sera confidencial. Usted sefior Notario se servira agregar las demas
clausulas de estilo para la plena validez de este contrato.

Ab. Santiago Padrén Lafebre
Reg. No. 17-2008-538 del Foro de Abogados
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Anexos capitulo X



Anexo 12. Acta de Constitucion del Proyecto.

CONSTITUCION
PROYECTO CORCEGA

HERPAYAL

Constructora
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Vision General

Desde el mes de junio de 2016, la economia ecuatoriana se ha visto afectada por la disminucion del precio
del barril del petréleo y la revalorizacion del Délar como moneda, incurriendo en una recesién reflejada en un
incremento del desempleo y el empleo informal, una fuerte disminucién en la demanda general y el
consumo, la menor colocacién de crédito, en general, en la compresién del mercado.

El mercado inmobiliario, como parte importante de la economia nacional, también se ha visto afectado por la
turbulencia, con una evidente disminucion de la demanda calificada, mas aun de la oferta, hecho que se ha
evidenciado en la disminucién de proyectos nuevos dentro de la ciudad de Quito y la acumulacién del
inventario antiguo, con la correspondiente baja de precios general. También ha sido un factor de importante
incidencia en el mercado inmobiliario, la restriccién del crédito hipotecario por parte de las instituciones
financieras, pero sobre todo, el temor de los potenciales compradores a adquirir créditos para la adquisicion
de inmuebles frente a la incertidumbre politica y econdmica del pais.

El Promotor, conforme queda expresado en el plan de negocio del Proyecto, ha seleccionado como estrategia
para enfrentar la situacién actual del mercado, desarrollar un proyecto altamente diferenciado respecto de
los productos ofertados por la competencia en el sector, con una importante segmentacion del mercado y
una agresiva estrategia comercial, tanto en precios como en posicionamiento de marcay publicidad.

El edificio Corcega se desarrollard sobre un terreno de 745,00m2, con dos plantas de estacionamientos y seis
plantas de vivienda distribuidas en 23 departamentos de 2 y 3 dormitorios, con dreas de 85 a 120m2, mas
balcén. Todos los departamentos cuentan con su respectiva bodega y estacionamiento. En el caso de
departamentos de mds de 100m2, se han asignado dos estacionamientos o un estacionamiento que cuenta
con espacio para dos vehiculos.

El proyecto cuenta ademds, con amplias areas recreativas, elegante lobby, BBQ en terraza, sala comunal,
ascensor Mitsubishi de ultima generacidn con tarjeta magnética para acceso a pisos, cerradura magnética en
entrada principal, circuito cerrado de television para control de accesos, cerca eléctrica perimetral, calefén
eléctrico en cada departamento, asi como conexiones 220V, generador eléctrico de emergencia para areas
comunales, instalaciones para cable e internet, puerta eléctrica en garajes y cisterna con equipo de bombeo.

En este proyecto se reflejan las preferencias de un segmento significativo de clientes del nivel socio
econdémico medio alto, plenamente identificados, satisfaciendo sus requerimientos de calidad de disefio y
acabados, seguridad, precio, ubicacién y servicios complementarios.

El presente documento pretende asegurar que el equipo de trabajo y los representantes del Promotor tengan
una visién comun del trabajo que se debe llevar a cabo, lo que el proyecto debe producir cuando termine,
cual sera su costo, quién realizara el trabajo y cdmo se llevara a cabo éste; antes de iniciar cualquier actividad
o tarea del proyecto (TenStep Inc., 2012).

Objetivos del proyecto

Este proyecto cumplira con los siguientes objetivos:

v" Desarrollar un Proyecto Inmobiliario acorde a los requerimientos del mercado actual, y dentro de la
estrategia de alta diferenciacién de producto y fuerte segmentacion de mercado, definida por el
Promotor, es decir, nivel socio econdmico medio alto;

v Desarrollar el proyecto inmobiliario completo en un plazo méximo de 25 meses, 18 de ejecucidn de
obra, conforme el cronograma y presupuesto elaborados para tal fin;

v" Cumplir con las proyecciones de ventas (18 meses), ingresos (USS$ 3.402.000) y satisfaccion del
cliente (calidad) con una tolerancia maxima del 98%, definiendo procesos de gestion adecuada para
control comercial y de calidad de producto;

v" Cumplir con las expectativas de rentabilidad del Promotor del Proyecto (minima del 14%) a través de
un adecuado y estricto plan de gestion de los costos.

