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RESUMEN

Este plan de negocio desarrollado para el proyecto inmobiliario La Ganga — Cigarra, busca
investigar y determinar la viabilidad del mismo en base a diferentes factores. Ademas, busca
comprender todas las areas y componentes del proyecto y crear planes para llevarlo a cabo
exitosamente.

El proyecto consiste en la planificacién, construccién y comercializacién de un edificio
ubicado en la ciudad de Quito con un drea total de construccién de doce mil metros cuadrados.
Dentro del edificio se ubican 20 oficinas, 2 locales comerciales y 2 departamentos, ademas de
todos los servicios comunales necesarios como vias de acceso, corredores, bodegas, salones
comunales, estacionamientos, bodegas, entre otros.

Para este plan de negocio se realizd una investigacion del entorno macroecondémico para
conocer las principales amenazas que el proyecto debe enfrentar y las oportunidades que se
pueden aprovechar. Mas adelante se realizé una investigaciéon de mercado para evaluar la
demanda del sector y determinar el perfil del cliente. También se evalud la oferta disponible en el
mercado y la competencia del proyecto. Con esta informacién se busca crear un producto acorde
a la demanda del sector y establecer lineamientos para posicionar correctamente al proyecto en
el mercado.

En base al proyecto creado se determinaron los costos y el plan comercial para poder
llevar a cabo el proyecto, y en base a esta informacion se realizd un andlisis financiero que
permita determinar la viabilidad financiera del mismo. Finalmente, se presenta una optimizaciény
actualizacién del proyecto a la fecha, donde se intenta potencializar al proyecto en distintos
aspectos.



ABSTRACT

This business plan was created for the real estate project La Ganga - Cigarra, and seeks to
investigate and determine its viability on the basis of different factors. It also seeks to understand
all components of the project and create plans to carry it out successfully.

The project consists of the planning, construction and marketing of a twelve thousand
square meters building located in the city of Quito. The building contains 20 offices, 2 retail stores
and 2 apartments. In addition, it has all communal services required as accesses, corridors, social
halls, parking lots, storage rooms, among others.

For this business plan, an investigation of the macroeconomic environment was
developed in order to determine the threats and opportunities the project will have to face.
Afterwards, a market research was conducted to evaluate the demand of the area and to
determine the client’s profile. In addition, the supply and the competition of the project were
evaluated. Based on this information, a product was created according to the demand of the area
and a general guideline was established to position the project adequately in the market.

After the product of the project is created, a financial analysis was conducted considering
all the costs and the marketing plan to determine viability of the project. Finally, an optimization
of the project was developed in which its components were improved.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

El Proyecto Inmobiliario La Ganga — Cigarra estd ubicado en la ciudad de Quito, en el
sector Centro-Norte de la ciudad. El proyecto es un edificio que contiene 20 oficinas, 2
departamentos y 2 locales comerciales, y estd orientado a un Nivel Socioeconémico Alto. Se
espera que los futuros clientes sean medianas y grandes empresas que se desarrollen en la ciudad

de Quito.

1.1 Analisis Macroecondmico

El Ecuador ha tenido afios de prosperidad en la ultima década con un crecimiento
econdmico constante (alrededor del 4.3% anual), sin embargo en los ultimos dos afio algunos
indicadores macroecondmicos muestran datos desfavorables para el pais. La caida del precio del
petréleo desde finales del 2014 ha traido al pais consecuencias que se sienten en todas las
industrias, y el sector de la construcciéon al tener una fuerte participacion en el desarrollo de la

economia se ve aun mas afectado.

El riesgo pais del Ecuador se mantiene en cifras elevadas en comparacion a sus paises
vecinos, con una valoracién de 827 puntos al 26 de Septiembre del 2016. Esto ocasiona que las
inversiones extranjeras se vean afectadas y disminuyan en comparacion a afos recientes. La tasa
de desempleo para el pais también ha incrementado en relacidn al afio pasado y segun entidades
financieras internacionales la economia del pais caera 4.5% este afio y 4.3% el préximo, por lo que

se espera que la contraccion de la economia continte.

La situacién actual del Ecuador no es favorable para el desarrollo de proyectos
inmobiliarios, a excepcién de proyectos de vivienda de interés social y publico. En el caso de este
sector se siguen entregando préstamos y se espera que siga de esta manera. Debemos considerar
todos los riesgos pero también buscar oportunidades y de esta forma no frenar la inversion

privada.

1.2 Localizacion

Los dos terrenos donde se construird el proyecto estan ubicados en el Centro-Norte de la
ciudad de Quito en la Parroquia Ifaquito, en el sector llamado Benalcazar. La direccién es Av.
NNUU y Av. Republica del Salvador. Los terrenos tienen un drea total de 1,176m2 y una topografia

favorable. A la zona donde se ubica el proyecto se la conoce como el centro financiero de Quito
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debido a la presencia de entidades bancarias y empresas multinacionales. Es un sector bastante
moderno de la ciudad donde se encuentran gran cantidad de edificios que resaltan por su alturay
disefio arquitecténico. En el transcurso de los ultimos afios, esta zona crecié considerablemente
por el desarrollo inmobiliario comercial, corporativo y residencial que a la par impulsaron el
desarrollo de otros negocios. Como podemos apreciar, esta zona es ideal para el desarrollo de un

proyecto de oficinas como lo es el proyecto La Ganga-Cigarra.

La debilidad que tienen los terrenos del proyecto es que solo se cuenta con 1 acceso
vehicular y este se lo hace sobre un pasaje pequeiio paralelo a la Av. Naciones Unidas. Se espera

contrarrestar esta debilidad con la utilizacion de las aceras y Boulevard.

1.3 Analisis de Mercado

La ciudad de Quito presenta un mercado ideal para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario de oficinas por su crecimiento econédmico y por la alta concentracion de empresas
publicas y privadas que se desenvuelven en ella. El sector centro norte de la ciudad de Quito
concentra un alto desarrollo inmobiliario a nivel de oficinas y viviendas debido a la alta demanda
para vivir y trabajar en este sector. Existen varios proyectos en desarrollo en la actualidad lo que
ocasiona una alta competencia en el mercado. En base a la investigacidén realizada podemos

resaltar las siguientes conclusiones:

e Los proyectos mas exitosos en términos de absorcidn son aquellos donde que se
caracterizan por tener una alta calidad de producto y una fuerte promocién.

e La absorcién mensual varia mucho entre cada proyecto de la competencia y se
obtuvo un promedio de 1.71 unidades por mes.

e El perfil del cliente para el proyecto La Ganga-Cigarra son empresas grandes y
medianas.

e El precio promedio de oficinas para esta zona es de $2,075 por metro cuadrado.

1.4 Concepcion Arquitectdnica

El proyecto La Ganga-Cigarra consiste en un edificio de 20 oficinas, 2 departamentos y 2
locales comerciales; ademas de todos los servicios comunales necesarios como estacionamientos,
corredores, accesos, salon comunal, terrazas, entre otros. Posee disefios interiores amplios y

comodos e iluminaciéon natural que beneficia a todos los espacios.
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El proyecto cumple con todos los parametros establecidos por la Regulacion
Metropolitana, que han sido expuestos en los dos IRMs de los terrenos del proyecto. La
planificacion del proyecto nos indica un area util de 4,266.44 m2 de un total de 7,256.40 m2

posibles, lo cual muestra un desaprovechamiento del terreno.

En la Planta Baja se ubican dos locales comerciales con un area de 208m2 y los accesos al
edificio, en los siguientes 7 pisos se ubican 20 oficinas con areas entre 107m2 y 246m2. Mas
arriba tenemos un piso donde existen 2 departamentos de 246m2 y un ultimo donde est3 el salén
comunal y otros servicios comunales. En los subsuelos encontramos 100 estacionamientos y 26
bodegas destinados a las unidades de venta. Los acabados y técnicas constructivas de todo el

proyecto son de alta calidad, lo cual permitira captar clientes de estatus medio alto y alto.

1.5 Costos del Proyecto

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

ITEM DESCRIPCION COSTO %

1  Costos Directos

2 Costos Indirectos

3  Costodel Terreno
TOTAL

7,288,113  77%
750,903 8%

1,467,196 15%

9,506,213 100%

v n un n

Tabla 1: Costos Totales del Proyecto
Elaborador por: Luis Vizcaino

Los Costos Totales del proyecto ascienden a $9°506,213, los cuales estan compuestos por
Costos Directos con una incidencia del 77%, los Costos Indirectos con una incidencia del 8% y el

Costo del Terreno con una incidencia del 15%.

El costo total por metro cuadrado de construccidn es de $783 y un costo total por metro
cuadrado de &rea util de $1,967. Estos valores son demasiado altos y por lo tanto van a influir en

el plan comercial del proyecto.

Segun el Cronograma General del Proyecto, el proyecto tiene una duracién total de 24
meses. Se ha divido en 4 fases: Planificacidn, Ejecucion, Promocién y Ventas y Entrega y Cierre.

Segun el Cronograma Valorado de Ejecucion, la construccién del edificio tomard 18 meses.
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1.6 Plan Comercial

El proyecto presenta ventajas que deben ser potencializadas en el plan comercial, entre
las cuales encontramos la ubicacion y el distinguido disefio arquitecténico (interior y exterior).
Todas estas cualidades serdn reflejadas en el plan comercial para poder incrementar el precio por

metro cuadrado del producto.

Se determindé que el precio por metro cuadrado de locales y departamentos sera
$2,400/m2. Las bodegas tendran un costo de $5,000/u y los estacionamientos $12,000/u. Se
implementard un incremento del 1% por cada piso de altura adicional. El valor total de ventas del
proyecto asciende a $ 11, 489,841. Las formas de pago para el proyecto se realizardn de la
siguiente forma: 10% de entrada (a la firma de la promesa de compra-venta), 40% en cuotas
mensuales hasta el final de la construccién y un 50% final contra la entrega del proyecto. Este
ultimo pago se podra realizar de forma directa por el cliente o con un crédito bancario. Con el
esfuerzo e inversion realizados para la comercializacion del producto, se espera completar el total

de las ventas en un periodo de 20 meses; lo que equivale a un 5% mensual.

1.7 Anadlisis Financiero

1.7.1 Proyecto Puro

El proyecto presenta una utilidad de $1°983,628, un Margen de 17.26% y una
Rentabilidad del 20.87% para dos afios. El VAN del proyecto asciende a $520,688. El proyecto
tiene una sensibilidad al incremento de los costos directos de 9.15% y una sensibilidad a la
disminucién del precio de venta de 6.25%. La inversidn mdaxima se realiza en el periodo 21 y

asciende a $4'928,312.

1.7.2 Proyecto Apalancado

Con la utilizacidn de crédito bancario encontramos los siguientes resultados en relacién al

proyecto puro.



Comparacion de Proyectos

Puro Apalancado Diferencia
Ingresos S 11,489,841 S 11,489,841 S -
Terreno S 1,469,476 S 1,469,476 S -
Costos S 8,036,736 S 8,036,736 S -
Costos Financieros S - S 308,442 S (308,442)
Utilidad
Margen 17.26% 14.58% -2.68%
Rentabilidad Anual 10.43% 7.59% -2.85%
Inversién Maxima S 4,928,312 S 2,254,119 S 2,674,193
VAN S 520,688 $ 826,950 $ (306,262)

Tabla 2: Comparacion Proyecto Puro y Apalancado
Elaborador por: Luis Vizcaino
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2 INVESTIGACION ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 Introduccion

Es importante recalcar que la macroeconomia se define como el estudio de la economia
en su conjunto, utilizando magnitudes agregadas que se desarrollan en un entorno globalizado
(Stiglitz, 2014). Para poder dar inicio a cualquier tipo de negocio es indispensable realizar un
analisis macroecondmico del pais en el que se quiere emprender. Este analisis debe estar basado
en una investigacion realizada de los principales factores y/o indicadores econémicos como son el
PIB, la inflacién, la balanza comercial, entre otros. Esto permitira a cualquier persona establecer
las bases sobre las cuales se debe desarrollar un proyecto; tomando en cuenta los factores que
afectan directa o indirectamente. En el caso de la industria inmobiliaria este anadlisis permitira
evaluar la viabilidad de desarrollar un proyecto y bajo qué parametros este debe desplegarse. Es
comun en el mundo laboral encontrar empresas e instituciones que no dedican tiempo ni
recursos al andlisis macroeconémico, dificultando de esta manera la posibilidad de anticiparse a

distintos problemas que pueden ocurrir y que en muchos casos llevan al fracaso.

2.2 Objetivo

El objetivo de esta investigacion macroecondmica es entender el estado actual del
ecosistema donde se va a desarrollar el proyecto inmobiliario, en este caso el Ecuador.
Posteriormente poder determinar la viabilidad del mismo en una instancia inicial basandose en
los principales indicadores econdmicos. Ademads identificar las oportunidades, ventajas vy
desventajas que la industria presenta y finalmente desarrollar estrategias para el proyecto

inmobiliario.
2.3 Metodologia

Para poder llevar a cabo esta investigacion es necesario enfocarse en la recopilacién de
informacion secundaria sobre los distintos indicadores econdémicos, enfocados en la economia
ecuatoriana; la cual se obtendra de instituciones publicas, revistas y medios de informacién como
el internet. Entre las principales fuentes de informacidn encontramos a: Asociacidn de Bancos
Privados del Ecuador y al Banco Central del Ecuador. Esta informacidon debera pasar sobre un
andlisis y resumirse mediante graficas que faciliten el entendimiento y permitan sacar

conclusiones.
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24 PIB

Esta medida econdmica adoptada mundialmente determina los valores totales de los
bienes y servicios que se producen en un territorio dentro de un tiempo determinado; es decir
qgue mide la produccién de productos finales que se ha realizado (Maiguashca, 2013). Las cifras
usualmente se presentan por afio y por pais. Para su cdlculo se excluye todas las transformaciones

intermedias de productos y por lo tanto no se lo puede utilizar como una medida de riqueza.

PIB: 2000-2014

$80,000.00
$70,000.00
$60,000.00
$50,000.00
$40,000.00
$30,000.00
$20,000.00

Millones de USD

$10,000.00
S-

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

llustracién 1: PIB Ecuador: 2000-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador

Como podemos observar a continuacién en la informacién encontrada, el PIB del Ecuador
ha crecido todos los afios desde el 2000, alcanzando un maximo cada afio. Este crecimiento se dio
con mayor fortaleza en los afios 2010 y 2011 principalmente por la enorme inversidn del gobierno
en el sistema econdmico utilizando los recursos provenientes de los altos precios del petréleo

(Guarderas, 2011).
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Tasa Crecimiento Anual PIB Ecuador

9%

0,
8% r\s 21% A/'B/UO
7%

6% | \ A63% |\
o | Nsaew [\ X 5-64%
2% 0 4‘40k l 4.55%
° N\ \ I \ f 3.53% N 3.67%
/

3%
2% 272% V 2 IQ‘A\ /

1%
¥ 057%
0% T T T T T T T 1

1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014

—¢—Tasa Crecimiento

llustracidn 2: Tasa Crecimiento Anual PIB Ecuador

Fuente: Banco Central del Ecuador

Por otro lado, la tasa de crecimiento anual no ha sido constante, presenta un maximo en
el afio 2004 y un minimo en el 2009, con 8.21% y 0.57% respectivamente. El reto de la economia
ecuatoriana ha sido tratar de mantener altas las tasas de crecimiento (Guarderas, 2011). Los

datos se expresan en términos constantes con base al aino 2007.

2.4.1 PIB Per-Capita

Este indicador equivale al PIB de un pais en determinado afio dividido para el nimero de
habitantes de dicho pais. Aunque se lo puede considerar mas efectivo para medir el desarrollo del
pais, no nos permite obtener informacién sobre desigualdad de ingresos y riquezas que tan

presente estd en paises de América Latina (Mundial). Los datos se expresan en términos
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llustracion 3: PIB Per-Capita: 2010-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador
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llustracion 4: PIB Per-Capita: 2010-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Como podemos apreciar en los graficos, mientras que el PIB Per-Capita ha ido creciendo
desde el afio 2010 alcanzando un maximo cada afio, el porcentaje de crecimiento al contrario ha
disminuido notablemente desde un 6.07% a un 2.04%. Esta variacion ocurre debido a la

disminucién de la tasa de crecimiento del PIB entre 2010 y 2014.

2.4.2 Incidencia del Sector en PIB

En los ultimos afios en el Ecuador, el sector de la construccién recibié un gran impulso por
parte del gobierno quien invirti6 constantemente en infraestructura (vias, aeropuertos, etc.),
servicios, hospitales, escuelas, entre otros. Ademas, la inversion privada impulsé el desarrollo de
proyectos inmobiliarios y comerciales que en conjunto forman un sector representativo en el PIB.
Para el afio 2010 la incidencia fue del 11.51% y ascendié a 16.10% para el 2014. Es importante
recalcar que la incidencia del sector de la construccion va mas alla de lo presentado ya que abarca
otras industrias al momento de finalizar cada proyecto; por ejemplo la construccion de una
fabrica tiene una vida productiva posterior a la finalizaciéon de la construccién. A continuacién la

representacion gréfica:

Incidencia del Sector en el PIB
18.00%
16.10%

16.00% 14.57% 15.00%
14.00% 13.31%
12.00% 11.51%
10.00%

8.00% m Incidencia del sector en el PIB
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4.00%

2.00%

0.00%
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llustracion 5: Incidencia Sector en el PIB: 2010-2014

Fuente: Banco Central del Ecuador
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2.5 Remesas de Emigrantes

La economia ecuatoriana y en general todos los habitantes del pais se han visto
enormemente beneficiados por el envio de remesas de emigrantes. Este fendmeno cogio fuerzas
a partir del afio 1995 cuando el pais cruzaba por una etapa de alto desempleo obligando a
millones de personas a dejar el pais en busca de mejores oportunidades. Los paises preferidos
para migrar fueron y son Estados Unidos, Espafia e Italia gracias a su parecido con Ecuador en
términos de idioma vy cultura. A nivel de Sudamérica, Chile y Venezuela fueron los paises mas

escogidos (Acosta, 2005).

Remesas Migrantes: 2007-2015

$4,000.00 10%
A
$3,500.00 - / \//\ .
$3,000.00 -
\ -10%
[a]
9 $2,500.00 -
s -20%
el
0 $2,000.00 1 N Monto
é $1,500.00 -30% == Variacién
s 7T
-40%
$1,000.00 -
$500.00 - -50%
> - -60%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

llustracion 6: Remesas Migrantes: 2007-2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

Los migrantes no tardaron en establecerse en estos paises y conseguir un trabajo que les
permitiera no solamente pagar su vida en el extranjero sino enviar ahorros a familiares que
permanecieron en el Ecuador. El flujo de este dinero se introdujo en todos los sectores del pais
con una gran concentracidn en la construcciéon debido a que el dinero enviado tenia como fin la
construccion de sus viviendas. Se estima que entre el 2000 y 2005 un millén de personas dejaron

el pais (Acosta, 2005).

Como podemos ver las cifras han ido disminuyendo desde el afio 2007. Esto se debe a que
muchas personas regresaron al pais a partir de la crisis econdmica mundial del 2008 y a los

esfuerzos realizados por la SENAMI con su programa plan de Bienvenido a Casa (Andes, 2014).
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Riesgo Pais

Este indicador econdmico intenta medir el riesgo al que se exponen dentro de un pais las
siones extranjeras y se lo puede utilizar como un elemento informativo para la toma de

iones. El riesgo pais se expresa en puntos basicos, 100 unidades equivalen a una sobretasa

del 1%. Este indicador es utilizado a nivel internacional y es calculado por entidades financieras en

Estados Unidos y Europa (Anzil).

Pais Dic. 2007 Dic. 2008 Dic. 2009 Dic. 2010 Dic. 2011 Dic. 2012 Dic. 2013 Dic. 2014 Dic. 2015
Argentina 411 1,695 663 488 925 991 804 746 478
Brasil 222 416 196 184 223 142 245 272 512
Colombia 197 487 199 167 191 112 178 200 314
Ecuador 614 4,717 770 908 846 826 532 820 1,233
México 151 361 165 145 222 155 193 217 311
Peru 179 494 167 157 216 114 177 182 236
Chile 153 351 111 116 161 122 159 172 250
América Latina 270 777 361 350 454 333 408 516 594

Tabla 3: Riesgo Pais Latino América: 2007-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador
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llustracidén 7: Riesgo Pais Latino América: 2007-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

Como podemos observar en la ilustracién, Ecuador ocupa los puestos mas altos en

6n a sus paises vecinos y supera significativamente al promedio de América Latina. Para

finales del afio 2015 la cifra asciende a 1,233.00 puntos, por consiguiente esta informacion no

incen

tiva la inversidn extranjera en el pais. Para el presente afo, las cifras se han mantenido altas
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y se podria esperar que se mantengan alrededor de este nivel; a continuacidn un gréfico que

detalla la evolucion del indicador en el 2016.

Riesgo Pais: Ecuador 2016
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llustracidn 8: Riesgo Pais Ecuador 2016

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

Estos niveles altos del Riesgo Pais desalientan el ingreso de capitales provenientes del
exterior y también preocupa a empresarios locales que pueden finalmente optar por invertir en

otros paises.

2.7 Inflacion

Este indicador econdmico mide el crecimiento que sufren de manera continua los precios
de bienes y servicios y por lo tanto afecta el poder adquisitivo de las personas (Econlink). A

continuacién podemos encontrar datos histdricos de la inflacién en el Ecuador y otros paises.
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Inflacion Histdrica del Ecuador
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llustracidén 9: Inflacién Historica Ecuador: 2005-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

Comparacion Inflacion: 2012-2015
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llustracién 10: Comparacion Inflacion: 2012-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

Como podemos ver a lo largo de los ultimos afios, el Ecuador ha mantenido su inflacion
entre el 2% y un 5% a excepcién del afio 2008 donde se produjo una inflacién del 8.83%. Los

motivos causantes de esta inflacion son varios y no se analizaran en este analisis. Segln un
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prondstico obtenido con los datos de afos anteriores se espera una inflacion del 3.80% para el

2016.

Anho
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016

Inflacién
3.14%
2.87%
3.32%
8.83%
4.31%
3.33%
5.41%
4.16%
2.70%
3.67%
3.40%
3.80%

Tabla 4: Pronéstico Inflacion Ecuador 2016

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

2.7.1 Inflacion Sector Construccion

Todos los sectores productivos del pais experimentan una inflacion que se relaciona con

la evolucion de los precios de materiales, mano de obra y equipos. En el sector de la construccién

este indicador es de gran importancia ya que las actividades se dedican a la produccién de bienes

tangibles producidos por una alta concentracién de mano de obra y materiales. En el caso de este

indicador se utiliza los datos del IPCO-indice de Precios de la Construccidon; con los cuales se

compara la variacion de cada mes por afios (IPCO).

Variacion Porcentual Sector Construccion: 2010-2015
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m2011
w2012
m 2013
W 2014
2015

llustracién 11: Inflacién Sector Construccion
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Fuente: IPCO

Podemos observar la variacion mensual de estos precios (mano de obra, materiales y
equipos) desde el afio 2010 hasta el afio 2015. Como datos representativos encontramos en
Febrero de 2011 un incremento de 1.64% y algo similar para Marzo 2015 de 1.55%. Esto se debe
tomar en cuenta para el desarrollo de cualquier proyecto relacionado con la construccién, en

especial con la incidencia en sus costos.

2.7.2 Inflacion Sector Inmobiliario

De manera similar a la seccién anterior, para el calculo de la inflacién del Sector
Inmobiliario se utiliza los datos del IPC- indice de Precios al Consumidor para viviendas
unifamiliares y multifamiliares desde el 2010 al 2015. En este caso se compara la variacién de los

precios de mes a mes.

Variacion Porcentual Sector Inmobiliario: 2010-2015
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llustracién 12: Variacién Sector Inmobiliario: 2010-2015

Fuente: Banco Central del Ecuador

Los datos obtenidos nos muestran que la inflacién de precios para bienes unifamiliares y
multifamiliares han variado de forma similar en los ultimos afios. Ademas, podemos observar una
inflacion de los precios considerable desde Diciembre 2012 (2.50% Unifamiliar y 2.58%
multifamiliar). Una alta cantidad de demanda a causa de un incremento en los ingresos de las
personas permitié a promotores inmobiliarios subir el precio de venta de los bienes. Para Abril

del afio 2015 los precios incrementaron en un 3.01% para bienes unifamiliares y 1.35% para
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multifamiliares, pero posteriormente tuvieron una tendencia a la baja para todos los meses
posteriores. Esto se debe a una contraccidon de la economia ecuatoriana a causa de la caida
abrupta de los precios del petréleo. Al tener inseguridad con el futuro econdmico del pais, la
demanda de bienes inmobiliarios baja y por lo tanto los promotores se ven obligados a bajar el

precio para poder vender.

Este indicador es muy importante para el desarrollo de proyectos inmobiliarios ya que de
él se puede obtener informacion sobre los precios de venta del proyecto y la tendencia de los

mismos.

2.8 Normativa Sector Inmobiliario

En un esfuerzo por controlar todos los procesos relacionados a la construccién de
inmuebles, varias instituciones publicas incluyendo el Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito, el Cuerpo de Bomberos, entre otros, han desarrollado normativas obligatorias para todo
aquel que quiera participar en negocios inmobiliarios. Estas normativas ayudan a proteger a los
usuarios, a los promotores y en general a toda persona relacionada con la construccién obligando
a seguir procesos de seguridad y calidad; ademas permiten el correcto desarrollo del espacio
publico. Varias de ellas tienen un efecto directo en el tiempo de ejecucién de los proyectos y en

los costos de los mismos.

2.8.1 Reforma a Ordenanza 156

Esta reforma realizada por el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito permite
obtener la declaratoria de propiedad horizontal Unicamente después de haber obtenido los
permisos de habitabilidad por parte de la Agencia Metropolitana de Control y del Cuerpo de
Bomberos de Quito. Posteriormente una vez aprobada la declaratoria de propiedad horizontal se

puede seguir con la venta del inmueble.

2.8.2 Reglamento Empresas Inmobiliarias

La Superintendencia de Compafiias desarrollo este reglamento obligatorio para toda
empresa que se desenvuelva en la promocidn, construccion y venta de inmuebles. Entre sus

puntos principales encontramos:

e Las compafiias que tengan la intencidon de desarrollar un proyecto inmobiliario deberan
ser propietarias (ya sea bajo un fideicomiso o mediante escrituras publicas de promesa de

compraventa) del terreno donde se desarrollara el proyecto.
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e Obtener la autorizacidén necesaria para dar inicio al proyecto.

e Desarrollar un presupuesto econdmico del proyecto, donde ademds se mencione las
fuentes de ingresos. Este presupuesto debe incluir un analisis financiero y de viabilidad.

e Suscribir las escrituras publicas de promesa de compraventa de los bienes inmuebles a ser
vendidos. Estas promesas deberan incluir toda la informacidn legal de la venta y describir
el inmueble, su tiempo de entrega y otros.

e En caso de que un proyecto inmobiliario requiera el uso de recursos provenientes de las
promesas de compraventa se debera encargar estos recursos a un encargo fiduciario para

gue maneje estos fondos correctamente segun las necesidades y estado del proyecto.

2.8.3 COOTAD

Esta normativa establece un impuesto del 10% sobre las utilidades que provengan de la

venta de bienes inmuebles; existen varias modificaciones y excepciones aplicables.

2.8.4 Ordenanza Municipal 155-Plusvalia

Esta ordenanza indica que durante la transferencia de propietario que se realicen a partir
del afio 2006 se aplicard un tarifa del 0.5% y 4%, cuando su actividad econémica no sea la

inmobiliaria y si lo sea respectivamente.

2.8.5 Proyecto de Ley Organica para la Justicia tributaria para la Redistribucion
de la Riqueza (Ley de Herencias)

Este proyecto desarrollado por el gobierno ecuatoriano busca conseguir una
redistribucion de la riqueza mediante impuestos a la herencia de bienes. Las tasas a cobrar
dependerdn de la relacion con el fallecido y el tipo de bien que se herede. En el caso de heredar
una vivienda de hasta $70,800.00 destinada al uso, no se pagara herencia; caso contrario se

analizard el monto a pagar.

2.8.6 Ordenanza Metropolitana 0432

Esta ordenanza tiene como puntos principales la aprobacién de planos tanto
arquitecténicos como de ingenierias por el Colegio de Arquitectos de Pichincha, quien toma el
cargo de Entidad Colaboradora. Debido a los cambios recientes de entidades, el tiempo de

proceso de aprobacién de planos y posteriormente obtencién de permisos de construccién se ha
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visto afectado. Los promotores inmobiliarios se han visto obligados a destinar un tiempo

considerable de hasta 6 meses para cumplir con estas obligaciones antes de dar inicio al proyecto.

2.8.7 Ordenanza 3746 — Normas de Arquitectura y Urbanismo

Esta ordenanza afecta directamente a todos los promotores inmobiliarios ya que
estandariza y controla el disefio arquitectonico y de las ingenierias, pudiendo resultar en un

aumento del costo de todo el proyecto. En ella se puede encontrar informacidn como la siguiente:

e Presentacién y contenido de planos
e Normas para edificar por usos
e Estacionamientos

e Servicios Sociales

2.9 Politica de Financiamiento de Vivienda de Interés Publico

Con el afan de permitir que todos los ecuatorianos tengan acceso a una vivienda propia,
el gobierno ecuatoriano desarrolld esta politica que establece la apertura de crédito para
personas naturales que deseen adquirir una vivienda de hasta $70,000.00. Las condiciones del
crédito tienen como plazo 20 afos, con cuotas mensuales y una tasa maxima de 4.99% efectiva
anual, resolucién 045-2015-F de la Junta Reguladora Financiera. Una gran cantidad de personas se
beneficiaran por esta politica que a la vez favorecera a promotores inmobiliarios que enfoquen

sus recursos en el desarrollo de proyectos de interés social (Orozco, 2015).

2.10 Politica de Comercio Exterior

El Ecuador al ser un pais dolarizado es enormemente afectado en su produccién por el
sector internacional. El gobierno no ha hecho énfasis en desarrollar un plan para estimular la
inversién extranjera e incrementar el comercio con otras naciones; quedando atras de paises
vecinos como Peru, Colombia y Chile que han constituido el Acuerdo del Pacifico que les permite
la libre circulacidn de bienes y capitales. Por consiguiente, al Ecuador le queda un panorama no

favorable al momento de competir en mercados internacionales.



Chile
Turquia
Australia
Japon
Colombia
Peru
Panama
Chima
AELC
Estados Unidos
Corea del Sur
Costa Rica
Honduras
El Salvador
Guatemala
México
Canadd
Ecuador
India
Unién Europea
Venezuela
Argentina
G4

Colombia
Comunidad Andina
Chile
AELC
Costa Rica
México
G4
Honduras
El Salvador
Guatemala
MERCOSUR
CARICOM

Tabla 5: Acuerdos Comerciales

Fuente: Camara de Industrias de Guayaquil

Peru
Comunidad Andina
Chile
Singapur
Cuba
México
AELC
Tailandia
Corea del Sur
G4

2.11 Proyectos Estatales Incidentes

Ecuador
Comunidad Andina
MERCOSUR
México
Cuba
Guatemala
Venezuela

47

El gobierno del Ecuador, a través del Ministerio de Coordinacion de Sectores Estratégicos

ha realizado una gran inversidon en sectores estratégicos del pais desde el afio 2007. La cifra

asciende a 21,000 millones de ddlares desde el 2006 al 2013, que se reparten entre el sector

hidrocarburifero (12,600 millones), sector eléctrico (4,900millones), sector telecomunicaciones

(2,268 millones) y sector hidrico (980 millones). El resultado de estos proyectos permitird al pais

modificar la matriz energética al pasar de 48.33% en 2006 de generacion eléctrica a 93.53% en el

2016. Ademas se repotenciard las tecnologias de educacidon y comunicacién a nivel nacional e

incrementar la superficie de riego a mas de 600,000 hectareas (Bonilla, 2016).

Estos proyectos no solo han beneficiado a los sectores mencionados sino también a

sectores como la construccidn; muchas empresas nacionales se han involucrado en el disefio y

construccion de estos proyectos dando empleo a una gran cantidad de trabajadores.
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Mediante el Codigo Organico de la Produccién, el gobierno estimula la inversién privada y
publica en proyectos de produccidn, comercializacién, importacion y exportacién de bienes y
servicios; tanto las inversiones nacionales como las extranjeras se sujetan a un mismo régimen
tributario. Ademas, existe un incentivo sectorial que exonera totalmente del impuesto a la renta
por 5 afios a inversiones nuevas que se enfoquen en el cambio de la matriz energética, sustitucidn
de importaciones, fomento de exportaciones y desarrollo rural (Bonilla, 2016). A continuacion se

presenta algunos de los proyectos anteriormente mencionados, hasta el afio 2013:

DESCRIPCION

CONTROL DE INUNDACIONES Demarcacién .
MILAGRO Guayas Hidrografica del Guayas 160°000.000
TRASVASE NUEVO PEDRO Demarcacidn .
CARBO Guayas Hidrogrifica del Guayas 160°000.000
e et || Gaayacy Demarcacien ooonn0n
PROVINCIA DE LOS RIOS Los Rios Hidrografica del Guayas .
PROYECTO MULTIPROPOSITO Demarcacidn .
CHALUPAS Cotopaxi Hidrografica Pastaza 280°000.000
PROYECTO MULTIPROPOSITO Demarcacién .
TUMBABIRO Imbabura Hidrografica Mira 186°000.000
PROYECTO MULTIPROPOSITO i
PURUHANTA - PIMAMPIRD Imbaburay e 77’000.000
_YAGUARCOCHA Carchi Hidrografica Mira
PROYECTO MULTIPROPOSITO Cafiary Demarcacién :
PUMA Azuay Hidrografica Santiago ASCRR000
PROYECTO MULTIPROPOSITO Demarcacidn .
JAMA Manabi Hidrografica Manabi 225°500.000
EMBALSE PARA USO TamEES T
m IT ”
MuL PR%&OS OJ:MPJ\S DE  Tungurahua Hidrografica Pastaza 617500.000
PROYECTO MULTIPROPOSITO Demarcacidn ;
COoAQUE Manabi Hidrogréafica Manabi 987500.000
INTERVENCION, %MPLMBION I —
¥ CONSTRUCCION - PLAN g
HIDRAULICO ACUEDUCTO Guayasy Hidrografica del Guayas 248°000.000
SANTA ELENA Santa Elena
REPOTENCIACION DEL :
Demarcacidn
PROYECTO MULTIPROPOSITO .
TAHUIN ElOro Hidrogréfica Jubones 487700.000
PROYECTO MULTIPROPOSITO Cotopaxiy Demarcacidn ;
LEIVISA Tungurah ua Hidrogri’lﬁca Pastaza 437000.000
PR&Y:EL% J:-:IL[;ETII;%TO Napoy Demarcaciones Hidrograficas T
L . N
CORDILLERA CENTRAL Cotopaxi Pastaza y Napo
TOTAL  2.025°800.000

llustracion 13: Proyectos Hidricos

Fuente: Ministerio Coordinacion Sectores Estratégicos
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MONTO DE

FINANCIAMIENTO

(usp)

PROYECTO MINERO Zamora X
CORDILLERA DE NANGUIPA Chinchipe Oro, Cobre y Molibdeno 19°200.000
"“OT"SE,I ﬂg’ F#E Eo Esmeraldas Arenas ferruginosas 3°300.000
PROYECTO MINERO : .
TELIMBELA Bolivar Cobre y Molibdeno 14°000.000
PROYECTO MINERO Bolivary _ .

EL TORNEADO Los Rios Oro, Cobre y Molibdeno 19°000.000
Pmﬁﬂg]-";m ERO Pichincha Cobre, Molibdeno 5°000.000
Pmﬁc;gm}rf i Sucumbios Cobre, Oro 14°500.000

TOTAL $75°000.000

llustracién 14:

Proyectos Mineria

Fuente: Ministerio Coordinacion Sectores Estratégicos

NOMBRE LOCALIZACION TIPO DE mgg,gﬁ
DEL PROYECTO PROVINCIA PROYECTO ten

POLIDUCTD REFINERIA Manabf Transporte de
: - 000
“gmﬂﬁ'ﬁﬂﬁﬁ'ﬁ?umn Santa Elena derivados de hidrocarburos 250°000.
PROVECTO DE OPTIMIZACION  Regign Oriental Generacién y distribucidn
DE GENERACION ELECTRICA egl y 3
e eléctrica en la Regidn Oriental e
EXPLORACION Y EXPLOTACION
BLOQUE 20. DESARROLLO Napo Exploracién de crudo 6.175°000.000
DE CAMPO PUNGARAYACU
EXPLORACION DE BLOQUE 06
(GAS NATURAL) Santa Elena Exploracién de gas natural 360°000.000
(2014 - 2015
EXPLORACION -
summ,"',ﬁ BLOQUE 86-78 Pastaza Exploracién de crudo 198°000.000
TO QUINI Esmeraldas .
R%IFII:'I?EI%I'E [?EEHA%FIJ:[I’LEO y Manabi Transporte de crudo 350°000.000
PROYECTOS DE OP;HMIZACIOM
EDEUL&%PE&EQE&WD;%Q Recuperacidn de Petrdleo .
{10R) Y RECUPERACION Regi6n Oriental =n campos maduros 1.080°000.000
TEJORADA (EOR) B
Marona Santiago,
BLOQUES PROPUESTOS i
EN LA | RONDA PETROLERA Napg, {s]trellana Al 700°000.000
y Pastaza.