Alcance del Proyecto

El alcance de este proyecto incluye y excluye los siguientes elementos:
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Dentro del Alcance:

v Planificacién, financiamiento, ejecucién, comercializacién, monitoreo, control y cierre del Proyecto
Inmobiliario denominado Corcega;

v' El edificio Cércega se desarrollard sobre un terreno de 745,00m2, con dos plantas de
estacionamientos y seis plantas de vivienda distribuidas en 23 departamentos de 2y 3 dormitorios,
con areas de 85 a 120m2, mas balcon;

v" Todos los departamentos contaran con su respectiva bodega y estacionamiento. En el caso de
departamentos de mas de 100m2, se han asignado dos estacionamientos o un estacionamiento que
cuenta con espacio para dos vehiculos;

v" El proyecto contard ademds con, amplias areas recreativas, elegante lobby, BBQ en terraza, sala
comunal, ascensor de Ultima generacidon con tarjeta magnética para acceso a pisos, cerradura
magnética en entrada principal, circuito cerrado de television para control de accesos, cerca
eléctrica perimetral, calefon eléctrico en cada departamento, asi como conexiones 220V (libre de
gas), generador eléctrico de emergencia, instalaciones para cable e internet, puerta eléctrica en
garajes y cisterna con equipo de bombeo;

v' Acabados de primera: pisos de porcelanato en cocinas, cerdmica (calidad de exportacién) en pisos y
paredes de bafios, recubrimiento exterior en paredes con grafiado, recubrimiento interior en
paredes con empaste de estuco liso y pintura vinil acrilica blanca, cielo falso de gypsum, piso
flotante aleman de 8mm, mesones de granito, muebles modulares altos y bajos, closets y walking
closet, barrederas y puertas de MDF, sanitarios y griferia monocomando EDESA o FV, entre otros;

v' Asesoramiento legal inmobiliario y crediticio para compradores, en relacién a las unidades
inmobiliarias adquiridas;

Fuera del Alcance:

Unidades de oficinas y casas;

Operacion y administracion de copropiedad;

Mobiliario general, excepto lobby, ni disefio para decoracidn interior;
Acabados personalizados en departamentos.

ANANE NN

Entregables producidos

Entregable 1: Acta de Constitucion aprobada del Proyecto. Presente documento, mismo que deberd ser
aprobado por los miembros de la Junta de Socios de la Compaifiia.

Entregable 2: Plan de Trabajo aprobado.- Consolida todos los planes y procedimientos a ser utilizados por la
Gerencia de Proyecto y su equipo de trabajo para conducirlo a buen término. Debera ser aprobado por los
socios de la compafiia Promotora.

Entregable 3: Cronograma y Presupuesto aprobados.- El cronograma muestra las actividades a seguir para
construir los entregables del Proyecto. El presupuesto muestra cuanto dinero requerira el proyecto para
producir dichos entregables. Deberan ser aprobados por los miembros de la Junta de Socios de la Compaiiia.

Entregable 4: Acta de Inicio de Construccion aprobada.- Autorizacidn expresa de los miembros de la Junta de
Fideicomiso para el inicio de obras y utilizacidn de los recursos entregados por promitentes compradores, en
el Proyecto, una vez alcanzados los factores de equilibrio legal, técnico y financiero.

Entregable 5: Informes de avance y desempefio del Proyecto.- Por parte de la Gerencia de Proyecto, con una
periodicidad quincenal; en formato escrito y a través de reuniones presenciales con los representantes del
Promotor. Se requiere la aprobacion de los representantes del Promotor.
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Entregable 6: Entrega del Proyecto.-

Entrega individual de las unidades: instrumentada a través del acta de entrega recepcion definitiva de las
unidades inmobiliarias suscrita, en sefial de acuerdo y aprobacidn, por parte del comprador y el
representante del Constructor;

Entrega general del Edificio, equipos y dreas comunales: instrumentada a través del acta de entrega
recepcion definitiva de las areas comunales y equipos, suscrita, en seiial de acuerdo y aprobacidn, por parte
del administrador del Edificio y el representante del Constructor.

Entregable 7: Acta de Cierre del Proyecto aprobada.- Misma que debera ser aprobada por Director de
Proyecto y Junta de Socios de la compafiia promotora.

Entregable 8: Registro de lecciones aprendidas.- Debidamente documentada, incluye los principales
conflictos, deficiencias y oportunidades identificados a lo largo del desarrollo del Proyecto hasta su cierre, el
analisis de sus causas, y la forma en que fueron enfrentados, mitigados o aprovechados; debe ser socializada
con el personal técnico, administrativo y de obra segun corresponda, para su correcta aplicacion a futuro.

Interesados del Proyecto

Interesado Descripcién Importancia / Interés Estilo de direccién
Patrocinador Ejecutivo HERPAYAL Importancia Alta, Interés Estos son los interesados
CONTRUCTORA (juntade  Alto mas importantes para el
socios); desarrollador proyecto.
inmobiliario del Proyecto e Estos individuos y grupos
inversionista de recursos, y deben manejarse muy de
beneficiario de rendimientos cerca y mantenerse
finales. plenamente involucrados en
el proyecto.