TOTAL  $9.800°000.000

llustracidn 15: Proyectos Petréleo

Fuente: Ministerio Coordinacion Sectores Estratégicos
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Tipo de Proyecto Cantidad de Monto
Proyectos
Industrias basicas 10 S 11,955,000
Mineria 8 $ 133,000,000
Petroleros 8 $ 9,800,000
Medio Ambiente 5 S 251,500,000
Eléctricos 17 $ 11,886
Hidricos 9 S 2,025,300
Telecomunicaciones 1 $ 253,000
Infraestructura 2 $519,890,910
Total $ 928,436,596

Tabla 6: Proyectos Incidentes Ecuador

Fuente: Ministerio Coordinacion Sectores Estratégicos

Como podemos observar, la participacidon del gobierno en todas las industrias ha sido
considerable con la utilizacion de fondos provenientes de la bonanza petrolera. Hasta el 2015 se
terminaron 67 proyectos y se espera terminar 50 mds hasta el 2016. Entre estos encontramos

hospitales, el tranvia de Cuenca, y las plataformas gubernamentales.

Detalle General de Proyectos
Proyectos Conlcuidos (Hasta 2015) 67
Proyectos en ejecucion (Hasta 2016) 50

Total 117

Tabla 7: Resumen Proyectos Ecuador

Fuente: Ministerio Coordinacion Sectores Estratégicos
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2.12 Petroleo

Precio y Produccidon Petroleo: 2010-2015
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llustracion 16: Petroleo Ecuador: 2010-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

La produccién de petrdleo fue el principal motor de la economia ecuatoriana en los
ultimos afios; esto se pudo sentir en todas las industrias del pais. Como podemos ver en los datos
la produccién crecié de 177 millones de barriles en 2010 a 203 millones de barriles en 2014; por
otro lado el precio del petréleo bajé considerablemente en los dos Ultimos afios ocasionando un
estancamiento de la economia ecuatoriana que al dia de hoy se siente (Pais, 2015). Los motivos

de la caida del precio no son motivo de analisis para esta investigacién.

2.13 Balanza Comercial

Este indicador mide el registro de importaciones y exportaciones de un pais en un periodo
determinado; el saldo de la misma equivale a la diferencia entre las importaciones vy
exportaciones. Se expresa como negativa cuando el valor de las importaciones excede al de las

exportaciones (ProEcuador, 2013).
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Balanza Comercial - Millones de USD
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llustracién 17: Balanza Comercial Ecuador: 2010-2015

Fuente: Asociacion Bancos Privados del Ecuador

Como vemos en los datos obtenidos, la balanza comercial del Ecuador ha sido negativa
todos los afios desde el 2010 hasta el 2015, y se podria esperar lo mismo este afio considerando
datos anteriores. Una pobre produccidon del sector nacional obliga al pais a depender de las
importaciones. Aunque la balanza petrolera es positiva no es suficiente para que la balanza
comercial total lo sea. La caida del precio del petrdleo incide considerablemente en este indicador

como podemos ver en el afio 2015.

2.14 La Canasta Basica y el Ingreso Familiar

La Canasta Basica familiar es el conjunto de productos necesarios para que una persona
y/o familia sea capaz de cubrir sus necesidades basicas en el hogar, en ella se incluyen todos los
productos necesarios para llevar una vida plena (La Economia). El analisis de la misma es muy util
cuando se lo compara con los ingresos familiares ya que de esta manera se puede saber si una
persona o su familia es capaz de utilizar una parte de su ingreso en algo adicional aparte de los
productos de la canasta bdsica. Es decir que mide el poder adquisitivo de las personas. A lo largo
de la historia del pais, varios presidentes y sus gobiernos han luchado por unificar estas dos cifras
para el beneficio de las personas y sus familias. Esto se pudo llevar a cabo en Enero del presente
afio donde el valor de la canasta basica ascendid 675.93 ddlares y los ingresos familiares a 683.20
délares (INEC, indice de Precios al Consumidor - Canastas). A continuacién una gréfica que

muestra la evolucion de estas dos variables desde el 2000 a la actualidad. Desde el mes de julio de
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2000 se calcula el ingreso familiar con un hogar tipo de cuatro miembros con 1.60 perceptores de

la Remuneracién Basica unificada minima (Base Noviembre 1982=100 Puntos) (INEC, indice de

Precios al Consumidor - Canastas).
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llustracién 18: Canasta Basica e Ingreso Familiar: 2000-2016

Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec

2.15 Créditos

A continuacion se presenta un resumen de los volimenes de crédito otorgados por el

sector financiero del pais y como este incide en el PIB. Como podemos ver el nivel de penetracion

aumenté considerablemente desde el afio 2012, cuando el sector financiero otorgd una gran

cantidad de crédito a los ecuatorianos. El volumen mas alto y la penetracién mas alta lo

encontramos en el 2013.
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llustracién 19: Penetracidn respecto al PIB
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2.15.1 Crédito Vivienda
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A continuacion un resumen del crédito otorgado por el sistema financiero desde el 2005

hasta el 2015, tanto publico como privado, para la adquisicién de viviendas. En gran medida estos

volumenes corresponden a inversién de entidades publicas como el BIESS que otorgaron altas

cantidades de crédito a personas naturales para la compra de su primera vivienda. Los

promotores inmobiliarios se benefician de estos volUmenes para la venta de sus proyectos.

MILLONES

Ao
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

Crédito Vivienda

“mrrrnmnrinoumod-n;nd:;;:»;;:;y: O n

w

486,566,599
668,404,153
699,078,622
759,196,615
539,898,840
598,670,083
695,838,906
720,835,648
554,576,871
674,106,870
685,007,369

Tabla 9: Crédito Vivienda Ecuador: 2005-2015

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros
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llustracién 20: Volumen Créditos Vivienda
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2.15.2 Tasa de Interés Activa y Pasiva

Las tasas de interés nacionales se han mantenido relativamente estables en los dos
ultimos afios hasta la actualidad; la tasa de interés activa ha oscilado entre un 7.31% y un 9.22%
mientras que la tasa de interés pasiva 4.53% y un 5.95%. A marzo del presente afio las tasas se

encuentran en 8.86% y 5.95%, para activa y pasiva respectivamente.

. Tasa de Interés Tasade Interés
Periodo

Activa Pasiva

ABRIL 2014 8.17% 4.53%
MAYO 2014 7.64% 5.11%
JUNIO 2014 8.19% 5.19%
JULIO 2014 8.21% 4.98%
AGOSTO 2014 8.16% 5.14%
SEPTIEMBRE 7.86% 4.98%
OCTUBRE 2014 8.34% 5.08%
NOVIEMBRE 8.13% 5.07%
DICIEMBRE 2014 8.19% 5.18%
ENERO 2015 7.84% 5.22%
FEBRERO 2015 7.41% 5.32%
MARZO 2015 7.31% 5.31%
ABRIL 2015 8.09% 5.39%
MAYO 2015 8.75% 5.51%
JUNIO 2015 8.70% 5.48%
JULIO 2015 8.54% 5.54%
AGOSTO 2015 8.06% 5.55%
SEPTIEMBRE 8.06% 5.55%
OCTUBRE 2015 9.11% 4.98%
NOVIEMBRE 9.22% 5.11%
DICIEMBRE 2015 9.12% 5.14%
ENERO 2016 9.15% 5.62%
FEBRERO 2016 8.88% 5.83%
MARZO 2016 8.86% 5.95%

Tabla 10: Tasas Activa y Pasiva: 2014-2016

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Tasas de Interés:2014-2016

M Tasa de Interés Activa W Tasa de Interés Pasiva

llustracidn 21: Tasas de Interés: 2014-2016

Fuente: Banco Central del Ecuador

Comparacion Tasas Marzo 2015-2016
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-2%
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llustracién 22: Tasas Marzo: 2015-2016

Fuente: Banco Central del Ecuador

Comparando las tasas actuales y las de un afio atras, podemos ver que las tasas de interés
activas han incremento en un 0.86% lo que perjudica a las personas que requieren de un
préstamo para financiar operaciones. Por otro lado, las tasas de interés pasivas han disminuido en

un 0.78%
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2.15.3 Vivienda Social

Segln la resolucion 045-2015-F de la Junta Reguladora Financiera, la banca privada y
publica entregaran préstamos a una tasa unificada del 4.99% a 20 afios plazo para la adquisicién o
construccion de viviendas de interés publico y social (530,000 - $70,000). Esta medida beneficia
tanto a los clientes como a promotores inmobiliarios que se dediquen a la construccidén de este
tipo de vivienda. A continuacion un analisis de los precios de las viviendas con la nueva medida

(Alessandra, 2015).

CREDITO A 20 ANOS INTERES ANTES  PRECIO ANTES INTERES HOY PRECIO HOY

DIFERENCIA
VALORDE CASAS CUOTAAL10% PRECIO VIVIENDA CUOTA AL4,99% PRECIO VIVIENDA
S 30,000 $ 290 S 69,480 PS 198 § 47,477 S 22,003
S 50,000 $ 483 S 115,800 S 330 S 79,128 S 36,672
S 70,000 $ 676 S 162,120 S 462 S 110,784 S 51,336
Tabla 11: Tasa Interés Vivienda Social
Fuente: Banco Central del Ecuador
Comparacion Tasas y Cuotas
$800
$600
$500 $482.50 $462
$400 $330
$300 $289.50
$198
$200
$100
]
Casa de $30.000 Casa de $50.000 Casa de $70.000
B CUOTA AL 10% INTERES CUOTA AL 4,99% INTERES

llustracién 23: Comparacion Tasas y Cuotas Vivienda Social

Fuente: Banco Central del Ecuador



59

2.15.4 Créditos Actuales

Actualmente los promotores inmobiliarios que deseen solicitar un préstamo para el desarrollo de un proyecto de cualquier tipo de bien
inmobiliario, solo pueden recurrir al Banco del Pichincha y a la Mutualista Pichincha; estas entidades estan otorgando préstamos para la construccién de
bienes inmobiliarios con un financiamiento del 33% y 70% respectivamente. Otras entidades como el BdE y la CFN solo otorgan para proyectos de
vivienda de interés social y publico. Otros integrantes de la banca privada no estan otorgando préstamos actualmente. A continuacién un resumen.

CREDITO INMOBILIARIO

CREDITO A CONSTRUCTORES

PLAZO DE
GRACIA MAXIMO COBERTURA
(Pago Intereses)

INSTITUCION PLAZO MAXIMO
TIPO DE BANCA FINANCIAMIENTO APORTE PROMOTOR SEGMENTO / TIPO DE VIVIENDA A .
BANCARIA (Pago a Capital)

6 meses después | . L, .
. o o Vida construccion |Terreno + garantia
Banco de Pichincha 33% 67% Cualquier tipo de proyecto 4.99% finalizar el del brovecto ersonal
proyecto prov P )
BANCA PRIVADA |Banco de Guayaquil
B del Pacifi
anco de” Taciico No tiene producto y/o lo quitaron del mercado
Produbanco
Banco Internacional
p BdE 80% 20% 51% VIS (hasta USD. 40.000) - 49% VIP (hasta USD. 70.000). | 6.50% 5 afios 3 afios 120%
BANCA PUBLICA
CFN 80% 20% 51% (VIS-VIP) - 49% hasta USD. 77.000 6.50% 5 afios 2 afios 120%
Mutualista Pichincha 70% 30% VIS hasta USD. 40.000 6.50% 3 afios 6 meses 70%
MUTUALISTAS Mutualista Pichincha 70% 30% Cualquier tipo de proyecto / Crédito para Coorporaciones | 9.33% 3 afios N/A 70%
Mutualista Pichincha 70% 30% Cualquier tipo de proyecto / Crédito Empresarial 10.21% 3 afios N/A 70%
Mutualista Pichincha 70% 30% Cualquier tipo de proyecto / Crédito para Pymes 11.83% 3 afios N/A 70%

Tabla 12: Crédito actual a constructores

Fuente: Banco Pichincha, CFN, BdE, Mutualista Pichincha
Por otro lado, para las personas que deseen realizar la compra de una vivienda que no sea VIS o VIP hay mas opciones. Por ejemplo el Banco del
Pichincha y el Banco de Guayaquil otorgan préstamos para viviendas de hasta $200,000 con un financiamiento del 80% y 70% respectivamente. A

continuacién poder ver otras opciones.
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CREDITO INMOBILIARIO
CREDITO AL BENEFICIARIO FINAL (VIVIENDA CONSTRUIDA)

a . PLAZO DE GRACIA
INSTITUCION APORTE PLAZO MAXIMO 2
TIPO DE BANCA FINANCIAMIENTO TASA . MAXIMO COBERTURA (Garantia) SEGMENTO / TIPO DE VIVIENDA
FINANCIERA BENEFICIARIO (Pago a Capital)
(Pago Intereses)
L . Depende de la tabla de . USD. 25.000 /USD. 200.000
Banco de Pichincha 80% 20% 10.78% 20 afios L Terreno + Construccion .
amortizacion (sin costo terreno)
BANCA PRIVADA
Banco de Guayaquil 70% 30% 10.78% 15 afios 2meses Terreno + Construccion USD. 14.000 /USD. 200.000
Produbanco 75% 25% 10.78% 10afios N/E Terreno + Construccion Depende de la capacidad de endeudamiento.
100% - 6% 25 afios 3 meses Terreno + Construccion Hasta USD. 100.000
. Hasta USD. 100.000 - 25 afios N/A Terreno + Construccion Desde USD. 100.000 hasta USD. 125.000
BANCA PUBLICA BIESS ,
80% 20% Fluctua de acuerdo al plazo. 25 afios N/A Terreno + Construccion Desde USD. 125.000 hasta USD. 187.000
Hasta USD.150.000 - 25 afios N/A Terreno + Construccion Desde USD. 187.000 en adelante.
MUTUALISTAS  |Mutualista Pichincha 70% 30% 11.33% 15 N/A Terreno + Construccion No hay monto especifico.

Tabla 13: Crédito Actual a Personal Natural

Fuente: El Comercio, Banco Pichincha, CFN, BdE, Mutualista Pichincha

Finalmente para la adquisicién de vivienda de interés publico y social, todas las entidades tanto publicas como privadas otorgan financiamiento

de hasta el

9%

a una tasa del

4.99%

como se menciond anteriormente.

A continuacién podemos ver

las diferentes opciones.
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VIVIENDA DE INTERES SOCIAL VIS Y VIVIENDA DE INTERES PUBLICO VIP
CREDITO AL BENEFICIARIO FINAL

PERIODO
TIPO DE BANCA INSTITUCION FINANCIAMIENTO APORTE ESTABLECIDO (no . PLAZO DE GRACIA COBERTURA (Garantia) SEGMENTO / TIPO DE VIVIENDA
FINANCIERA BENEFICIARIO existe plazo min. ni MAXIMO (Pago Intereses)
max).
Banco de Pichincha 95% 5% 4.99% 20afios 3 meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco de Guayaquil 95% 5% 4.99% 20afios 3meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco del Pacifico 95% 5% 4.99% 20afios 3 meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
BANCA PRIVADA |Produbanco 95% 5% 4.99% 20afios 3meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco Internacional 95% 5% 4.99% 20afios 3 meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco Bolivariano 95% 5% 4.99% 20afios 3meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco Loja 95% 5% 4.99% 20afios 3meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
|Banco Rumifiahui 95% 5% 4.99% 20afios 3 meses Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
BANCA PUBLICA |BIESS 100% 0% 6.00% 25afios N/A Terreno + Construccion Vivienda VIS - VIP (hasta USD. 70.000)
MUTUALISTAS |Mutualista Pichincha 95% 5% 4.99% 20afios N/A Terreno + Construccion Vivienda VIS (hasta USD. 40.000)

Tabla 14: Crédito Actual VISy VIP

Fuente: El Comercio, Banco Pichincha, CFN, BdE, Mutualista Pichincha
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2.16 Conclusiones

Después de realizar la investigacion del entorno macroeconémico podemos observar que
la situacidn actual del Ecuador no es favorable para el desarrollo de proyectos inmobiliarios, a
excepcion de proyectos de vivienda de interés social y publico. En el caso de este sector se siguen
entregando préstamos y se espera que siga de esta manera; situacién que beneficia a los

promotores inmobiliarios.

La caida del precio del petréleo esta trayendo al pais consecuencias que se sienten en
todas las industrias, y el sector de la construccidn al tener una fuerte participacién en el desarrollo
de la economia se ve aun mads afectado. Ademas, con los precios actuales del petréleo no se
espera que el PIB del pais crezca significativamente y por ende la balanza comercial se mantenga
negativa. Por Ultimo las altas cifras del Riesgo Pais, son desalentadoras para la inversion
extranjera. A continuacién se presenta una matriz tipo “semdaforo” con conclusiones de los
principales indicadores econémicos y su incidencia. El color verde significa un impacto positivo al

sector inmobiliario, el amarillo de precaucién y/o desconocimiento y el rojo un impacto negativo.
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Conclusiones

Indicador

Incidencia Conclusion

PIB

La tasa de crecimiento del PIB Per Capita ha sido decreciente
en los Ultimos afios y se espera que se mantenga asi en este
y el préximo afio

PIB Per Capita

La tasa de crecimiento del PIB ha sido decreciente en los
ultimos afios y se espera que se mantenga asien este y el
préximo afio

Inflacion

Lainflacidn ha crecido en los ultimos afios a un ritmo
normal, no se espera variaciones drasticas

Inflacién Sector Inmobiliario

Presentaba una tendencia creciente hasta mediados del
2015y desde ahilos precios han bajado

Remesas

Las remesas de emigrantes decrecieron considerablemente
en el 2015y se espera que no vuelvan a crecer

Riesgo Pais

El Ecuador ha mantenido tasas altas en comparacidn a paises
vecinos y se espera que eso no cambie en este afio

Balanza Comercial

Se ha mantenido negativa todos los afios, no se espera un
cambio positivo

Créditos Hipotecarios

Los créditos aumentaron considerablemente desde el afio
2011 pero no se puede predecir la situacion para este afio

Tasas de Interés

Se han mantenido relativamente constantes y no se espera
cambios

Normativas

Los procesos toman mucho tiempo lo cual demoray dificulta
el inicio de proyectos inmobiliarios

Politicas del Estado

Las leyes de Herencias y Plusvlia causan desconcierto en el
sector y pueden crear efectos negativos

Créditos a Constructores VIP/VIS

Se otorga créditos para este sector

Salvaguardias

Liquidez del Mercado

Menor confianza para endeudamiento

i1

Precio del Petréleo

Tasas de Desempleo y Subempleo

Inversiéon Publica

Decrecio considerablemente en relacion a afios anteriores

Tabla 15: Matriz Indicadores Econémicos

Elaborado por: Luis Vizcaino
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3 LOCALIZACION DEL PROYECTO

3.1 Introduccion

El proyecto La Ganga-Cigarra se encuentra ubicado en la ciudad de Quito, provincia de
Pichincha. Al ser un proyecto de oficinas, la ubicacién y los beneficios que vienen consigo son de
vital importancia. Futuros clientes y usuarios del proyecto inmobiliario querran disfrutar de la
ubicacién y de todos los servicios que lo rodea; entre los cuales se espera encontrar hoteles,

restaurantes, bancos, etc. A continuacién analizamos sus caracteristicas mas representativas.

3.2 Objetivos

El primer objetivo de esta investigacion es reconocer la ubicacion del proyecto desde una
perspectiva macro hasta una mas inmediata; de esta manera se puede tener una visién completa
del lugar donde se implantara el proyecto. El segundo objetivo es identificar las variables que
afectan al desarrollo del proyecto en base a su ubicacidon como son el clima, la zonificacion y los
servicios disponibles. Finalmente determinar los beneficios y debilidades que la localizacion

presenta para el proyecto y asi poder realizar conclusiones respecto al tema en cuestién.

3.3 Metodologia

Para llevar a cabo esta investigacion de la localizacién se realizara varias visitas al sitio y
sus alrededores que permitan recopilar informacién relevante para alcanzar los objetivos. Ademas
se utilizara fuentes de datos primarios como el levantamiento topografico y fuentes secundarias
enfocadas en el sector del proyecto. La utilizacion de mapas de la ciudad de Quito ayudara a

entender mejor el sector y sus aportes.
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3.4 Descripcion General de la Provincia y Ciudad
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llustracién 24: Mapa Politico Ecuador
Fuente: Mapas del Mundo

Los terrenos donde se llevara a cabo el proyecto estan ubicado a 2,800 metros sobre el
nivel del mar en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha. Esta provincia ubicada en la Sierra
ecuatoriana tiene un total de 2'576,287 habitantes entre hombres y mujeres de los cuales un gran
porcentaje vive en la ciudad de Quito. En la tabla a continuacidon se presenta informacion
demografica de la zona.

Cantidad de Habitantes

Provincia de Pichincha
Género Provincia de Pichincha Quito
PET (Edad de Trabajar) PEA(Econ. Activa) PEI (Econ. Inactiva)

Mujeres 1,320,576 1,150,380 1,083,303 544,920 538,383
Hombres 1,255,711 1,088,811 1,011,247 705,030 306,217
Total 2,576,287 2,239,191 2,094,550 1,249,950 844,600

Tabla 16: Informacién Demografica Pichincha
Fuente: INEC

La ciudad de Quito se ha convertido en uno de los principales destinos para las personas
en busca de trabajo que vienen de las afueras de la ciudad y de otras provincias. Ademas, ha
servido como lugar de ubicacién para empresas nacionales importantes y también
multinacionales. La creacién del nuevo aeropuerto y su sistema vial ha llamado la atencion de
empresas para ubicar sus sedes principales en la ciudad. Al ser una de las ciudades mas habitadas

del pais ofrece mercados grandes que atraen la creacidn de negocios. El desarrollo de todo el pais



66

ha sido impulsado desde su capital creando fuentes de trabajo y siendo sede de las principales

instituciones gubernamentales.

3.4.1 Clima:

El clima de la ciudad de Quito se lo puede considerar como cdlido y templado; se
caracteriza por ser generalmente primaveral. La temperatura media varia entre los 10°C y los
22°C, con dias soleados calurosos y noches frias. Las minimas temperaturas se registran en las
madrugadas, 2°C; y las maximas alrededor del mediodia, 25°C. El periodo seco y mas caluroso de
la ciudad es desde junio a septiembre mientras que el mas lluvioso desde enero a abril. La
variacion de la temperatura depende principalmente de la presencia de lluvias. Cabe recalcar que
existen parroquias donde el clima es mas seco (Calderdn, Pomasqui, entre otras) y otras donde el

clima es mas calido (Cumbaya, Los Chillos).

Como podemos apreciar, el clima de la ciudad es un gran aporte para el desarrollo de este
proyecto inmobiliario ya que permite realizar la construccidn sin pausas ni demoras ocasionadas
por lluvias y/o temperaturas. Ademas, los usuarios pueden disfrutar de los alrededores del edificio

sin la necesidad de utilizar un vehiculo.
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3.4.2 Asoleamiento del terreno
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llustracion 25: Asoleamiento del terreno
Fuente: Galo Atiaja
Elaborado por: Luis Vizcaino

Los terrenos donde se implantard el proyecto estdn beneficiados por el factor natural
asoleamiento ya que recibe la luz en sus lados laterales, siendo estos los mas importantes por su
mayor longitud. Esto permitird que las fachadas laterales (Este y Oeste) del edificio a construir,
tengan suficiente luz durante el dia y por tanto las oficinas pueden gozar de luz natural.
Consecuentemente esto puede resultar en un ahorro de energia para los usuarios en dias

soleados.
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3.5 Ubicacion del Proyecto

S Jose de Minas
Pacto El Condado /|
Nanegal Aabusios (7 . Ponceano
Chavezpamba Comite de!
Perucho i <Cotocotias | Pustio,
Guales £ ML,
Puellaro 8 |

Nanegalito Calacali ~_ - Cancepcien

San Antonio

Nono -Pomasqul Guaysabamba

© Quinche Beligane Qu

%, Tehatelq 2 Wearisca Subes

Checa 4 i < % "

& . |
 Yamuqul 17 Historico y

La Merced Afo <,
Aiangasi PNty e

Arhaguany

Pintag

[ 6000 m / J 0 2000 m

llustracién 26: Mapa Parroquial DMQ
Fuente: Wikimedia

Los dos terrenos donde se construira el proyecto estdn ubicados en el Centro-Norte de la
ciudad de Quito en la Parroquia Inaquito, en el sector llamado Benalcazar. Esta parroquia esta
bordeada por las parroquias de Jipijapa, Rumipamba, Mariscal Sucre y Belisario Quevedo. A esta
zona se la conoce como el centro financiero de Quito debido a la presencia de entidades bancarias
y empresas multinacionales. Es un sector bastante moderno de la ciudad donde se encuentran
gran cantidad de edificios que resaltan por su altura y disefio arquitectdnico. En el transcurso de
los ultimos afios, esta zona crecid considerablemente por el desarrollo inmobiliario comercial y
residencial que a la par impulsaron el desarrollo de otros negocios. Como podemos apreciar, esta
zona es ideal para el desarrollo de un proyecto de oficinas como lo es el proyecto La Ganga-

Cigarra. A continuacién unas fotografias de la zona.
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llustracion 27: Edificios Av. Republica del Salvador
Elaborado por: Luis Vizcaino

llustracion 28: Edificios de la zona
Elaborado por: Luis Vizcaino



3.5.1 Uso del Suelo
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llustracidon 29: Zonificacion y Uso del Suelo de Quito
Fuente: Alcaldia de Quito

Segln la Ordenanza de Plan de Uso y Ocupacion del Suelo #31, que sirve como
instrumento para la planificacion territorial del Distrito Metropolitano de Quito y que entré en
vigencia en el afio 2011; los terrenos donde se implantard el proyecto La Ganga-Cigarra se
encuentra en una Zona de uso Multiple. Para el Uso Muiltiple se permite la construccién de forma
Unica o mixta de residencias, comercio, industrias de bajo y mediano impacto y servicios. Como
podemos ver en el mapa de Uso de Suelo, toda esta zona alrededor del proyecto es considerada
del mismo tipo lo cual representa una ventaja ya que proporciona seguridad de que el desarrollo

de la zona esta planeado y controlado.
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3.5.2 Informe de Regulacion Metropolitana - IRM

Informacién Lote Cigarra Lote La Ganga
# de Predio 46004 46002
Clave Catastral 1110601004 1110601003
Areadel Lote 588m2 588m2
Frente del Lote 13.78m 13.60m
Admin. Zonal Norte Norte
Parroquia Ifiaquito Ifiaquito
Barrio Benalcazar Benalcazar
Zonificacion A27 (A1016-40) A27 (A1016-40)
Lote Minimo 1000m2 1000m2
Frente Minimo 20m 20m
COS Total To640% T 640%
COSenPB T 40% T 40%
Uso Principal Multiple Multiple
Pisos- Altura 64m 64m
# de Pisos 16 16
Clasificacion del Suelo  Suelo Urbano  Suelo Urbano
Servicios Basicos Si Si
Retiros
Frontal 5m 5m
Lateral 3m 3m
Posterior 3m 3m
Entre bloques 6m 6m
Afectaciones No No

Tabla 17: IRM de terrenos
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en la informacion obtenida de los Informes de Regulacion
Metropolitana IRM de los predios del proyecto, los dos terrenos son muy semejantes en sus
caracteristicas fisicas y de regulacién. Entre la informacion relevante encontramos que se pueden
construir hasta 16 pisos con una altura total de 64 metros. Esto permite la construccién de
edificios con fines multiples y combinados del tipo comercial-residencial. Ninguno de los dos

predios presenta afectaciones y los retiros permiten aprovechar el terreno.
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3.5.3 Definicién de la ubicacién y su zona

Caormrgagao —Cigar-rc

llustracién 30: Ubicacion del proyecto
Fuente: Galo Atiaja
Elaborado por: Luis Vizcaino

La direccidn del terreno del proyecto es Av. Naciones Unidas N37, entre Av. Los Shyris y
Republica del Salvador. Para el analisis del entorno del terreno se ha definido un area de la ciudad

de Quito que podemos ver en el grafico a continuacion.
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llustracion 31: Definicion de la zona del proyecto
Fuente: Alcaldia de Quito
Elaborado por: Luis Vizcaino

Esta zona delimitada de la ciudad ha sido seleccionada considerando la similitud de las
caracteristicas de los predios y sus alrededores. El andlisis del entorno de la localizacién que se
presenta a continuacién estd basado Unicamente en esta zona. Esta zona estd comprendida por la
Av. Naciones Unidas, desde el Estadio Olimpico Atahualpa hasta el Centro Comercial Caracol; y el
area de predios comprendida entre la Av. El Comercio al Norte hasta la interseccién de las Av.
Shyris y Eloy Alfaro, al Sur. En esta zona se concentra la presencia de edificios en la Av. Republica

del Salvador y la Av. Portugal.

3.6 Topografia y otras caracteristicas del terreno

El proyecto denominado La Ganga-Cigarra esta implantado sobre dos lotes que se
encuentran juntos y que tienen caracteristicas similares. Los frentes anteriores de los dos lotes,
gue dan hacia el Norte y por donde se realiza el acceso al proyecto, tienen una longitud de 13.74
metros y 13.77 metros; sus lados laterales (Este y Oeste) varian entre 41.77 metros y 41.99

metros; mientras que sus lados posteriores (Sur) tienen 13.80 metros y 13.90 metros.

El primer lote, denominado La Ganga con nimero de predio 46002 tiene un area total de
579.55m’ y el segundo lote denominado Cigarra con nimero de predio 46004 un area total de

576.61m? por lo tanto el proyecto se desarrollard sobre un area total de 1,156.16m>
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Los dos terrenos tienen una pendiente considerablemente baja, lo cual facilita el proceso
de excavacién y construccion. Ambos terrenos contienen construcciones existentes tipo casa y
bodega que deben ser derrocadas previo a la excavacion. El resto de los terrenos esta cubierto

por maleza y césped.

Los terrenos colindan en su lado Norte con el Boulevard de la Av. Naciones Unidas, la
construccion mas cercana en esta direccién en el Quicentro Shopping. Al Este con un local
comercial llamado Misska; al Oeste con un restaurante pequefio llamado BBQ Pinchos y una casa.

Al lado Sur del terreno encontramos 3 edificios residenciales de alrededor de 10 pisos.

llustracion 32: Norte: Boulevard Av. NNUU

Elaborado por: Luis Vizcaino
p ‘

I Y

llustracion 33: Oeste: BBQ Pinchos y Casa
Elaborado por: Luis Vizcaino

llustracion 34: Este: Local Misska
Elaborado por: Luis Vizcaino



75

llustracidn 35: Sur: Edificios Residenciales
Elaborado por: Luis Vizcaino

3.6.1 Vistas del terreno

A continuacion se presenta las diferentes vistas que se pueden apreciar desde el terreno

donde se implantara el proyecto. Cabe recalcar que estas vistas pueden variar dependiendo del

nivel del edificio.

llustracion 36: Vista Norte desde Planta 3
Elaborado por: Luis Vizcaino

1\

llustracion 37: Vista Este desde Planta 3
Elaborado por: Luis Vizcaino
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. A
llustracidn 38: Vista Sur Occidente desde Planta 3
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como se puede apreciar en las fotografias, el terreno se encuentra rodeado de edificios y
locales comerciales creando un entorno citadino. El proyecto contribuird a la estética de la zona

con su disefio arquitecténico moderno.

InaqLito,Bajo
|

(o P

Imagery'Date: 1/8/2016 0°10'47.31" S
llustracion 39: Vista aérea de la zon
Fuente: Google Earth

Elaborado por: Luis Vizcaino
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3.6.2 Transporte y Vias de acceso

llustracion 40: Pasaje entre Boulevard y Lotes
Elaborado por: Luis Vizcaino

La entrada y salida vehicular al proyecto La Ganga-Cigarra se encuentra en un pasaje
paralelo a la Av. Naciones Unidas sobre el Boulevard de la Av. Naciones Unidas. Para poder
ingresar al pasaje se necesita transitar por la Av. Los Shyris en sentido Sur-Norte y realizar un giro

a la derecha pocos metros antes de llegar a la Av. Naciones Unidas.

El proyecto se encuentra rodeado por otras vias de acceso secundarias las cuales sirven
para transitar y moverse en la zona. Como podemos ver en el mapa a continuacién encontramos
entre las principales vias secundarias la Av. Republica del Salvador, la Av. Portugal y la Av. 6 de

Diciembre. Todas estas vias secundarias permiten el acceso peatonal al proyecto.
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Futura estacion Metro

llustracion 41: Vias de acceso y transporte
Fuente: Alcaldia de Quito
Elaborado por: Luis Vizcaino

Para llegar a la zona del proyecto desde sectores aledafios a Quito podemos utilizar la
entrada a la ciudad por el Tunel Guayasamin y la Av. Granados. Estas entradas permiten venir
desde sectores como Cumbayd, Los Chillos, el Norte y Sur de la ciudad. El tiempo de llegada desde
estas entradas puede variar dependiendo del trafico pero se lo podria estimar en 5-10 minutos

desde el Tunel Guayasamin y 10-15 min desde la Av. Granados.

Como podemos apreciar, existe una desventaja en cuanto a las vias de acceso al proyecto
ya que este solo cuenta con un acceso vehicular, que en horas de trafico y congestién puede
resultar perjudicial para los usuarios. En vista de la congestidn vehicular en ciertas horas del dia en
la zona se puede optar por la utilizacidon de transporte publico como la Ecovia; que tiene su parada

a pocos metros del Estadio Olimpico Atahualpa.

Debido al gran crecimiento de esta zona en los ultimos afios, el Municipio de Quito ha
trabajado sobre la regeneracion de aceras y la creacién del Boulevard, lo que ha incentivado el
transporte peatonal de la zona. La Av. Republica del Salvador fue una de las primeras en ser
beneficiada por el antiguo plan de soterramiento de cables lanzado por el Municipio de Quito.

Esto ha servido para contrarrestar la dificil circulacidn de la zona.
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Esta zona de la ciudad también se vera beneficiada en un futuro por la construccién del
Metro de Quito. La primera linea de este metro tendra 15 paradas desde Quitumbe en el Sur
hasta el Labrador en el Norte. Como podemos ver en la ilustracion anterior existiran dos paradas
para la zona del parque La Carolina, la primera ubicada entre la Av. Eloy Alfaro y Republica y la
segunda en la Av. Japén y Naciones Unidas. Esto servird en gran medida a las personas que

quieran llegar al sector financiero de la ciudad y reducira el trafico de la zona.

3.7 Analisis del entorno

3.7.1 Antecedentes

En base a la definicién de la zona que rodea al proyecto se ha realizado un levantamiento
de los servicios y lugares mas representativos con el fin de conocer el lugar y determinar cémo

beneficia al desarrollo del proyecto La Ganga-Cigarra.

Al estar ubicado en una zona con alto desarrollo inmobiliario y de servicios, los dos
terrenos del proyecto cuentan con todos los servicios publicos como son alcantarillado, agua
potable, energia eléctrica trifasica, television y telecomunicaciones. De esta forma, solo se

requiere realizar los tramites de peticién de servicio para poder aprovechar de estos servicios.

3.7.2 Sitios de Interés

En el mapa a continuacidon podemos observar los diferentes lugares de interés de la zona

previamente definida y mencionada.
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SIMBOLOGIA

[ZJ Sitios de Interés

llustracidon 42: Sitios de interés de la zona
Fuente: Alcaldia de Quito
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos apreciar, esta zona tiene varios lugares de interés para quien viva o
trabaje en las cercanias. Se caracteriza por tener lugares de entretenimiento como son los cines,

los centros comerciales y restaurantes. A continuacién detallamos los mas importantes.



Nombre

Fotografia

—

Plataforma de Gestion
Financiera

Centro Comercial Naciones
Unidas CCNU

Centro Comercial Ihaquito y
Correos del Ecuador

Parque La Carolina

Centro Comercial Quicentro
Shopping

Estadio Olimpico Atahualpa
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7 Embajada de México
8 Citi Plaza
9 Notaria 12
10 Notaria 24
11 | Ministerio de Salud Publica
12 Supercines
13 Megamaxi
Colegio Sebastian de
14
Benalcazar
Ministerio de Relaciones
15
Laborales
Boulevard Av. Naciones
16

Unidas

llustracion 43: Lugares de interés de la zona
Elaborado por: Luis Vizcaino
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3.7.3 Areas Verdes de la zona

La localizacion del proyecto a desarrollar cuenta con la cercania de uno de los parques
mas representativos de la ciudad de Quito, el Parque La Carolina. Este parque de caracter publico
tiene un area de 67 hectareas las cuales estan designadas en su totalidad para la recreacién de los
habitantes; en él se puede practicar varios deportes: futbol, véley, atletismo, tenis, entre otros.
Estd enmarcado por la Av. Los Shyris, Eloy Alfaro, Amazonas y Naciones Unidas y se encuentra a
tan solo 140 metros de distancia del proyecto La Ganga-Cigarra. El parque se ha caracterizado por
brindar espacios y tiempo de relax para muchos visitantes, los cuales se estima llegan a cincuenta

mil durante los fines de semana.

Aungue no se encuentra dentro de la zona delimitada para el proyecto, a tan solo 1km de
distancia en linea recta y a pocos minutos en vehiculo, podemos también encontrar el Parque
Metropolitano. Este parque publico se desarrolla en un area de 557 hectareas destinadas a la
recreacion de los habitantes de Quito. Gracias a su extension y abundante flora, este parque sirve

como el “pulmdn” de la ciudad.