El equipo debe hacer los
mayores esfuerzos para

Patrocinador Gerente General Importancia Alta, Interés satisfacer sus necesidades.
HERPAYAL Alto
CONSTRUCTORA

Director de Proyecto y Santiago Padrén y equipo Importancia Alta, Interés

Equipo de Proyecto designado por el Alto
Patrocinador Ejecutivo

Entidad Financiera En calidad de acreedor del ~ Importancia Alta, Interés

Prestamista Proyecto, y beneficiariode  Alto

la garantia a constituirse
sobre los inmuebles del

Proyecto
Clientes / compradores Adquirentes o promitentes Importancia Alta, Interés Estos individuos y grupos
/usuarios finales compradores de las Bajo deben ser manejados de
unidades inmobiliarias que cerca para asegurarse de
componen el Proyecto que se satisfacen sus
necesidades, pero debes
evitar hacerlo o comunicar
. ) . de manera excesiva
Proveedores Proveedores de servicios, Importancia Alta, Interés
materiales y bienes Bajo

requeridos para la
consecucién del Proyecto
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Terceros Entidades publicas de Importancia Alta, Interés
recaudacion y concesion de  Bajo
licencias y permisos
(IMDMQ, SRI)

Estimacion de esfuerzo duracion y costos del proyecto

Esfuerzo estimado:

ESFUERZO
meses dias horas
PROYECTO TOTAL 25 500 4000
Fase inicial 1 20 160
Fase planificacion 4 80 640
Fase ejecucion 18 360 2880
Fase de cierre 5 100 800
Costo estimado:
Costo total $ 2.814,00
Terreno $ 367,00
Costos $ 2.447,00
Duracion estimada:
Fase Duracién (meses) Entregables finalizados
Inicial 1 v’ Acta de constitucién general del Proyecto
aprobada.
Planificacion 4 v Plan de trabajo aprobado.
v" Cronograma y Presupuesto aprobados.
v" Acta de inicio construccién aprobada.
Ejecucion 18 v informes de avance y desempefio del
Proyecto
v/ Acta entrega recepcion unidades
inmobiliarias

v Acta de Entrega recepcion del Edificio,
equipos y areas comunales

Cierre de proyecto 5 v" Acta Cierre de proyecto aprobada
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v" Registro de lecciones aprendidas

Duracion Total estimada: 25 meses

Supuestos del proyecto

v" Mejoramiento de las condiciones generales del mercado inmobiliario, entre ellos:
o Incremento de la intencion de compra de departamentos y demanda calificada;
o Mejora en la absorcién (velocidad venta de departamentos);
o Mantenimiento de los precios de venta en el mercado;
o Mayor oferta y colocacién de créditos hipotecarios;
v" Provisidn de fondos oportuna del crédito, conforme cronograma, por parte del Acreedor Financista
(Mutualista Pichincha);
v' Abastecimiento suficiente de materiales de construccién y acabados (importados o sustitutos
locales);
v' Regularizacién y estabilizacion de los precios de materiales de la construccién y acabados;
v Estabilizacién de las condiciones generales econdmicas del pais.

Riesgos del proyecto

Plan de mitigacion y contingencia
1. Las condiciones econdmicas actuales del pais | Fuentes de financiamiento alternativo a través de
dificultan la consecucion de montos elevados de | terceros inversionistas nacionales y extranjeros.
financiamiento constructor a través de crédito;
razén por la cual, se depende en forma importante
del ingreso de recursos por preventas en primeras
etapas del Proyecto.

2. Un mayor deterioro de las condiciones
macroecondmicas del pais, y microeconémicas del
sector inmobiliario en particular que redefinan las
preferencias de la demanda.

3. Se ha estimado un plazo de 25 meses para el | Fondo de imprevistos

desarrollo del proyecto, pero se puede producir un | Renegociacion con proveedores
retraso por aspectos comerciales que incrementen | Replanteo de etapas posteriores
el tiempo y consecuentemente disminuya la
utilidad por incremento en costos directos e
indirectos del proyecto.

4. Riesgos laborales en salud y seguridad

Enfoque del proyecto

Para una correcta consecucion de los objetivos del Proyecto, el enfoque del mismo se encuentra
determinado por las practicas recogidas en el PMBOK, en particular a través de la metodologia del TenStep.
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Los procesos de planificacidn, ejecucidon, monitoreo y control y cierre se establecen sobre la base del alcance,
presupuesto y cronograma definidos, mismos que conforman la linea base del Proyecto; cualquier
modificacion al alcance o la linea base, requerira de un analisis de impacto y la aprobacién del patrocinador
ejecutivo.

Para la evaluacion y seguimiento del desempefio del Proyecto se aplicara la técnica de Administracion del
Valor Ganado (EVM), con informes y reuniones quincenales para poner en conocimiento de los resultados al
equipo e interesados principales.

Los procesos de gestion del alcance, tiempo, costos, riesgos, polémicas, comunicacidn, recurso humano,
adquisiciones y calidad se encontrardn debidamente estructurados y detallados en los correspondientes
planes de gestion, integrados en el Plan de Trabajo del Proyecto, y su cumplimiento es obligatorio para todos
los involucrados en el desarrollo del Edificio Corcega.

Se definen cuatro fases para el ciclo de vida del Proyecto: inicio, planificacion, ejecucién y cierre,
incluyéndose los procesos de monitoreo y control a lo largo de cada una de ellas. En el cronograma se han
agrupado actividades de comercializacion como un item particular por su trascendencia, si bien, su desarrollo
se corresponde con las fases del ciclo de vida del Proyecto ya sefialadas.