3.7.4 Centros Comerciales de la zona

La zona donde se implantara el proyecto La Ganga-Cigarra estd rodeada por centros
comerciales; entre los principales y considerados los mas importantes de la ciudad se encuentra el
Quicentro Shopping, el Centro Comercial Ifaquito y el Megamaxi. En estos lugares los futuros

usuarios del proyecto podran disfrutar de una gran variedad de servicios como:

e Restaurantes

e Ferreterias

e Farmacias

e Peluquerias

e Almacenes de ropa

e Servicios de comunicacion
e Supermercados

e Bancosy entidades financieras

Dentro del Quicentro podemos encontrar 4 bancos, 41 restaurantes y 14 tiendas de
servicios generales. La Av. Republica del Salvador cuenta con la valiosa caracteristica de tener una

gran cantidad de restaurantes donde las personas que trabajan en la cercania visitan con
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frecuencia. Restaurantes de todo tipo y con variedad de precios crean una gran oferta de comida

en la zona.

llustracion 44: Restaurantes Av. Republica del Salvador
Elaborado por: Luis Vizcaino

3.7.5 Hoteles de la zona

En esta zona de la ciudad también podemos encontrar hoteles que estan a disposicién de
turistas y personas de negocios. Ademas, pueden servir para la realizacion de eventos
empresariales y reuniones. El hotel mas reconocido por su calidad y servicio de la zona es el Hotel

Boutique Le Parc.

SIMBOLOGIA

|| Hoteles

llustracion 45: Hoteles de la zona
Fuente: Alcaldia de Quito



Elaborado por: Luis Vizcaino

H# Nombre
1 Hotel Sheraton
Hotel Best Western Crown
2
Plaza
3 Hotel Saint
q Hotel Finlandia
5 Hotel Akros
6 Hotel Dann Carlton
7 Hotel Le Parc
8 Hotel Lugano Suites

7 Fot_ografl'a

llustracion 46: Hoteles de la zona
Elaborado por: Luis Vizcaino
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3.7.6 Estacionamientos de la zona

Los visitantes y posibles usuarios del proyecto La Ganga-Cigarra, tienen a su disposicidon
los siguientes estacionamientos publicos. Estos estacionamientos no son gratis pero si se puede

hacer uso de los mismos pagando una tarifa. Encontramos los siguientes:

SIMBOLOGIA

[7] Estacionamientos Piblicos

llustracion 47: Estacionamientos de la zona
Fuente: Alcaldia de Quito
Elaborado por: Luis Vizcaino

1. Estacionamientos adicionales Quicentro Shopping, ubicado en la Av. El Comercio.

2. Estacionamientos Quicentro Shopping, ubicado a 100 metros del proyecto.

3. Terreno con estacionamientos de alquiler mensual, ubicado sobre el Boulevard de

la Av. Naciones Unidas.

4. Estacionamientos Supercines, ubicado a 400 metros del proyecto.

5. Estacionamientos Megamaxi, ubicado a 500 metros del proyecto.

6. Estacionamientos Parque La Carolina, ubicado a 500 metros del proyecto.

En todas las calles que rodean a esta zona existen estacionamientos publicos

denominados Zona Azul. Como podemos apreciar existen suficientes estacionamientos para los

visitantes de la zona.

3.7.7 Otros servicios de la zona

En la zona del proyecto se pueden encontrar otros servicios como notarias, agencias de
viaje, centros de copias, farmacias, ferreterias y tiendas. Todos estos locales contribuyen a la zona

y beneficiaran a los futuros usuarios del proyecto La Ganga-Cigarra.
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Elaborado por: Luis Vizcaino

3.8 Valoracion oficinas de la zona

3.8.1 Precios de venta

# Ubicacion Area Util Precio de Venta Precio/m2

1 La Carolina 71 152,000 2,141

2 La Carolina 83 189,000 2,277

3 Av. Portugal 54 124,000 2,296

4 Av. Portugal 74 161,800 2,186

5 La Carolina 106 155,000 1,462

6 ccl 402 390,000 970

7 Av. Republica del Salvador 120 240,000 2,000

8 Av. Republica del Salvador 150 207,500 1,383

9 La Carolina 57 127,000 2,228

10 La Carolina 167 260,000 1,557

11 La Carolina 69 105,000 1,522

12 Shyris 100 180,000 1,800

13 Av. Los Shyris 534 891,000 1,669

14 Av. NNUU 80 155,000 1,938

15 Av. NNUU 104 300,000 2,885

16 La Carolina 55 110,000 2,000

17 La Carolina 88 198,000 2,250
PROMEDIO $ 1916

Tabla 18: Precio oficinas de venta en la zona
Fuente: plusvalia.com

Elaborado por: Luis Vizcaino

Utilizando la base de datos de PLUSVALIA, se realizd una recopilacién de areas y precios
de oficinas de venta ubicadas en la zona donde se implantara el proyecto La Ganga-Cigarra. El

resultado de la oferta disponible muestra que el promedio de precio de venta de oficinas es
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alrededor de $1,900.00 ddlares. Es un precio considerablemente alto en comparacion a otras

zonas de la ciudad.

3.8.2 Precios de arriendo

# Ubicacion Area (til Precio de Arriendo Precio/m2
1 Av. Republica del Salvador 120 2,000 S 16.67
2 La Carolina 167 1,900 S 11.38
3 Shyris 100 1,300 S 13.00
4 La Carolina 40 700 S 17.50
5 6 de Diciembre 240 4,600 S 19.17
6 La Carolina 90 800 S 889
7 Av. Republica del Salvador 192 2,400 S 12.50
8 Av. Republica del Salvador 70 790 S 11.29
9 La Carolina 100 2,000 S 20.00

PROMEDIO $ 14.49

Tabla 19: Precios de oficinas de arriendo en la zona
Fuente: plusvalia.com

Elaborado por: Luis Vizcaino

También se encontré oferta de oficinas de arriendo en esta zona; los precios varian
considerablemente dependiendo de los diferentes servicios que se ofrece para el arriendo como
son estacionamientos, muebles y servicios. El promedio del precio obtenido es de $14.49 délares

mensuales.

3.9 Conclusiones

En base a la informacidon obtenida y analizada de la zona donde se desarrollara el
proyecto, vemos que su ubicacidn es un gran aporte. Los terrenos se encuentran ubicados en una
de las zonas con mayor plusvalia de la ciudad y es considerada el centro financiero. La zona es
ideal para el desarrollo de oficinas y departamentos debido a la gran cantidad de servicios
disponibles. La presencia de los centros comerciales brinda la posibilidad de encontrar bancos,
restaurantes, estacionamientos, farmacias y muchos otros servicios que los habitantes y visitantes
de la zona pueden disfrutar. La debilidad que tienen los terrenos del proyecto es que solo se
cuenta con 1 acceso vehicular y este se lo hace sobre un pasaje pequeiio paralelo a la Av.
Naciones Unidas. Se espera contrarrestar esta debilidad con la utilizacion de las aceras vy
Boulevard recuperado por el Municipio, y en un futuro con el Metro de Quito. A continuacion se
presenta un analisis de cada factor investigado con su respectiva conclusién y valoracion entre O y

10 puntos.



Elemento de Analisis

Conclusion

Valoracion

14

Descripcion general de la
Provincia y Ciudad

La ciudad de Quito es ideal para el desarrollo de
proyectos inmobiliarios. Es hogar de empresas
nacionales reconocidas, multinacionales y entidades
gubernamentales. Existe gran concentracion de
habitantes.

Ll

10

14.1

Clima

El clima de Quito permite el desarrollo de proyectos sin
pausas yes agradable para los habitantes. Se
caracteriza porsercalido ytemplado.

1.4.2

Asoleamiento

La edificacion del proyecto recibird luz solaren sus
fachadas laterales, siendo estas las mas importantes
porsu mayorlongitud ydrea. Esto permitird el ahorro
de energia a ciertas horas.

15

Ubicacion del proyecto

Ubicado en el centro financiero de la ciudad de Quito,
una zona con gran desarrollo inmobiliario y comercial.

10

1.5.1

Uso del Suelo

Los terrenos son de Uso Multiple, lo que permite la
construccion de un proyecto con varios usos del tipo
residencial-comercial. El desarrollo de |a zona del
proyecto se encuentra planeada y controlada.

10

1.5.2

IRM

Se permite hasta 16 pisos 6 64 metros de altura. No hay
afectaciones a los terrenos del proyecto.

153

Definicion de la ubicacion y su
zona

Existe una gran concentracidn de edificios en esta zona
creando similitud de los alrededores.

1.6

Topografia y otras caraceriticas
del terreno

El proyecto se implantara sobre dos lotes muy
similares, con una pendiente considerablemente bajay
un drea total de 1,156.16m2. Esto facilita el proceso de
construccion del proyecto.

1.6.1

Vistas del terreno

En todas las direcciones se aprecia un entorno citadino
con edificios ytiendas comerciales.

1.6.2

Transporte y vias de acceso

Existe solo una via principal de acceso de reducido
tamafio lo cual es perjudicial para el proyecto. Esta muy
cercano a dos entradas vehiculares a la ciudad de Quito
desde otros sectores. Es una zona con bastante ruido y
trafico vehicular. La zona cuenta con aceras yareas
comodas para el transito peatonal. Existen paradas de
Ecovia y otras lineas de transporte en la zona.

4

1.7.2

Sitios de interés

La zona esta rodeada porlugares de interés como el
Estadio Atahualpa, el Parque La Carolina y Ministerios.

1.7.3

Area verdes de la zona

Los terrenos se encuentran a tan solo 140 metros del
Parque La Carolina, siendo este uno de los mas
importantes de la ciudad de Quito porlos servicios que
ofrece. También se encuentra tan solo 1km de
distancia en linea recta del Parque Metropolitano.
Futuros usuarios del proyecto podran gozar de estos
parques.

10

89



174

Centros Comerciales de la zona

En la zona se pueden encontrar centros comerciales
reconocidos e importantes como el Megamaxi, el
Quicentro Shopping yel CCl. Todos estos brindan gran
cantidad de tiendas yservicios a disposicién de los
habitantes yvisitantes de la zona.

i+

10

1.7.5

Hoteles de la zona

Se pueden encontrarvarios hoteles de alta calidad en
la zona a disposicidn de turistas y personas de
negocios visitando la ciudad de Quito.

10

1.7.6

Estacionamientos de la zona

Se pueden encontrar 6 estacionamientos publicos que
facilitan la visita de usuarios a esta zona. Ademas
existe gran cantidad de Zonas Azules en las avenidas y
calles de la zona.

1.7.7

Otros servicios de la zona

Se pueden encontrar notarias, farmacias, ferreterias,
tiendas yagencias de viaje para las personas que vivan
o trabajen en la zona.

i+

10

1.8

Valoracion oficinas de la zona

Los precios de arriendo yventa de oficinas en la zona
son bastantes altos en comparacion a otras zonas de la
ciudad de Quito. Existen gran oferta de oficinas.

A4

Tabla 20: Conclusiones de la localizacion

Elaborado por: Luis Vizcaino
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4 ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

4.1 Introduccion

En el presente capitulo se investiga el mercado inmobiliario de la ciudad de Quito. Para
poder enfocar la investigacidon en relacién al proyecto La Ganga - Cigarra, se ha sectorizado la
investigacion solo en el mercado de oficinas en el sector centro norte de la ciudad. Este capitulo
permitird conocer varios factores que componen al mercado como son la oferta, la demanda y la

competencia.

Es de vital importancia para el desarrollo de un proyecto inmobiliario conocer lo que
sucede actualmente en el mercado, sus caracteristicas y tendencias. Ademas, con la informacion
recopilada se intentara establecer pardmetros que permitan definir el producto que el mercado
pide. El saber lo que los posibles compradores estdn buscando puede ser un factor determinante
para el éxito o fracaso de un proyecto ya que afecta directamente a las ventas del mismo. Cabe
recalcar que la informacion disponible al publico en general sobre el mercado de oficinas de Quito

es bastante limitada en comparacién al mercado de viviendas.

4.2 Objetivos

e Conocer a profundidad el mercado de oficinas de la ciudad de Quito; empezando
desde una perspectiva macro donde se analicen las tendencias actuales.

e Conocer la demanda del mercado de oficinas de Quito y determinar la demanda
potencial.

e Examinar las necesidades y requerimientos de la demanda del mercado.

e Estudiar a la competencia para conocer las caracteristicas de los productos que
se encuentran actualmente en oferta.

e Determinar parametros que permitan delinear, disefiar y ofertar un producto que
vaya acorde a las tendencias y necesidades actuales. Esto incluye un producto
arquitecténico, analisis de los precios, estrategias de promocidon vy
comercializacién, servicios y acabados del proyecto, cantidad de unidades vy la
absorcion.

e Obtener la mayor cantidad de informacidon posible que permita el correcto
desarrollo de otras dreas como el disefio y el marketing.

e Definir el perfil del cliente.
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4.3 Metodologia

Para llevar a cabo esta investigacion del mercado se utilizara informacién obtenida por la
empresa Remarks, quien ha realizado estudios del mercado de oficinas de Quito en afos pasados.
Ademads se utilizard articulos de revistas que poseen informacidn relacionada con la investigacion.
Finalmente, se realizard estudios de campo para obtener informaciéon de la competencia y con
esto realizar andlisis para conocer a los competidores y a sus productos. Se analizara factores

como la ubicacién, técnicas constructivas, disefo, financiacion, entre otros.

Para el estudio del producto de la competencia se han creado tres categorias para dividir
las oficinas por tipo; la primera categoria llamada Oficinas Tipo A hace relacién a las oficinas con
un area de entre 0 y 100m2, la segunda llamada Oficinas Tipo B de entre 101m2 y 200m2 v la
tercera llamada Oficinas Tipo C de mas de 201m2.En los anexos del capitulo presentamos la ficha
utilizada para el andlisis de la competencia y el cuadro utilizado para la valoracién de los

proyectos.

4.4 Términos relevantes

e (CBD: Por sus siglas en ingles Central Business District, se refiere a los Distritos
Centrales de Negocios. Son sectores donde se concentra el desarrollo y oferta del
mercado de oficinas.

e Oficinas corporativas: espacios de oficinas para usuarios con requerimientos
mayores a 400m2 para uso.

e Oficinas no corporativas: espacios que usualmente ocupan profesionales

independientes, PYMES y otras entidades con requerimientos menores a 400m2.

4.5 Mercado y Demanda

Quito se ha convertido en uno de los centros financiero del pais donde grandes, medianas
y pequefias empresas ubican sus oficinas, tanto de caracter nacional como internacional. La alta
demanda en los ultimos afios ha ocasionado la construccién de muchos proyectos que se han
concentrado en el centro norte de la ciudad. Los proyectos y sus productos han cambiado con el
paso de los afios segun la demanda; en el pasado se buscaba espacios grandes y los edificios no
requerian de servicios comunales ni alta tecnologia. En los ultimos afios y en la actualidad, la
tendencia ha sido por oficinas de menor tamafio, de entre 50m2 y 100m2, con disefos

innovadores para ser ocupadas por clientes de pequenas y medianas empresas o consultores
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independientes. Los actuales clientes de oficinas también buscan otros servicios que les permita

disfrutar de su espacio de trabajo como la inmdtica, cafeterias, auditorios, entre otros.

El crecimiento de la economia del pais, a excepcién del ultimo afio, ha generado un
incremento en la demanda de oficinas lo que sirvi6 como incentivo para que el mercado
inmobiliario de oficinas crezca. Ademas, la facilidad para solicitar créditos de construccidon a nivel

publico y privado ha hecho atractivo el negocio para empresarios.

La ciudad de Quito concentra alrededor del 50% de empleados publicos del pais y un
total de 27% de la poblacién econémicamente activa (PEA). También concentra el 19% del total de
empresas a nivel nacional, que para el afio 2013 la cantidad era 733,977 (EKOS, 2014). Para el afio
2012 existia un mercado potencial en la ciudad de 6,686 empresas, 959 con ingresos anuales de
mads de 5 millones USD, otras 1,906 con ingresos de entre 1 y 5 millones USD y 3,821 con ingresos
de entre cien mil y 1 millon USD (EKQOS, 2014). Segln una investigacion realizada por la empresa
Ernesto Gamboa & Asociados en el afio 2015, el 43% de las empresas en Quito tenian interés en

adquirir una oficina dentro de los préximos 5 afios.

Con estos pardmetros mencionados, la demanda potencial para el producto del proyecto
La Ganga-Cigarra se delimita a grandes, medianas y pequenas empresas y a personas naturales
con un nivel econdmico Alto y Medio Alto. Estas categorias representan un 1.6% y un 3.4%
respectivamente de la poblacidn total de la ciudad. Un total del 5% de la poblacién mencionada

equivale a 125,330 personas.

Como podemos apreciar, el sector centro norte de la ciudad de Quito es una zona ideal
para desarrollar proyectos inmobiliarios de oficinas. Promotores y constructores se pueden

garantizar la venta de oficinas si ofertan un producto acorde a los requerimientos del mercado.

4.6 Polos de Desarrollo de Quito

Segun la investigacion realizada por la empresa Remarks, el desarrollo del mercado de
oficinas de Quito se concentra en cinco zonas de la ciudad. Todas estas zonas se encuentran
ubicadas en el sector Centro Norte de la ciudad, donde el Parque La Carolina se ha convertido en
el eje de este desarrollo. La primera zona se conoce como CBD Amazonas Sur, como su nombre lo
indica se desenvuelve alrededor de la Av. Amazonas y esta delimitada al sur por la Av. Patria y al
Norte por la Av. Francisco de Orellana. La segunda zona se conoce como CBD Amazonas Norte, en
este caso desde la Av. Eloy Alfaro hasta la Av. Rio Coca. La tercera zona se conoce como CBD 12 de

Octubre; esta zona comprende vias como la Gonzales Suarez, La Corufia y la Av. 6 de Diciembre.
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La cuarta zona se conoce como CBD Republica. Esta zona es colindante con el Parque La Carolinay
estd en el centro de las otras zonas. Finalmente, la quinta zona se llama CBD Republica del
Salvador. Esta zona que se desenvuelve alrededor de la Av. Republica del Salvador, A. Los Shyris,
Av. Portugal, Av. 6 de Diciembre y Av. Naciones Unidades ha sido la zona con mayor desarrollo en
los ultimos afios, tanto para oficinas como para viviendas. La plusvalia en este sector ha sido
bastante alta en comparacién a las otras zonas y actualmente concentra gran cantidad de edificios
nuevos. El proyecto a desarrollar se encuentra ubicado en esta zona y algunos de los proyectos a
investigar de la competencia también. A continuacidn se presenta un esquema de las zonas

mencionadas anteriormente.
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llustracion 49: Polos de desarrollo de Quito

Fuente: Ernesto Gamboa & Asociados

4.7 Investigacion y analisis de la competencia

Existen varios proyectos de oficinas en desarrollo en las zonas mencionadas
anteriormente; algunos en etapas de planificacién y otros ya se encuentran terminados y a la

venta. Existen variedad en el tipo de producto que ofrecen, en los precios, cantidad de unidades,
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servicios, acabados y mds. Se ha escogido ocho proyectos que se los considera competencia
directa y de estos se ha obtenido la mayor cantidad de informacidn posible con el objetivo de

entender el mercado y su oferta.