Organizacion del proyecto

El Proyecto se desarrolla bajo la figura juridica Promotor, HERPAYAL CONSTRUCTORA CiA. LTDA, con una
estructura organizacional combinada, matricial y proyectizada, donde los temas financieros, contables,
comerciales, administrativos y de gerencia de proyecto se coordinan en forma horizontal y compartida para
todos los proyectos, con el fin de optimizar recursos; sin embargo, cada proyecto cuenta con una estructura
propia a nivel de obra, con un director responsable administrativamente sobre personal, con
empoderamiento total para toma de decisiones en la materia, ésta estructura permite un control total sobre
el presupuestos, recursos y materiales de cada Proyecto.

Responsable
Patrocinador Ejecutivo Junta de socios HERPAYAL CONSTRUCTORA: Julio
Padrén Ayala, Ricardo Padron Ayala, Luis
Fernando Padrén Ayala.

Patrocinador Gerente General — Julio Padrén Ayala

Director del Proyecto Santiago Padron Lafebre

Miembros del comité gerencial Gerente General, Gerente de Proyectos, Director
de Compras, Jefe administrativo y financiero

Miembros del equipo de direccion Director de Proyecto, Planificador Arquitectdnico,

Constructor, Director de Obra, Director de
Compras, Director Comercial, Instrumentador
Legal, Jefe Administrativo Financiero.
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Anexo 13. Plan de trabajo del Proyecto.
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Introduccion

El presente documento contiene la definicidon, preparacién y coordinacion de los planes
secundarios de gestion, en un solo plan integral, que define todo el trabajo a realizar del Proyecto
Corcega, es decir, como se ejecuta, monitorea y cierra.

El Plan de Trabajo se elabora progresivamente a través de iteraciones y actualizaciones a lo largo
del ciclo de vida del Proyecto.

Objetivos del proyecto

v" Desarrollar un Proyecto Inmobiliario acorde a los requerimientos del mercado actual, y dentro
de la estrategia de alta diferenciacién de producto y fuerte segmentacion de mercado, definida
por el Promotor, es decir, nivel socio econdmico medio alto;

v' Desarrollar el proyecto inmobiliario completo en un plazo maximo de 25 meses, 18 de
ejecucion de obra, conforme el cronograma y presupuesto elaborados para tal fin;

v" Cumplir con las proyecciones de ventas (18 meses), ingresos (USS 3.402.000) y satisfaccién del
cliente (calidad) con una tolerancia maxima del 98%, definiendo procesos de gestion adecuada
para control comercial y de calidad de producto;

v" Cumplir con las expectativas de rentabilidad del Promotor del Proyecto (minima del 14%) a
través de un adecuado y estricto plan de gestion de los costos.

Alcance del Proyecto

El Proyecto incluye la planificacidn, financiamiento, ejecucién, comercializacién, monitoreo, control y
cierre del edificio denominado Cércega; mismo que se desarrollard sobre un terreno de 745,00m2, con
dos plantas de estacionamientos y seis plantas de vivienda distribuidas en 23 departamentos de 2y 3
dormitorios, con areas de 85 a 120m2, mas balcon.

Todos los departamentos contardn con su respectiva bodega y estacionamiento. En el caso de
departamentos de mas de 100m2, se han asignado dos estacionamientos o un estacionamiento que
cuenta con espacio para dos vehiculos;

El Edificio contard ademas con, amplias areas recreativas, elegante lobby, BBQ en terraza, sala comunal,
ascensor de ultima generacidn con tarjeta magnética para acceso a pisos, cerradura magnética en
entrada principal, circuito cerrado de television para control de accesos, cerca eléctrica perimetral,
calefén eléctrico en cada departamento, asi como conexiones 220V (libre de gas), generador eléctrico
de emergencia, instalaciones para cable e internet, puerta eléctrica en garajes y cisterna con equipo de
bombeo.

Las unidades inmobiliarias tendran los acabados siguientes: pisos de porcelanato en cocinas, ceramica
(calidad de exportacion) en pisos y paredes de bafios, recubrimiento exterior en paredes con grafiado,
recubrimiento interior en paredes con empaste de estuco liso y pintura vinil acrilica blanca, cielo falso
de gypsum, piso flotante aleman de 8mm, mesones de granito, muebles modulares altos y bajos, closets
y walking closet, barrederas y puertas de MDF, sanitarios y griferia monocomando EDESA o FV, entre
otros.

El servicio de comercializacion incluird asesoramiento legal inmobiliario y crediticio para compradores,
en relacidn a las unidades inmobiliarias adquiridas.



Anexos 407

PROYECTO CORCEGA

FASE INICIAL FASE PLANIFICACION FASE CIERRE
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Entregable 1: Acta de Constitucidn aprobada del Proyecto. Presente documento, mismo que debera ser
aprobado por los miembros de la Junta de Socios de la Compaiiia.

Entregable 2: Plan de Trabajo aprobado.- Consolida todos los planes y procedimientos a ser utilizados
por la Gerencia de Proyecto y su equipo de trabajo para conducirlo a buen término. Deberd ser
aprobado por los socios de la compafiia Promotora.
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Entregable 3: Cronograma y Presupuesto aprobados.- El cronograma muestra las actividades a seguir
para construir los entregables del Proyecto. El presupuesto muestra cuanto dinero requerira el proyecto
para producir dichos entregables. Deberan ser aprobados por los miembros de la Junta de Socios de la
Compaifiia.

Entregable 4: Acta de Inicio de Construccion aprobada.- Autorizacion expresa de los miembros de la
Junta de Fideicomiso para el inicio de obras y utilizacién de los recursos entregados por promitentes
compradores, en el Proyecto, una vez alcanzados los factores de equilibrio legal, técnico y financiero.

Entregable 5: Informes de avance y desempefio del Proyecto.- Por parte de la Gerencia de Proyecto,
con una periodicidad quincenal; en formato escrito y a través de reuniones presenciales con los
representantes del Promotor. Se requiere la aprobacion de los representantes del Promotor.

Entregable 6: Entrega del Proyecto.-

Entrega individual de las unidades: instrumentada a través del acta de entrega recepcion definitiva de
las unidades inmobiliarias suscrita, en sefial de acuerdo y aprobacion, por parte del comprador vy el
representante del Constructor;

Entrega general del Edificio, equipos y dreas comunales: instrumentada a través del acta de entrega
recepcion definitiva de las areas comunales y equipos, suscrita, en seiial de acuerdo y aprobacidn, por
parte del administrador del Edificio y el representante del Constructor.

Entregable 7: Acta de Cierre del Proyecto aprobada.- Misma que debera ser aprobada por Director de
Proyecto y Junta de Socios de la compafiia promotora.

Entregable 8: Registro de lecciones aprendidas.- Debidamente documentada, incluye los principales
conflictos, deficiencias y oportunidades identificados a lo largo del desarrollo del Proyecto hasta su
cierre, el andlisis de sus causas, y la forma en que fueron enfrentados, mitigados o aprovechados; debe
ser socializada con el personal técnico, administrativo y de obra segin corresponda, para su correcta
aplicacién a futuro.

Estimacion de esfuerzo duracion y costos del proyecto

1.1 Esfuerzo estimado:

ESFUERZO

PROYECTO TOTAL 25 500 4000
Fase inicial 1 20 160
Fase planificacion 4 80 640
Fase ejecucion 18 360 2880
Fase de cierre 5 100 800

1.2 Costo estimado:
Costo total $ 2.814,00
Terreno $ 367,00

Costos $ 2.447,00
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1.3 Duracion estimada:
Fase Duracién (meses)

Inicial 1

409

Entregables finalizados

v' Acta de constitucion general del
Proyecto aprobada.

Planificacion 4

v" Plan de trabajo aprobado.
v" Cronograma y Presupuesto aprobados.

v" Acta de inicio construccion aprobada.

Ejecucion 18

v Informes de avance y desempefio del
Proyecto

v Acta entrega recepcion unidades
inmobiliarias

v Acta de Entrega recepcion del Edificio,
equipos y areas comunales

Cierre de proyecto 5

v" Acta Cierre de proyecto aprobada

v" Registro de lecciones aprendidas

Duracion Total estimada: 25 meses

Linea base

A continuacidn se describe la linea base del Proyecto:
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Plan de Gestion de Costos y Presupuesto

1.3.1 Plan de gestidn del presupuesto

Este documento describe el proceso a utilizar para el manejo del presupuesto a lo largo del ciclo de vida
del Proyecto, identificar desviaciones potenciales y evaluar el gasto total incurrido. Para el Proyecto
Cércega se ha definido en forma inicial como sigue:

+Director de Proyecto
sIncluye aprobacion de gastos

Responsable del presupuesto

+Patrocinador ejecutivo
Autorizacion cambios *Previo informe de impacto preparado y presentado por el
Director de Proyecto

Periodicidad analisis *Semanal

* Semanal, durante las reuniones de avance del Proyecto;

FE T CARGEN T EHI WG B - Escrito; el desempefio semanal del Proyecto debe documentarse y
archivarse adecuadamente en el historial del Proyecto

Umbral de control +Maximo del 5%

Medicion desempeiio *Técnica del valor ganado (EVM)

1.3.2 Plan de gestién del cronograma

Este documento es una guia para la gestion del cronograma a los largo del ciclo de vida del Proyecto.
Para el Proyecto Cércega se ha definido en forma inicial como sigue:
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Responsable del cronograma [EEI8IEe I ER v (]

+Patrocinador ejecutivo

Autorizacion cambios *Previo informe de impacto preparado y presentado por el
Director de Proyecto

Periodicidad actualizacion *Semanal

* Semanal, durante las reuniones de avance del Proyecto;
FE T CARGEN T EHI WG B - Escrito; el desempefio semanal del Proyecto debe documentarse y
archivarse adecuadamente en el historial del Proyecto

Umbral de control +Maximo del 5%

Medicion desempeiio *Técnica del valor ganado (EVM)

La gestidon del cronograma se refiere basicamente a la revision y actualizacion peridédica del mismo,
semanal en el caso del Proyecto Cdrcega, con el estado actual del trabajo. La técnica del EVM permite
valorar el trabajo restante y proyectar si serd concluido dentro del esfuerzo, costo y duracidn
establecidos caso contrario serda necesario que el Director de Proyecto tome acciones correctivas
(TenStep Inc., 2012).
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1.3.3 Principales acciones a tomar para la gestién del cronograma y presupuesto.