A continuacidon se presenta un cuadro de resumen informativo de los proyectos de la
competencia:

INFORMACION GENERAL DE LA COMPETENCIA

Total Total Unidades  Areamds Preciomas  Precio/m2 mas

Codigo  Nombre Direccion Promotor . ) . . .
Unidades  Vendidas  Representativa Representativo Representativo
Base LaGanga-Cigarra Av. NNUUy Republica del Salvador Parraguesa 20 0 126 252,000 2,000
PRO1 LibertyPlaza 6de Diciembre y Bélgica Constructora Velastegui 52 21 8 147,250 1,900
PRO2  Shyris186  Shyrisy Eloy Alfaro Home Plus 28 12 68 129,200 1,900
PRO3 Ases205  Catalina Aldaz y Portugal Remax 28 1 58 117,300 2,040
PRO4 Zyra 6 de Diciembre y Portugal Alvarez Bravo 112 100 85 208,250 2,450
PRO5  Portimao  Av.Shyrisy Portugal EKS Inmobiliaria 50 14 70 168,000 2,400
PRO6 Stratta Av. Amazonas e Inglaterra Domnus Inmobiliaria 35 0 140 319,900 2,285
PRO7  Signature  Signature Nuevas Raices 83 67 80 156,000 1,950
PRO8 Metropolitan Metropolitan Uribe y Schwarzkopf 3 220 0 205,920 2,288

Tabla 21: Informacidn general de la competencia
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos observar, hay dos proyectos que han sido desarrollados por las empresas
inmobiliarias de mayor renombre y éxito en la ciudad de Quito: Uribe & Schwarzkopf y Alvarez
Bravo. Estas empresas se han caracterizado por realizar una gran cantidad de proyectos utilizando
buenas estrategias de marketing; ademas de contar con equipos completos de trabajo que van
desde el disefo hasta la comercializacién. A continuacion presentamos analisis de la informacion

obtenida de estos proyectos y comparativos con el proyecto La Ganga-Cigarra.
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4.7.1 Participacion en el mercado

Participacion en el Mercado

3%

M La Ganga-Cigarra

M Liberty Plaza

m Shyris 186
Ases205

B Zyra

M Portimao
Stratta
Signature

Metropolitan

llustracion 50: Participacion en el Mercado
Elaborado por: Luis Vizcaino

En base a la cantidad de oficinas de venta de cada proyecto se calculd la participacién de
cada uno en el actual mercado seleccionado. Encontramos un total de 639 oficinas dentro de
estos proyectos de las cuales 445 unidades ya estan vendidas; dejando un total de 194 unidades
en venta al momento. El proyecto La Ganga-Cigarra deberd competir por vender sus productos

frente a estos proyectos.

4.7.2 Avance del proyecto

A continuacién se presenta el avance de la planificaciéon y construccion de cada proyecto.
Como podemos ver, existen algunos que estan terminados y que se encuentran Unicamente en
una etapa de ventas. En cuanto al proyecto La Ganga — Cigarra, se puede apreciar que es de los
proyectos que estdn con menor planificacidn, construccién de interiores y exteriores ubicandose
por debajo del promedio del mercado. Esto permite que se pueda seguir realizando cambios y

mejoras del producto.
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Avance del Proyecto
100% —
90% —
g 80%
c 70%
g 60%
< 50%
) 40%
T 30%
X 20%
10%
0% "
PLANIFICACION INTERIORES EXTERIORES
B La Ganga-Cigarra 80% 10% 30%
B liberty Plaza 100% 95% 100%
[ Shyris 186 100% 10% 60%
B Ases205 100% 10% 80%
B7yra 100% 80% 90%
Portimao 100% 50% 30%
Stratta 100% 75% 90%
Signature 100% 100% 100%
Metropolitan 100% 100% 100%
B Promedio 98% 59% 76%

llustracion 51: Avance de los proyectos
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.3 Unidades por tipo

A continuacion podemos encontrar la cantidad de oficinas que tiene cada proyecto de la
competencia por tipo de producto. Se puede observar que las oficinas Tipo A son el producto de
mayor oferta en el mercado con un total de 531 unidades, las oficinas Tipo B en segunda
ubicacién con 67 unidades y las oficinas Tipo C con 46 unidades. Cabe mencionar que en la
mayoria de proyectos se permite la unién de dos o mads oficinas para poder obtener mayores

areas.
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Unidades por Tipo de Oficina

200
150
-]
©
3
-
5 100
o
50
0 N = -
Oficina Tipo A (0-100m2) Oficina Tipo B(101-200m2) Oficina Tipo C(+ de 201m2)
M La Ganga-Cigarra 14 6
¥ Liberty Plaza 38 14
[ Shyris 186 22 4 2
M Ases205 28
W Zyra 104 8
Portimao 48 2
Stratta 8 14 13
Signature 70 13
Metropolitan 213 23

llustracion 52: Unidades por tipo de oficina
Elaborado por: Luis Vizcaino
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4.7.4 Area por tipo

A continuacién se presenta las areas por tipo de oficina de cada proyecto. El promedio
para el Tipo A es de 78.50m2, para el Tipo B es 127.29m2 y para el Tipo C es de 268.67m2. El
proyecto La Ganga-Cigarra se ubica sobre el promedio en el Tipo B lo que podria representar un
diferenciamiento de producto en relacidon a los demas. Las areas que se presenta son las mas
representativas o un promedio de cada tipo ya que los proyectos tienen diferentes productos

dentro de un mismo tipo.

Area por Tipo de Oficina
400
350
300
~ 250
£ 200
150
100
50
0 T T T
Oficina Tipo A (0-100m2) Oficina Tipo B(101-200m2) Oficina Tipo C(+ de 201m2)
M La Ganga-Cigarra 146.00 246.00
M Liberty Plaza 77.50 118.00 236.00
m Shyris 186 68.00 121.00 205.00
Ases205 57.50 115.00 230.00
M Zyra 85.00 111.00
m Portimao 70.00 290.00
Stratta 100.00 140.00 405.00
Signature 80.00 140.00
Metropolitan 90.00
M Promedio 69.78 127.29 268.67

llustracién 53: Area por tipo de oficina
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.5 Precio por tipo

En base a las areas presentadas anteriormente, se obtuvo el precio de las oficinas por tipo
de cada proyecto. Estos valores son referenciales ya que los proyectos tienen diferentes
productos dentro del mismo tipo. Podemos ver que el proyecto La Ganga - Cigarra se encuentra

encima del promedio en el tipo B.
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Precio por Tipo de Oficina
$1,200,000
$1,000,000
$800,000
$600,000
$400,000 —
$200,000 — —
> Oficina Tipo A (0-100m2) Oficina Tipo B(101-200m2) Oficina Tipo C(+ de 201m2)
M La Ganga-Cigarra $292,000.00 $492,000.00
¥ Liberty Plaza $147,250.00 $224,200.00 $448,400.00
Shyris 186 $129,200.00 $229,900.00 $389,500.00
M Ases205 $117,300.00 $234,600.00 $469,200.00
M Zyra $127,400.00 $208,250.00 $283,050.00
Portimao $168,000.00 $754,000.00
Stratta $228,500.00 $319,900.00 $1,032,750.00
Signature $156,000.00 $273,000.00
Metropolitan $205,920.00 $522,060.00
M Promedio $142,174.44 $254,550.00 $548,870.00

llustracién 54: Precio por tipo de oficina
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.6 Precio por metro cuadrado por tipo

A continuaciéon presentamos los precios por metro cuadrado de cada tipo de oficina. Hay
una gran diferenciacion en ciertos proyectos debido a factores como la calidad, los acabados, los
servicios, entre otros. Vemos que el proyecto Zyra es el que tiene los valores mas altos. El

proyecto La Ganga — Cigarra se ubica por debajo del promedio en todos los tipos.
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Precios por Metro Cuadrado

$2,500

$2,000

$1,500

$1,000

$500

s Oficina Tipo A (0-100m2) Oficina Tipo B(101-200m2) Oficina Tipo C(+ de 201m2)
M La Ganga-Cigarra $2,000.00 $2,000.00
H Liberty Plaza $1,900.00 $1,900.00 $1,900.00
Shyris 186 $1,900.00 $1,900.00 $1,900.00
B Ases205 $2,040.00 $2,040.00 $2,040.00
N Zyra $2,450.00 $2,450.00 $2,550.00
Portimao $2,400.00 $2,600.00
Stratta $2,285.00 $2,285.00 $2,550.00
Signature $1,950.00 $1,950.00

Metropolitan $2,288.00 $2,373.00
B Promedio $1,912.56 $2,075.00 $2,239.13

llustraciéon 55: Precio por metro cuadrado por tipo de oficina
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.7 Absorcion mensual

A continuacién se presenta la absorcién mensual de cada proyecto, que ha sido calculada
dividiendo las unidades vendidas para el nimero de meses en venta. Estos valores proporcionan
informacién importante para calculos econémicos y financieros del proyecto La Ganga — Cigarra.
Como podemos ver hay proyectos como el Metropolitan que tienen una absorcién muy alta en
comparacion a los demas. El proyecto La Ganga — Cigarra tiene un valor de cero ya que todavia
sus productos no estan en venta. El calculo del promedio no contempla los proyectos que no han

salido a la venta.
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3.00
2.00
1.00
0.00

Absorcidon Mensual por Proyecto
(Unidades x Mes)
9.57
2.70
1.27 1.72
0.00
Absorciéon Mensual
M La Ganga-Cigarra M Liberty Plaza Shyris 186 H Ases205 M Zyra
Portimao Stratta Signature Metropolitan  H Promedio

llustracion 56: Absorcion mensual por proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.8 Absorcion anual

A diferencia de la absorcion mensual presentada anteriormente, la absorciéon anual que

presentamos a continuacion se relaciona también con la cantidad total de unidades de venta. Este

valor indica el porcentaje de venta del total de cada proyecto en un afio. Los valores varian desde

un 21% en el proyecto Liberty Plaza hasta un 51% en el Metropolitan. Estos valores proporcionan

informacién importante para calculos econémicos y financieros del proyecto La Ganga — Cigarra.

El proyecto La Ganga — Cigarra tiene un valor de cero ya que todavia sus productos no estan en

venta. El calculo del promedio no contempla los proyectos que no han salido a la venta.
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Absorcion Anual por Proyecto
100%
80%
60% 51%
34% 34% 41% 34%
(o) (o] [s) (o]
40% 31% 25%
20%
0%
0%
Absorcién Anual
B | a Ganga-Cigarra ™ Liberty Plaza ¥ Shyris 186 Ases205 M Zyra
B portimao Stratta Signature Metropolitan B promedio

llustracion 57: Absorcion anual por proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

4.7.9 Valoracion de la competencia

A continuacién se presenta una calificaciéon realizada de cada proyecto con el fin de
determinar la calidad global del proyecto y sus productos en relacién a la competencia. Para este
analisis se ha tomado en cuenta las siguientes categorias: localizacidn, el promotor o constructor,
los servicios comunales del proyecto, los locales comerciales, acabados, promocién,
financiamiento y precio. Para cada uno de estos se establece una calificacion del 1 al 5, siendo 5

excelente y 1 malo; con lo que el puntaje maximo de calificacién de un proyecto es de 40 puntos.
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Puntuacion del Proyecto por Categoria

6
5
(]
5 4
3 -
a 2 N
1
0
.., |Promotor/Co| Servicios Locales ., | Financiamien .
Localizacion . Acabados | Promocion Precio
nstructor | Comunales | Comerciales to
M La Ganga-Cigarra 5 4 4 2 4 1 3 4
B |iberty Plaza 3 3 2 2 3 2 2 5
M Shyris 186 3 2 1 2 3 3 3 5
M Ases205 2 3 2 2 2 3 3 4
M 7yra 4 5 5 5 5 4 4 1
¥ portimao 4 3 3 1 4 4 3 1
Stratta 4 3 3 1 3 4 3 2
Signature 2 3 4 3 3 4 4 5
Metropolitan 5 5 5 5 4 5 4 2

llustracién 58: Puntuacion del proyecto por categoria
Elaborado por: Luis Vizcaino

El cuadro de puntuaciones por categoria permite identificar los proyectos que resaltan

por diferentes atributos, por ejemplo los mejores servicios comunales se encuentran en el

proyecto Zyra y el proyecto Metropolitan.




4.7.11 Puntuacion total por proyecto

Puntuacion Total por Proyecto

Metropolitan
Signature
Stratta

Portimao

Zyra

Ases205

Shyris 186
Liberty Plaza

La Ganga-Cigarra 27

0 5 10 15 20 25 30

M puntuacién Total

35

40

llustracién 59: Puntuacion total por proyecto 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Puntuacion Total por Proyecto
— Puntuacion Total

La Ganga-Cigarra

Portimao

llustracion 60: Puntuacion total por proyecto 2
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver se ha determinado una puntuacién total para cada proyecto en
relacion a sus competidores. El proyecto Metropolitan de Uribe & Schwarzkopf es el que mejor
puntuacién tiene seguido del proyecto Zyra de Alvarez Bravo. El proyecto La Ganga — Cigarra se
ubica en cuarta ubicacién con 27 puntos; al no estar terminada su planificacién y construccién es

posible utilizar la informacién obtenida para realizar mejoras.

4.8 Conclusiones

e la ciudad de Quito presenta un mercado ideal para el desarrollo de un proyecto
inmobiliario de oficinas por su crecimiento econdmico y por la alta concentracion
de empresas publicas y privadas que se desenvuelven en ella.

e El sector centro norte de la ciudad de Quito concentra un alto desarrollo
inmobiliario a nivel de oficinas y viviendas debido a la alta demanda para vivir y
trabajar en este sector.

e Existen varios proyectos en desarrollo en la actualidad lo que ocasiona una alta
competencia en el mercado.

e El mercado de oficinas presenta una preferencia por oficinas del Tipo A, a un
precio promedio por metro cuadrado de $1,912.56. Los precios de las oficinas
varian en funcidn de varios factores como la ubicacién, los acabados y los
servicios.

e Existe una tendencia por desarrollar proyectos de oficinas con disefios
arquitectdnicos innovadores, servicios comunales amplios y alta tecnologia.

e El proyecto La Ganga-Cigarra sobresale por su ubicacion y acabados. Se ubica en
cuarto lugar en el andlisis de la competencia realizada. Al no tener una
planificacion terminada se puede trabajar en cambios y mejoras del producto.

e Los proyectos mas exitosos en términos de absorcion son aquellos donde que se
caracterizan por tener una alta calidad de producto y una fuerte promocion.

e lLaabsorcién mensual promedio es de 2.7 unidades y la anual de 34%.

e El precio no es el factor mas importante para la adquisicién de oficinas. Los
compradores consideran otros factores como los servicios comunales.

e El proyecto La Ganga-Cigarra tiene una participacién en el mercado analizado de
un 3%.

e En cuanto a los acabados, en el mercado predomina el porcelanato para pisos, el

enlucido y pintura para paredes de bafios y el gypsum para tumbados.
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Un salén comunal estd considerado como un servicio comunal bdsico en todos los
proyectos.

Las oficinas del Tipo A y Tipo B del proyecto La Ganga-Cigarra son de mayor
tamafio que la competencia, con lo cual se puede buscar clientes de pequeiias y
medianas empresas y no de consultores independientes.

Los precios de venta planificados para el proyecto La Ganga-Cigarra estdn
cercanos pero por debajo del promedio del mercado.

El perfil del cliente para el proyecto La Ganga-Cigarra son empresas grandes y
medianas.

La demanda potencial para el producto del proyecto La Ganga-Cigarra es 1.6% de
la poblacién para el nivel econdmico Alto y 3.4% para el nivel Medio Alto; con lo
que tenemos un total de 5% de la poblacién de Quito que equivale a 125,330

personas.
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5 CONCEPCION ARQUITECTONICA
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5.1 Introduccion

El proyecto denominado La Ganga-Cigarra es un edificio ubicado en la Av. Naciones
Unidas, entre la Av. Republica del Salvador y Av. Shyris. Como se menciond en el Capitulo 2, la
ubicacién del proyecto es muy privilegiada por los servicios del sector y por el alto desarrollo
inmobiliario que ha convertido a esta zona en uno de los destinos preferidos para vivir y trabajar

en Quito.

La intencién de desarrollar este proyecto inmobiliario proviene de dos promotores que
son propietarios de los dos terrenos donde se implementara el proyecto. Al observar y aceptar las
limitaciones de cada terreno, en cuanto a dimensiones, optaron por desarrollar un solo edificio
donde la estructura es compartida pero el disefio arquitectdnico interno, instalaciones y servicios
son separados. Es decir, son dos edificios completamente separados pero que comparten la
misma estructura. Con esta decisidn se intenta facilitar el proceso constructivo y reducir algunos

costos de la construccion.

El disefio arquitecténico del proyecto fue realizado por la empresa RVC representada por
el Arg. Rafael Vélez Calisto; quien tiene una gran trayectoria en el disefio y desarrollo de edificios
en la ciudad de Quito, lo cual lo ha catalogado como un arquitecto de gran renombre. Por otro
lado, la construccidn estara a cargo de la empresa constructora CORSAL S.A. representada por el
Ing. Luis Vizcaino, quien se ha dedicado en los ultimos afios a la construcciéon de grandes obras
como son el Condado Shopping, Scala Shopping y Laguna Mall. Esta empresa realizard la
construccion de toda la estructura, la obra gris, los acabados, las instalaciones sanitarias y contra-
incendios. Ademads, la constructora trabajara conjuntamente con otras empresas para llevar a

cabo el resto de instalaciones y servicios del edificio.
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5.2 Objetivos

e Entender la concepcidn arquitectdnica del proyecto

e Conocer los distintos componentes del proyecto

e Analizar y comparar las areas del proyecto

e Conocer los espacios de oficinas, apartamentos, d&reas comunales vy
estacionamientos

e Entender de forma general los procesos y técnicas constructivas del edificio

e Exponer los acabados del proyecto

5.3 Metodologia

Para el desarrollo de este capitulo, en primer lugar se realizara un analisis del IRM de los
terrenos donde se implantard el proyecto; de esta forma se puede conocer las diferentes
limitaciones que presentan las regulaciones del municipio. Posteriormente, se utilizara los planos
arquitecténicos del proyecto para describir, entender y conocer todos los componentes.

Finalmente se utilizard los cuadros de areas del proyecto para realizar analisis comparativos.