4 N
Evaluar constantemente el trabajo para determinar si el proyecto sera terminado dentro de los parametros
planificados de trabajo, costo y duracion;

AN S

s N
Identificar si existen actividades necesarias, pero aun no finalizadas;

AN S

4 N
Revisiones al presupuesto del Proyecto;

AN S

s N
Identificar posibles indicadores de problemas;

AN S

4 N

Realizar ajustes y actualizaciones para la realizacion del resto del frabajo, considerando cambios,
tiempos y costos reales.

.
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Plan de Gestion de Polémicas

Responsable +Director de Proyecto

+Establecer su relevancia, impacto, intervinientes,
1. Definir la polémica investigacion, control.
*Registrar en la bitacora de incidentes.

sEstablecer si se puede corregir la causa o solo enfrentar

2. Determinar la causa .
los sintomas

+Director de Proyecto repsonsable del proceso
3. Toma de decisiones *Patrocinador responsable de la toma de las decisiones
finales.

+Actividades a llevar a cabo y responsable;
*Fecha limite y esfuerzo;

sIncluir en el Plan de Trabajo (cronograma y
presupugsto).

4. Plan de accion para atencion

5. Seguimiento de las

. *Mediante juntas de avance semanales.
actividades
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Plan de Gestion del Alcance

El Plan de Gestion del Alcance describe los procesos necesarios para preservar la linea base y
administrar adecuadamente los cambios necesarios a la misma, debidamente aprobados por el
patrocinador:

Responsable *Director de Proyecto

*Recabar las solicitudes de cambio formuladas en el
1. Solicitudes de cambio formulario definido para tal fin;

*Registrar en la bitacora de solicitudes de cambio.

*De la solicitud a un miembro del equipo para su

B L investigacion;

*Al Patrocinador: solicitud, atemativas e impacto;
3. Resolucion del Patrocinador *Solicitar resuelva al respecto;
*Documentar la resolucion.

*Actividades a llevar a cabo y responsable;
4. Plan de accion *Incluir en el Plan de Trabajo;
*Redefinir el Proyecto de ser necesario.

5. Seguimiento de las
actividades

*Mediante informes en juntas de avance semanales.
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Plan de Gestion de Riesgos

*Desde el inicio del Proyecto (Acta de Constitucion);
+A lo largo del proyecto al completar un hito relevante;
*Registrar en una bitacora;

*Involucrar al patrocinador.

Identificacion de riesgos

Analisis cualitativo * Priorizar riesgos por probabilidad e impacto;

* Cuantificar riesgos en términos de calendario, esfuerzo y
costos;

* Presupuesto de contingencia (probabilidad del riesgo por
el costo o el tiempo).

Analisis cuantitativo

*Plan para cada riesgo de alto nivel;
*Incluir las actividades en el plan de trabajo.

Respuesta a los riesgos

Acciones de contingencia » Si se presenta el acontecimiento de riesgo;

* Evaluacion constante, al final de las proncipales etapas;
* Monitoreo para asegurar su ejecucion satisfactoria.

Control y monitoreo de riesgos
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1.4 Analisis Cualitativo

Riesgo B impACTO B4 ocurrencIARS EXPOSICION A RIESGO K
Las condiciones econdémicas actuales del
pais dificultan la consecucién de montos
elevados de financiamiento constructor a
través de crédito; razén por la cual, sef 90% ﬁ‘ 90%
depende en forma importante del ingreso
de recursos por preventas en primeras
etapas del Proyecto.
Un mayor deterioro de las condiciones

macroeconémicas del pais, y

microecondmicas del sector inmobiliario JA 80% 1 90%
en particular que redefinan las

preferencias de la demanda.

Se ha estimado un plazo de 25 meses

para el desarrollo del proyecto, pero se

puede producir un retraso por aspectos

comerciales que incrementen el tiempo y = 70% a 80%
consecuentemente disminuya la utilidad

por incremento en costos directos e

indirectos del proyecto.

Riesgos laborales en salud y seguridad

b 60% &4 50%

MUY ALTO g A0 g MODERADO g BAIO
IMPACTO 80% 40% 20% 10% 5%
PROBAB. OCURRENCIA 90% 70% 80% 30% 10%
80% - 100% semanal
60 - 79% quincenal
30% - 59% mensual
1% - 29% trimestral

1.5 Planes de gestion — respuesta a los riesgos:

Riesgo Accion preventiva / correctiva
Las condiciones econdmicas actuales del pais Trabajar el fortalecimiento de la garantia y las
dificultan la consecucién de montos elevados de relaciones de reciprocidad con Mutualista Pichincha
financiamiento constructor a través de crédito; razon como financista.
por la cual, se depende en forma importante del Fortalecimiento del area comercial, mayor esfuerzo en
ingreso de recursos por preventas en primeras marketing.
etapas del Proyecto. Fuentes de financiamiento alternativo a través de

terceros inversionistas nacionales y extranjeros,
instituciones financieras, procesos de titularizacion.

Un mayor deterioro de las condiciones Plan de marketing agresivo;
macroecondmicas del pais, y microeconémicas del Estructura comercial flexible que permita incorporar
sector inmobiliario en particular que redefinan las estrategias diversas en el camino

preferencias de la demanda.
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Se ha estimado un plazo de 25 meses para el Fondo de imprevistos; Renegociacion con proveedores;
desarrollo del proyecto, pero se puede producir un Replanteo de etapas posteriores

retraso por aspectos comerciales que incrementen el

tiempo y consecuentemente disminuya la utilidad por

incremento en costos directos e indirectos del

proyecto.

Riesgos laborales en salud y seguridad Cumplimiento estricto de normativa para prevencion de
riesgos laborales.

Plan de Gestion de Comunicaciones

A continuacidn se describe el plan disefiado para comunicar el estado del Proyecto: informes del equipo
de proyecto para el director del proyecto, y presentacién de informes del director del proyecto para el
promotor y las partes interesada, a través de juntas de estado o avance e informes escritos.

Tabla 1.- Plan de comunicacion Proyecto Corcega.

Comunicacion Medio Descripcion Frecuencia Responsable  Participacion
Junta de En Actualizacién de los trabajos Semanal Director  del Director del
avance de persona realizados y costos incurridos proyecto Proyecto,
obra comparado tcon el cronograma Miembros
y presupuesto. del equipo,
Patrocinador
Reuniones de En Hace referencia a la asignacion ~ Semanal Director  del Director del
planificacion  persona de tareas a los miembros del proyecto Proyecto,
equipo dte trabajo’, y Ide Miembros
pre.Sl.queso . segun as delequipo,
actividades a ejecutarse.
Actualizacion  Email Actualizacion sobre los trabajos  Cuando Director  de Director del
frecuente de Informes realizados y costos incurridos sea Proyecto vy Proyecto,
avance de . comparado con el cronograma  requerido Equipo  de .
b escritos t traba Miembros
obra de  ser Y Presupuesto. rabajo & e
requeridos Patrocinador
Control En En caso de presentarse un A Director  del Patrocinador
integrado de persona cambio al alcance se deberd necesidad  proyecto Director del
cambios realizar una reunion inmediata.
Proyecto
Miembros
del equipo

Plan de Gestion de RRHH

Principales procesos y actividades incluidos en el plan de gestion de recursos humanos:



Anexos 419

Politicas de contratacion de personal

*Uso de empleados, proveedores y consultores;
*Tipo de personas para cada rol;

Roles y responsabilidades

+Descripciones de puestos

Proceso de adquisicion de personal

+Determinar el tipo de recursos que necesitamos en el proyecto, el localizarlos y ponerlos a
disposicion del equipo

Desarrollo del equipo de Proyecto

*Garantizar las habilidades adecuadas y entrenamiento para los miembros del equipo.

Gestion del personal

*Retroalimentacién del desempefio, resolucién de controversias, incentivos, sanciones, efc.

Plan de gestion de adquisiciones

1.6 Proceso general gestion de compras

EVALUARY
SELECCIONAR
PROVEEDOR. ADQUIRIR
PRODUCTO

ESTABLECER NECESIDADES
PRODUCTOS, MATERIALES
Y SERVICIOS

EVALUAR PROVEEDORES
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1.7 Criterios seleccion proveedores

CRITERIOS SELECCION

(CALIDAD

*Calidad productos
*Materiales
sCaract. Técnicas
sGarantia
*Postventa

sAtencion cliente
\

ECONOMICOS

*PU

*Descuentos

*Forma de pago (plazo)
eTransporte

sSeguro

OTROS

sCausas rescision contrato
*Revisiones precios
*Plazo entrega
sExcedentes

1.8 Proceso seleccion proveedores

BUSQUEDA

EVALUACION Y
SELECCION

* Internet, prensa, publicaciones
* Bases de datos, referencia, otros

* Condiciones econdmicas
* Condiciones técnicas
LelEEl o Condiciones calidad

* Ficha por proveedor
¢ Cuadro de comparativo
e Criterios de seleccion

420



Anexos 421

1.9 Proceso evaluacion proveedores

SELECCION INICIAL

SEGUIMIENTO
PEDIDOS, SERVICIO

/ SOLICITUD
CONFORME MEJORAS

ROL DE PROVEEDORES
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Plan de gestion de calidad

1.9.1.1 Criterios de terminacion y validez

Contienen las definiciones de, que se necesita para que un entregable se encuentre terminado vy
correcto.