5.4 Informe de Regulacion Metropolitana — IRM

Para el desarrollo del Proyecto La Ganga — Cigarra se optd por unir dos lotes colindantes
gue comparten las mismas caracteristicas. A continuacién observamos un resumen de la

informacién obtenida de ambos IRMs.
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Informacion IRM

Descripcién Terreno 1 Terreno 2
Bloque 1 Bloque 2
Propietario Parraguesa Saguayy Otros
#Predio 46002 46004
Derechos y Acciones No Si
Admin. Zonal Norte Norte
Zonificacién A27 A27
Uso Principal Multiple Mudltiple
Areade lote (m2) 588.00 588.00
Frente (m) 13.60 13.78
COS PB 40% 40%
COSTOTAL 640% 640%
Altura (m) 64 64
# Pisos 16 16
Retiros

Frontal (m) 5 5
Lateral (m) 3 3
Posterior (m) 3 3
Entre bloque (m) 6 6

Tabla 22: Informacién IRMs
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos observar, los terrenos tienen caracteristicas muy similares lo cual
permitid que ambos propietarios lleguen a un acuerdo para trabajar conjuntamente en la
construccion del edificio. Cabe recalcar que debido a que se unid los dos terrenos para la
construccion de una sola estructura, el retiro entre cada lote es inexistente, es decir que se adosd
la construccion de ambos bloques. Segun se indica en el IRM, el uso de los terrenos es apto para
comercio, vivienda y oficinas. El desarrollo inmobiliario corporativo de la zona y los servicios que
la rodean convierten a estos terrenos en privilegiados para el desarrollo de un proyecto de

oficinas.
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Informacion IRM Planificacion Proyecto

Terrenol Terreno2 Total Bloque 1 Bloque 2 Total

Descripcion Estado
Bloque 1 Bloque 2 IRM Planificado Planificado Planificado

Areaterreno (m2) 588 588 1,176.00 577.74 577.12 1,154.86 Cumple
Frente (m) 13.60 13.78 27.38 13.60 13.78 27.38 Cumple
COS PB (40%) 235.20 235.20 470.40 208.86 207.87 416.73 Cumple
COSTOTAL (640%)  3,763.20 3,763.20 7,526.40 2,145.92 2,120.52 4,266.44 Cumple
Altura (m) 64.00 64.00 37.20 37.20 Cumple
# Pisos 16 16 10 10 Cumple
Frontal (m) 5.00 5.00 5.00 5.00 Cumple
Lateral (m) 3.00 3.00 3.00 3.00 Cumple
Posterior (m) 3.00 3.00 3.00 3.00 Cumple
Entre bloque (m) 6.00 6.00 NA NA Cumple

Tabla 23: Comparacién IRM con planificacion
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos observar en la tabla superior, la planificacidon arquitecténica realizada
para el proyecto La Ganga-Cigarra cumple y respeta con los pardmetros establecidos en la
regulacion metropolitana. El COS PB y COS Total no estan siendo aprovechados en su totalidad,
cada uno tiene un porcentaje de aprovechamiento del 89% y 57% respectivamente. Para poder
aprovechar de mejor manera el COS Total se deberia incrementar el nimero de pisos de ambos

bloques, lo cual incrementaria considerablemente el valor de la inversién.

5.5 Descripcion General del Proyecto

Como se menciond anteriormente, el proyecto consiste en un edificio donde se ubican
dos bloques totalmente separados. El Bloque 1 llamado La Ganga, ubicado en el lado oriental del
proyecto es propiedad de Parraguesa SA y el Bloque 2 llamado Cigarra, ubicado en el lado
occidental es propiedad de los Sefiores Saguay. La estructura del edificio tiene un total de 10 pisos
y 4 subsuelos, en donde se ubicaran locales comerciales, oficinas y departamentos. Cabe
mencionar que cada bloque que conforma el edificio cuenta con sus propios ingresos,
estacionamientos, dreas comunales, servicios e instalaciones. Por esta razén, el Bloque 1 del
proyecto estd concebido para acoger a una empresa grande, donde podra ubicar a todo su
personal. Este bloque estd divido para que en cada planta se ubique areas de la empresa como la
gerencia, administracién, marketing, ventas, recursos humanos, entre otros. Los posibles clientes
podran comprar todo el bloque (14 plantas) o plantas individuales. Como podremos ver mas
adelante, el disefo de este bloque no esta divido por oficinas sino por plantas enteras donde
futuros clientes podran acoplar la distribucién arquitectdnica a sus necesidades. Por otro lado, el
Bloque 2 si fue concebido para vender oficinas individuales para empresas pequefias. A

continuacién se observa la distribucién de todo el proyecto:
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LINEA DE
ADOSAMIENTO

Bloque 1 Bloque 2
La Ganga Cigarra

llustracion 61: Descripcion General 1
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podremos observar en las ilustraciones inferiores, tenemos 4 subsuelos destinados
a los estacionamientos de cada bloque y a ciertos servicios como la cisterna, bodegas,
transformador. Ademas, tenemos la Planta Baja donde se ubica un local comercial por bloque, 7
plantas destinadas a oficinas, 1 planta destinada a 1 departamento por bloque y finalmente 1
planta superior que sirve como terraza y sala comunal. Es importante mencionar que cada bloque
del proyecto cuenta con sus propios halles de circulacidn, escaleras de circulacion vertical y 2

ascensores.
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llustracién 62: Descripcion general 2
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Resumen de Unidades del Proyecto

Planta Elemento ELEL UELE
Bloque 1 Bloque 2 Proyecto

Planta Baja Local Comercial 1 1 2
Mezzanine Oficina 1 1 2
Piso 1 Oficina 1 2 3
Piso 2 Oficina 1 2 3
Piso 3 Oficina 1 2 3
Piso 4 Oficina 1 2 3
Piso 5 Oficina 1 2 3
Piso 6 Oficina 1 2 3
Piso 7 Departamento 1 1 2
Terraza Sala Comunal 1 1 2

Total Oficinas 20

Total Locales Comerciales 2
Total Departamentos 2
Total Sala Comunal 2

Tabla 24: Resumen de unidades del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
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5.6 Descripcion Subsuelos
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El edificio tiene 4 subsuelos donde se ubican estacionamientos, bodegas, cisterna, cuartos

de servicios e instalaciones. Tanto el Bloque 1 como el Bloque 2 tienen su propio ingreso y sus

propias rampas de maniobra.

.. Bloque 1 Bloque 2 Cantidad Total| Area Total
Ubicacion Elemento = = - -
Cantidad | Area Total Cantidad Area Total Proyecto Proyecto
Estacionamientos 12 173.02 12 174.05 24 347.07
Subsuelo 4
Bodegas 1 11.25 1 11.28 2 22.53
Estacionamientos 13 195.25 13 196.45 26 391.70
Subsuelo 3
Bodegas 6 42.71 6 41.24 12 83.95
Estacionamientos 13 195.25 13 195.45 26 390.70
Subsuelo 2
Bodegas 6 45.31 6 43.69 12 89.00
Estacionamientos 12 170.66 12 171.72 24 342.38
Subsuelo 1
Bodegas 0 0.00 0 0.00 0 0.00
Tabla 25: Descripcion Subsuelo
Elaborado por: Luis Vizcaino
. .. | Estacionamientos | Estacionamientos Bodegas L ..
Descripcion . . . Area Util
Visitas Vendibles Vendibles
Bloque 1 9 41 13 23.41
Bloque 2 9 41 13 22.22
Total 18 82 26 45.63

Tabla 26: Resumen Subsuelos
Elaborado por: Luis Vizcaino

El proyecto cuenta con los suficientes parqueaderos de visitas para abastecer las oficinas

y los locales comerciales. Ademas, cuenta con suficientes estacionamientos y bodegas para los

compradores de oficinas y departamentos.
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llustracién 65: Planta Tipo Subsuelo
Fuente: RVC
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Como podemos observar el disefio de los dos bloques es muy similar; presentan una

misma distribucion para la circulacién, las bodegas y los servicios. Todas las medidas cumplen con

las normativas y regulaciones necesarias para el correcto funcionamiento de los subsuelos.

5.7 Descripcion Planta Baja y Mezzanine

De igual forma que en los subsuelos, la Planta Baja y Mezzanine para cada bloque son

muy similares. En la Planta Baja podemos encontrar los halles de ingreso peatonal al edificio, el

area de los ascensores y escaleras verticales, bafios de servicio, bodegas comunales, las

recepciones y finalmente 1 local comercial por bloque. Estos locales tienen un drea de alrededor

de 208.00m2 cada uno. En el caso del Bloque 2, el local comercial tiene conexién vertical con la

oficina ubicada en el Mezzanine con el fin de quien compre tenga sus oficinas junto al local. En

caso de los Mezzanines, encontramos las primeras oficinas con sus propios servicios y bafios;

estas oficinas tienen un darea de alrededor de 180.00m2. Esta planta es diferente a las demas

debido a los vacios creados para dar amplitud e iluminacion a la Planta Baja.
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Fuente: RVC
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llustracion 67: Planta Mezannine: Bloque 1y 2
Fuente: RVC

5.8 Descripcion Plantas Tipo

Superior al Mezzanine, se han ubicado 6 plantas destinadas Unicamente a oficinas. En el
caso del Bloque 1, las oficinas ocupan toda la planta y el futuro cliente podra optar por ubicar en
cada planta el personal necesario para su organizacién. Por ejemplo, en la distribucion actual
encontramos en la Piso 1 salas de capacitacidon y auditorios, mientras que en el Piso 2 se
encuentra el Departamento de Cobranzas, Coordinadores y Analistas. Estas plantas tienen un area
destinada a servicios higiénicos suficientes para todo el personal que trabaje en cada nivel. Cada

planta del bloque 1 tiene un area util de 245.87m2.

Por otro lado, en el Bloque 2 las plantas han sido divididas en oficinas de menor tamafio
con el fin de venderlas a clientes por separado. Existen 2 oficinas por planta con un metraje de

alrededor de 107m2 y 145m2. Cada oficina tiene sus propios bafios pero también hay bafos
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comunales por planta junto al Hall de ingreso, lo cual es un atributo especial del proyecto. Las

oficinas de mayor tamano tienen la ventaja de tener vista al malecén de la Av. Naciones Unidas y

en los niveles mas altos, vista a la ciudad.
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llustraciéon 68: Planta Tipo 1
Fuente: RVC
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llustracién 69: Planta Tipo 2
Fuente: RVC

Como podemos observar, las oficinas tienen una distribucion muy cémoda, tienen
cafeteria y algunas de ellas un espacio pequeiio como lugar de almacenamiento. Los halles y
corredores también son amplios con espacios y bafios destinados a discapacitados. Cabe
mencionar que los disefos presentados en las ilustraciones superiores del Bloque 1 son tentativos

y podrdn ser modificados segun las necesidades de los compradores.

5.9 Descripcion Departamentos

Encima de los niveles de oficinas se ubica el Piso 7 que ha sido destinado para un
departamento en cada bloque tipo Pent-house. Los dos departamentos tienen disefio similar y
con un area de 246.01m2 internos y 58.00m2 en terraza. El acceso se lo puede realizar por los
ascensores con la debida seguridad y/o por el ducto de escaleras verticales. Los departamentos
cuentan con 3 dormitorios, 1 dormitorio de servicio, 1 sala familiar, 1 sala principal, 1 comedor, 4
bafios y medio, una lavanderia y 1 hall de ingreso. El disefio de los departamentos es muy

comodo, con amplios espacios y con una gran vista de la ciudad. Los acabados son de alta calidad.
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llustracion 70: Piso 7: Departamentos
Fuente: RVC

5.10 Descripcion Terraza

El ultimo piso de cada bloque del edificio es destinado para el uso comunal de los
copropietarios; en él se encuentra un saldén comunal con sus respectivos bafios y cocina, una
terraza comunal y oficinas de administracion. Los acabados de este nivel son de alta calidad con el
fin de crear un espacio agradable para el uso recreativo de los copropietarios donde podran

relajarse y compartir momentos de recreacién disfrutando de una hermosa vista de la ciudad.
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llustracién 71: Terraza: Bloque 1y 2
Fuente: RVC

5.11 Evaluacion del Programa y Funcionalidad

Podemos ver que el programa arquitecténico tiene algunos problemas o fallas que
pudieron haber sido realizados de mejor manera. En primer lugar presenta un
desaprovechamiento del COS total del terreno al solo tener 10 pisos, esto ocasiona que la
incidencia del costo del terreno sobre el proyecto sea demasiado alta. La decisién de realizar el
proyecto con esta caracteristica viene por parte de los promotores y no del arquitecto. Ademas,
se considera innecesario y poco funcional el tener 2 departamentos en un edificio de oficinas
corporativas. Esto puede resultar muy incomodo tanto para las personas que vivan en los
departamentos como para los usuarios de oficinas. Este piso debid haber sido destinado a oficinas
para evitar problemas futuros entre usuarios y mantener un solo tipo de producto. Por otro lado,
al dividir el edificio en dos bloques los estacionamientos se vuelven mas incomodos debido a los
dos ingresos que debe haber; esto ocasiona que se pierda espacio. Los ingresos que la vez
funcionan como salidas del edificio son angostos (3metros), lo cual puede dificultar enormemente

el trafico vehicular.
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El disefio interno de areas comunales como pasillos y corredores estd muy bien
desarrollado para aprovechar la vista a la ciudad en las oficinas. Los espacios de corredores son
cémodos, lo que permitird una circulacion agradable para las personas. También se considera

oportuno el crear locales comerciales en la planta baja por la excelente ubicacién del proyecto.



5.12 Analisis de areas

5.12.1 Cuadro de areas general

CUADRO DE AREAS GENERAL

Planta | U | Area Util Zrealiolcompiiable Area Bruta
Construida | Abierta
BLOQUE 1 - LA GANGA
Subsuelo 4 [m?2 5.25 572.49 0.00 577.74
Subsuelo 3 |m2 8.85 568.89 0.00 577.74
Subsuelo 2 [m2 9.31 568.43 0.00 577.74
Subsuelo 1 [m2 0.00 577.74 0.00 577.74
Planta Baja|m2| 208.86 282.69 86.19 577.74
Mezzanine |m2| 192.41 76.15 0.00 268.56
Piso 1 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 2 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 3 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 4 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 5 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 6 m2| 245.87 126.65 0.00 372.52
Piso 7 m2| 246.02 66.28 53.39 365.69
Terraza m2 0.00 184.89 127.41 312.30
SUB-TOTAL 1 2,145.92 3,657.46| 266.99 6,070.37
BLOQUE 2 - Cigarra
Subsuelo 4 [m2 5.26 571.84 0.00 577.10
Subsuelo 3 [m2 8.47 568.65 0.00 577.12
Subsuelo 2 [m2 8.47 568.65 0.00 577.12
Subsuelo 1 [m?2 0.00 577.12 0.00 577.12
Planta Baja|m2| 207.87 282.29 86.96 577.12
Mezzanine |m2| 192.29 79.33 0.00 271.62
Piso 1 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 2 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 3 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 4 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 5 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 6 m2| 242.02 130.50 0.00 372.52
Piso 7 m2| 246.02 66.28 53.39 365.69
Terraza m?2 0.00 184.89 127.41 312.30
SUB-TOTAL2 | 2,120.50 3,682.05 267.76 6,070.31
TOTAL 4,266.42( 7,339.51(534.75|12,140.68

Tabla 27: Cuadro de Areas
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver a continuacién, el area util combinada del Bloque 1 y Bloque 2
representa un 35% del Area Bruta total del proyecto. En la llustracién 13, podemos ver el

porcentaje de las areas destinado al area util, area no computable construida y abierta.

Area Util y Area No Computable del
Proyecto

m Area Util  m Area No Computable

llustracion 72: Area Gtil y area no computable
Elaborado por: Luis Vizcaino

Porcentaje de Areas del Proyecto

4%

m Area Util
B No Computable Construida

= No Computable Abierta

llustracion 73: Porcentaje de areas
Elaborado por: Luis Vizcaino



5.12.2 Cuadro de areas comunales

___ CUADRODEAREASCOMUNALES

Planta U Circulaciones Otros Total Comunal | Area Bruta
BLOQUE 1- LA GANGA
Subsuelo 4 m?2 313.07 96.21 409.28 577.74
Subsuelo 3 m?2 339.78 0.00 339.78 577.74
Subsuelo 2 m2 337.18 0.00 337.18 577.74
Subsuelo 1 m2 344.34 164.91 509.25 577.74
Planta Baja m2 305.50 63.38 368.88 577.74
Mezzanine m2 73.40 2.75 76.15 268.56
Piso 1 m2 82.46 44,19 126.65 372.52
Piso 2 m2 82.46 44,19 126.65 372.52
Piso 3 m2 82.46 44,19 126.65 372.52
Piso 4 m2 82.46 44,19 126.65 372.52
Piso 5 m2 82.46 44.19 126.65 372.52
Piso 6 m2 82.46 44,19 126.65 372.52
Piso 7 m2 55.32 0.00 55.32 365.69
Terraza m2 71.70 240.60 312.30 312.30
SUB-TOTAL 1 2,335.05 832.99 3,168.04 6,070.37
BLOQUE 2 - Cigarra
Subsuelo 4 m2 255.40 152.08 407.48 577.10
Subsuelo 3 m2 339.43 0.00 339.43 577.12
Subsuelo 2 m2 336.98 0.00 336.98 577.12
Subsuelo 1 m?2 272.65 235.11 507.76 577.12
Planta Baja m?2 307.04 62.21 369.25 577.12
Mezzanine m2 76.58 2.75 79.33 271.62
Piso 1 m?2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 2 m?2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 3 m2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 4 m2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 5 m2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 6 m2 94.51 35.99 130.50 372.52
Piso 7 m2 55.32 0.00 55.32 365.69
Terraza m2 71.70 240.60 312.30 312.30
SUB-TOTAL 2 2,282.16 908.69 3,190.85 6,070.31
TOTAL 4,617.21 1,741.68 6,358.89(12,140.68

Tabla 28: Cuadro de areas comunales
Elaborado por: Luis Vizcaino

129



130

Como podemos apreciar en la llustracion 14, se ha dedicado una gran cantidad de areas
comunales para el proyecto; con el fin de crear un edificio comodo, donde los copropietarios
puedan disfrutar de amplios corredores, balos comunales y espacios recreativos. El area comunal

representa un 52% del total del area bruta.