ENTREGABLE REQ. TERMINACION REQ. VALIDEZ
Departamentos Paredes, estucadas y pintadas; Aprovisionamiento servicios
Cielo falso instalado y pintado; basicos (luz y agua potable);
lamparas instaladas; piso funcionamiento griferias vy

flotante instalado, closets, sanitarios, ventanas, muebles,
muebles de cocina y bafos puertas, lamparas.

instalados (incluye granito);

ventanas, griferia y sanitarios

instalados. Limpieza final.

Areas comunales Paredes, estucadas y pintadas o  Aprovisionamiento servicios
grafiadas (externas); Cielo falso bdsicos (luz y agua potable);
instalado y pintado (cerradas); funcionamiento: griferias vy

ldamparas o) iluminaciéon sanitarios, ventanas, muebles,
instalados; porcelanato puertas, ldmparas, ascensor,
instalado en piso, muebles sensores de luz, chapas
instalados (cuando magnéticas, bombas de agua,
corresponda); ventanas, griferia generador eléctrico de
y sanitarios instalados, emergencia, etc..

jardineria lista. Limpieza final.

1.9.1.2 Actividades de aseguramiento de calidad.

Actividades de revision periddica para evaluar el desarrollo del Proyecto. Enfocadas en el proceso
utilizado para administrar y ofrecer el resultado final (entregables).

Al aseguramiento de calidad también se le refiere como “prevencién”, permite determinar que puede
estar causando defectos en los productos o servicios finales, para modificar los procesos de ejecucién y
eliminar los errores (TenStep Inc., 2012).

Para el aseguramiento de calidad del Proyecto Cércega se han definido las siguientes actividades:
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Auditorias de calidad

*Revision formal de los procedimientos utilizados a nivel de obra y administracion, verificar su
cumplimiento y establecer defectos en su estructura o aplicacién.

*Periodicidad trimestral en procesos administrativos, y diariamente en actividades de obra (ej: previo
a la fundicién de losa y durante la misma).

*Apoyadas en listas de control que forman parte de los procesos de los activos del Promotor.

Entrenamiento en calidad

+*Capacitacién al personal en los procesos predefinidos, asi como en los resultados documentados
como lecciones aprendidas, para su aplicacion adecuada;
+*Capacitacién del equipo de direccién de proyecto en criterios y técnicas de garantia de calidad.

1.9.1.3 Actividades de control de calidad.

Actividades para verificar que la gestion y los productos finales cumplan con los estandares de calidad y
los criterios de terminacién y exactitud definidos. Se realiza de forma continua a lo largo del Proyecto.

Al control de calidad también se le llama “inspeccidon” ya que significa que la calidad se valida en un
entregable que ya existe (TenStep Inc., 2012).

Para el control de calidad del Proyecto Cércega se han definido las siguientes actividades:

Revisiones de productosfinales

sInspecciones previas a entrega, de las unidades inmobiliarias y areas del Edificio. Responsables:
Direccién de Proyecto, Director de Obra, Residente de Obra.

+Periodicidad: Previo al inicio de cada actividad constructiva definida dentro del cronograma y al
término de la construccion.

+Apoyadas en listas de control que forman parte de los procesos de los activos del Promotor.
Mediciones de producto

+Verificacion técnica de los subrpoductos que conforman el entregable final. Ej: losas, instalaciones,
paredes;
*Periodicidad: constante a medida que se van produciendo.

Pruebas

*Técnicas, para establecer el cumplimiento de los estandares requeridos por normativa, disefio y
planificacion. Ej: pruebas de resistencia de hormigoén en las fundiciones, funcionamiento de tuberias
a presion, etc.

1.9.1.4 Estandares de calidad.

Estandares de calidad para los productos finales del Proyecto: departamentos, estacionamientos,
bodegas, areas comunales, equipamiento del Edificio; de los servicios prestados en forma relacionada
con los productos; y, los criterios de precisidn para la direccién del Proyecto.
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Direccién de Proyecto +Direccién de Proyecto: estandares PMBOK (R)

*Unidades de vivienda y Edificio: Normas Ecuatorianas
de Construccion vigentes; Normas Urbanisticas del
DMQ; Especificaciones técnicas definidas por la
planificacién técnica.

Productos finales especificos

*Servicios: Politicas de atencién al cliente y servicios del
Calidad del servicio Promotor; compromisos adquiridos en contratos
suscritos con promitentes compradores.

1.9.1.5 Retroalimentacion

Los cambios hechos al proceso (garantia de la calidad) dan como resultado que haya menos defectos en
el proceso de inspeccidn (control de calidad) (TenStep Inc., 2012). En la retroalimentacion se incorporan
las lecciones aprendidas, es decir, aquellas mejoras continuas para el desempefio del Proyecto que
deben ser difundidas entre los miembros de los equipos de proyectos futuros para su aplicacién.

Registro de lecciones aprendidas

Proyecto: Edificio Corcega

Gerente del proyecto:  Santiago Padron

Fecha

Registro Causa Fase Accion  Resultado Leccion HIGED]