Areas Comunales vs Area Bruta
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llustracién 74: Areas comunales y area bruta
Elaborado por: Luis Vizcaino

Area Comunal vs Area Bruta del
Proyecto

B Area No Comunal

B Area Comunal

llustracion 75: Comparacion areas comunales y area bruta
Elaborado por: Luis Vizcaino



5.12.3 Cuadro de Areas por Uso

CUADRO DE AREAS POR USO

Planta U | Estacionamientos| Oficinas | Locales |Departamentos| Area Bruta
BLOQUE 1- LA GANGA
Subsuelo 4 |m2 173.02 0.00 0.00 0.00 577.74
Subsuelo 3 |m2 195.25 0.00 0.00 0.00 577.74
Subsuelo 2 |m2 195.25 0.00 0.00 0.00 577.74
Subsuelo 1 |m2 170.66 0.00 0.00 0.00 577.74
Planta Baja [m2 0.00 0.00 208.86 0.00 577.74
Mezzanine [m2 0.00 192.41 0.00 0.00 268.56
Piso 1 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 2 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 3 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 4 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 5 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 6 m?2 0.00 245.87 0.00 0.00 372.52
Piso 7 m?2 0.00 0.00 0.00 246.02 365.69
Terraza m?2 0.00 0.00 0.00 0.00 312.30
SUB-TOTAL1 734.18 1,667.63 | 208.86 246.02 6,070.37
BLOQUE 2 - Cigarra
Subsuelo 4 |m2 174.05 0.00 0.00 0.00 577.10
Subsuelo 3 | m2 196.45 0.00 0.00 0.00 577.12
Subsuelo 2 |m2 196.45 0.00 0.00 0.00 577.12
Subsuelo 1 |m2 171.72 0.00 0.00 0.00 577.12
Planta Baja [m2 0.00 0.00 207.87 0.00 577.12
Mezzanine [m2 0.00 192.29 0.00 0.00 271.62
Piso 1 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 2 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 3 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 4 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 5 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 6 m?2 0.00 242.02 0.00 0.00 372.52
Piso 7 m?2 0.00 0.00 0.00 246.02 365.69
Terraza m?2 0.00 0.00 0.00 0.00 312.30
SUB-TOTAL 2 738.67 1,644.41 | 207.87 246.02 6,070.31
TOTAL 1,472.85 3,312.04 |416.73 492.04 12,140.68

Tabla 29: Areas por uso
Elaborado por: Luis Vizcaino
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llustracién 76: Comparacion de areas por uso
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos apreciar en la llustracién 17, el proyecto La Ganga-Cigarra tiene un
enfoque corporativo ya que las oficinas representan un 27% del area bruta. Los locales

comerciales y departamentos estan en un segundo plano con 3% y 4% respectivamente.

Porcentaje de Areas por Uso
60%
53%
50%
40% M Estacionamientos
m Oficinas
30% i Locales
M Departamentos
20% m Otros
10%
0%

llustracion 77: Porcentaje de areas por uso
Elaborado por: Luis Vizcaino



5.13 Especificaciones y acabados

5.13.1 Acabados generales

~ Cuadrode Acabados del Proyecto

Elemento Ubicacion Acabado
Halles Porcelanato importado alta calidad
Circulaciones Porcelanato importado alta calidad
Oficinas Porcelanato importado alta calidad

Pisos Departamentos Porcelanato importado alta calidad
Sala Comunal Porcelanato importado alta calidad
Terraza Porcelanato importado alta calidad
Locales Comerciales [Porcelanato importado alta calidad
Halles Enlucido y pintura monto satinada
Circulaciones Enlucido y pintura monto satinada
Oficinas Enlucido y pintura monto satinada
Bainos Oficinas Porcelanato importado
Paredes - - -

Departamentos Enlucido y pintura monto satinada
Bainos Departamentos [Porcelanato importado
Sala Comunal Enlucido y pintura monto satinada
Locales Comerciales [Enlucido y pintura monto satinada
Halles Gypsum importado y pintura permalatex
Circulaciones Gypsum importado y pintura permalatex
Oficinas Gypsum importado y pintura permalatex

Tumbados Bafnos Oficinas Gypsum importado y pintura permalatex
Departamentos Gypsum importado y pintura permalatex
Sala Comunal Gypsum importado y pintura permalatex
Bafios Departamentos |Gypsum importado y pintura permalatex
Locales Comerciales [Gypsum importado y pintura permalatex
Halles Aluminio y vidrio claro 6mm
Oficinas Aluminio y vidrio claro 6mm

Ventanas |Departamentos Aluminio y vidrio claro 6mm
Sala Comunal Aluminio y vidrio claro 6mm
Locales Comerciales |Aluminioy vidrio claro 6mm

Tabla 30: Acabados generales del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

5.13.2 Estructuray albaiileria
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La estructura (cimentaciones, vigas, columnas, diafragmas, losas) del edificio donde se

implantard los bloques 1y 2 es de hormigdn armado; no posee elementos metalicos. Se utilizara

hormigdn de diferentes resistencias dependiendo del elemento y siguiendo las especificaciones

de las normas y disefos estructurales. Se utilizard varillas corrugadas y malla electro soldada

como refuerzo para la estructura, igualmente bajo las normativas que aplican.
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La mamposteria de exteriores e interiores seran de bloque pesado de cemento de
diferentes medidas segln el requerimiento. Las paredes de bloque se enlucirdn con mortero de
cemento o equivalente. Sobre las losas de la estructura se realizard masillado de los pisos con
mortero de cemento o similar antes de colocar el porcelanato. Cabe mencionar que la empresa
constructora cuenta con toda la maquinaria y equipos necesarios para llevar a cabo estos trabajos

con eficiencia.

5.13.3 Fachadas

Las fachadas del edificio se construiran con bloque de cemento y enlucidas con mortero
especial para exteriores. Sobre esto se realizara un trabajo de pintura tipo grafiado para cubrir de
humedad y dar un acabado estético. Las ventanas cubrirdn la altura desde los pisos hasta los
tumbados y seran de aluminio y vidrio claro. Para evitar la entrada directa del sol al interior del
edificio y poder crear ambientes frescos y agradables se colocaran quiebra soles en aluminio y

vidrio, que ademas serviran para dar un detalle estético a la fachada.

5.13.4 Carpinteria

Para los elementos de carpinteria como muebles para cafeterias, cocina, entre otros, se
utilizard aglomerado de 15mm cubierto con melaminico con variedad de colores. Se
implementard tiraderas metadlicas. Para las puertas interiores, marcos y tapa marcos se utilizara

tableros de MDF cubiertos igualmente con melaminico.

5.14 Conclusiones

El proyecto La Ganga-Cigarra posee la ventaja de estar disefiado por un arquitecto de alto
renombre en la ciudad de Quito como lo es el Arq. Rafael Velez Calisto. En este proyecto no ha
sido la excepcidn y ha creado disefios interiores amplios, cdmodos y agradables para los futuros
clientes de las oficinas, departamentos y locales comerciales. El haber desarrollado dos bloques
independientes permite diversificar los futuros clientes, con la opcién de brindar un producto a
pequefias, medianas y grandes empresas. La opcidn de vender o redisefiar plantas enteras en el
Bloque 1 permite captar una mayor variedad de posibles compradores. Ademas, el equipo de
trabajo que realizara la construccidn tiene una gran experiencia para desarrollar proyectos de esta

envergadura y con alta calidad en todas sus etapas.

El proyecto cumple con todos los parametros establecidos por la Regulacion

Metropolitana, que han sido expuestos en los dos IRMs de los terrenos del proyecto. La
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planificacion del proyecto nos indica un area util de 4,266.44 m2 de un total de 7,256.40 m2
posibles. Ademas cuenta con un porcentaje del 52% del area bruta para drea comunal, que

brindara a los usuarios espacios cdmodos para desenvolverse en el edificio.

Los departamentos ubicados en el piso 7 son una gran opcién para captar compradores
interesados en departamentos tipo Pent-house, que puedan disfrutar de una gran vista de la
ciudad. El ultimo piso del edificio servira como un area de recreacion para todos los
copropietarios, donde podrdn disfrutar en tiempos libres. Los acabados y técnicas constructivas
de todo el proyecto son de alta calidad, lo cual permitird captar clientes de estatus medio alto y

alto.
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6 EVALUACION DE COSTOS

6.1 Introduccion

Este capitulo expone el costo total del proyecto La Ganga-Cigarra mediante un andlisis y
evaluacidn de los costos directos, costos indirectos y costo del terreno. Para este analisis se
considera todos los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto, desde su planificacién
hasta su comercializacion. Finalmente con los costos obtenidos, se realizard cronogramas que

permitan plasmar los costos en el tiempo.

6.2 Objetivos

Determinar el costo total del proyecto
Identificar los costos directos y costos indirectos
Calcular el costo del terreno mediante el método residual

Determinar la incidencia de los costos por metro cuadrado de construccion

n
o
=
[
Ll
g
o

Determinar la incidencia de los costos por metro cuadrado util

Desarrollar cronogramas que permitan plasmar los costos en la duracién del proyecto

6.3 Metodologia

Para desarrollar los distintos componentes del costo total del proyecto, se ha utilizado
presupuestos econémicos realizados por la empresa constructora CORSAL SA desde Marzo del
2015 hasta Abril del 2016. Estos presupuestos se realizaron en base a todos los disefios
arquitecténicos y de ingenierias y se han ido actualizando conforme el avance del proyecto. Los
valores presentados a continuacién estan revisados al 14 de Junio del 2016. Se presentara los
costos por diferentes categorias y posteriormente se utilizard los cdlculos de areas del proyecto
para calcular las incidencias de los costos. Finalmente, con los costos se preparan cronogramas

valorados.
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6.4 Costos del Proyecto La Ganga — Cigarra

Los costos del proyecto estan divididos en tres categorias generales que componen el
Costo Total. Estas categorias son: Costos Directos, Costos Indirectos y Costo del Terreno. Los
Costos Directos comprenden todos los recursos necesarios para llevar a cabo la construccion del
proyecto, por lo tanto se toma en cuenta materiales, equipos o maquinarias, mano de obra,
alquileres, entre otros. Por otro lado los Costos Indirectos comprenden todos los recursos
necesarios para la planificacion, comercializacidon y administracion del proyecto; estos costos no

se relacionan directamente con la construccién del proyecto.

6.4.1 Costo Total del proyecto

Después de los calculos y analisis realizados, el proyecto La Ganga — Cigarra tiene un Costo
Total de $9, 506, 213 (nueve millones quinientos seis mil dos cientos trece délares) al 14 de Junio
del 2016. Los Costos Directos alcanzan un valor de $7, 288, 113, los Costos Indirectos $750,903, y
el Costo del Terreno $1, 467, 196. Estos valores incluyen IVA del 14%. A continuacién podemos

ver un cuadro de resumen de los costos y sus respectivas representaciones en porcentaje.

TOTAL COSTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM DESCRIPCION COSTO %

1 Costos Directos S 7,288,113 77%
2 Costos Indirectos S 750,903 8%
3 |Costo del Terreno S 1,467,196 15%

TOTAL S 9,506,213 100%

Tabla 31: Costo Total Proyecto La Ganga — Cigarra
Elaborado por: Luis Vizcaino

Incidencia Costos del Proyecto

m Costos Directos
B Costos Indirectos

Costo del Terreno

llustracion 78: Incidencia de los Costos del Proyecto
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Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en la ilustracidon superior, los Costos Directos tienen el mayor
porcentaje sobre el Costo Total con el 77%, seguido por el Costo del Terreno con un 15% y
finalmente los Costos Indirectos con un 8% Unicamente. Cabe mencionar que los Costos Directos
estdn altos para este tipo de proyecto, lo cual se debe a que en ellos se incluye los Costos
Indirectos y los Honorarios de la empresa constructora. La incidencia del terreno esta dentro de

los valores normales para este tipo de proyecto.

6.5 Costo del Terreno

Los dos terrenos donde se desarrollara el proyecto fueron adquiridos hace varios afios y
por lo tanto no se puede utilizar estos precios de compra. Por esta razén utilizamos el Método
Residual de Valoracién del Terreno que nos permite determinar el precio real acorde al proyecto

con el fin de no afectar al Costo Total. Los promotores aportaran al proyecto con estos terrenos.

A continuacién podemos observar el cdlculo realizado con este método con los valores
obtenidos de la planificacidon del proyecto. Estos valores utilizados estan actualizados al 14 de

Junio del 2016. Cabe recalcar que los precios no incluyen IVA.

Método Residual de Valoracion de Terreno

Datos Unidad Valores
Area del terreno m?2 1,176.00
Precio de venta en la zona USD/m?2 $2,000.00
Ocupacidon del suelo COS % 40%
Altura Permitida (h) Pisos 16
K = Area Util % 57%
Rango de Incidencia (Terreno) ALFA | % 12%
Rango de Incidencia (Terreno) ALFA Il % 18%
Rango de Incidencia (Alfa Promedio) % 15%
Calculos
Area Construida Maxima = Area * COS * h m?2 7,526.40
Area Util Vendible = Area Max. * K m?2 4,290.05
Valor de Ventas = Area Util * Precio Venta (M2) usD $8,580,096.00
"ALFA" | Peso del Terreno usD $1,029,611.52
"ALFA" | Peso del Terreno usD $1,544,417.28
Media "ALFA" usD $1,287,014.40
Valor del m2 de terreno USD/m?2 $1,094.40
Valor del terreno uUsD $1,287,014.40

Tabla 32: Calculo del Método Residual
Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.6 Costos Directos del Proyecto

Los Costos Directos tienen un valor total de $7, 288, 113 al 14 de Junio del 2016. En estos
costos se encuentran todos los recursos necesarios para la construccion del edificio, tanto en obra
civil como en acabados. Como se menciond anteriormente, estos costos incluyen los Costos
Indirectos de la empresa constructora CORSAL SA y sus Honorarios. Se ha divido los costos para la
Bloque 1 (La Ganga) y para el Bloque 2 (Cigarra) del proyecto. A continuacién podemos observar
gue los costos de la Obra Gris del Edificio representan un 61% y los Acabados un 39%; valores que

se encuentran dentro de lo normal.

COSTOS DIRECTOS

ITEM DESCRIPCION COSTO %

1 |[Costos Obra Gris S 4,476,036 | 61%
2 |Costos Acabados S 2,812,077 | 39%
TOTAL S 7,288,113 | 100%

Tabla 33: Costos Directos del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Estructura Costos Directos

M Costos Obra Gris

H Costos Acabados

llustracion 79: Estructura Costos Directos
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.6.1 Costos Directos por categorias

A continuacién podemos ver el desglose de los costos de la Obra Gris del edificio para
tener una mejor vision de los mismos. Como podemos ver los rubros mads representativos son el

“Acero Estructural”, el “Hormigdn en Estructura” y la “Excavacién y Muros Anclados”.
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RESUMEN RUBROS OBRA GRIS

COST
ITEM RUBRO U OSTOS COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Gastos Generales de Obra glo| S 56,561 | S 56,561 | $ 113,123 2.9
2 |Muros Anclados y Excavacion glo| S 317,737 | S 317,737 | $ 635,473 | 16.2
3 [Encofrados glo| S 235,337 | S 235,337 | $ 470,675 12.0
4 |Acero Estructural glo|$ 612,226 | S 612,226 | S 1,224,451 | 31.2
5 |Hormigdn en Estructura glo| S 345,799 | S 345,799 | $ 691,598 | 17.6
6 |Alivianamientos glo| S 38,731 | $ 38,731 | S 77,461 2.0
7 |Contrapisos glo| S 15,134 | $ 15,134 | $ 30,268 0.8
8 |Masillados glo| S 53,722 | S 53,805 | $ 107,526 2.7
9 |Mamposterias glo| S 130,746 | S 115,549 | $ 246,295 6.3
10 |Enlucidos glo| S 147,173 | $ 130,716 | $ 277,888 7.1
11 |Varios glo| $ 25,794 | S 25,794 | S 51,589 1.3
SUBTOTAL $1,978,959 | $ 1,947,389 | $ 3,926,347
IVA (14%) S 277,054 | $ 272,634 | S 549,689 |100.0
TOTAL $ 2,256,013 | $ 2,220,023 | $ 4,476,036
Tabla 34: Resumen Obra Gris
Elaborado por: Luis Vizcaino
o L] o 7 L]
Distribucion Rubros Ogra Gris
o,
1% 3%
3%
B Gastos Generales de Obra
1% B Muros Anclados y Excavacion
o M Encofrados
2%

B Acero Estructural

B Hormigdn en Estructura

m Alivianamientos

m Contrapisos

W Masillados
Mamposterias

M Enlucidos

Varios

llustracion 80: Distribuciéon Rubros Obra Gris
Elaborado por: Luis Vizcaino

A continuacidn podemos encontrar el desglose para los costos de los acabados del
edificio. En este caso los rubros mas representativos son los “Recubrimientos, Cielo Falso y

Cubiertas” y los “Equipos Varios”. En esta Ultima categoria se encuentran los ascensores,
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generadores y bombas. En los Anexos del capitulo se podrd encontrar los presupuestos

econdmicos con los componentes de estos rubros.

RESUMEN RUBROS ACABADOS

ITEM RUBRO U cosTos COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Recubrimientos, Cielo Falso y Cubiertas glo| $ 218,623 | S 212,224 | $ 430,847 | 17.5
2 |Aluminioy Vidrio glo| $ 134,393 | $ 129,944 | S 264,338 10.7
3 |Carpinteriay Cerraduras glo| $ 76,584 | S 62,953 | $ 139,537 5.7
4 [Sistema Agua Potable glo| $ 32,926 | $ 38,901 | $ 71,826 2.9
5 |Sistema Sanitario glo| $ 34,574 | $ 37,466 | S 72,040 2.9
6 |Sistema ContraIncendios glo| $ 68,982 | $ 68,982 | $§ 137,964 5.6
7 |Piezas Sanitarias glo| $ 38,936 | $ 34,769 | $ 73,704 3.0
8 |Instalaciones Eléctricas Generales glo| $ 75,678 | S 57,499 | $ 133,177 5.4
9 |[Instalaciones de detecciény CCTV glo| $ 69,451 | S 46,945 | $ 116,396 4.7
10 |Acometidas Especiales glo|$ 106,729 | S 85,813 [ $ 192,541 7.8
11 [Luminarias glo| $ 45,799 | $ 46,246 | S 92,045 3.7
12 |Pinturasy Sefializacidn glo| S 126,181 | $ 114,779 | $ 240,960 9.8
13 |Equipos Varios glo|$ 250,679 | $ 250,679 | $ 501,357 | 20.3
SUBTOTAL $1,279,535 | $1,187,199 | $ 2,466,734
IVA (14%) $ 179,135 | $ 166,208 | $ 345,343 (100.0
TOTAL $ 1,458,670 | $ 1,353,407 | $ 2,812,077

Tabla 35: Resumen Rubros de Acabados

Elaborado por: Luis Vizcaino

Distribucion Rubros Acabados

M Recubrimientos, Cielo Falso y Cubiertas

M Aluminio y Vidrio

M Carpinteria y Cerraduras

M Sistema Agua Potable

M Sistema Sanitario

M Sistema Contra Incendios

M Piezas Sanitarias

M Instalaciones Eléctricas Generales
M Instalaciones de deteccion y CCTV
M Acometidas Especiales

M Luminarias

I Pinturas y Sefializacion

Equipos Varios

llustracion 81: Distribucién Rubros de Acabados

Elaborado por: Luis Vizcaino
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La tabla e ilustracidn a continuacion nos permiten identificar y comparar los principales

rubros de los Costos Directos. Se encuentran separados por actividades relacionadas en la

construccion.

COSTOS DIRECTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

T
ITEM RUBRO (V] CosTos COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Gastos Generales de Obra glo| $ 56,561 | $ 56,561 | $ 113,123 1.8
2 Excavacion y Muros Anclados glo| S 309,477 | $ 309,477 | $ 618,953 9.7
3 |Estructura glo| $ 1,240,353 | $ 1,240,353 | $ 2,480,705 | 38.8
4 Albafiileria glo| S 372,568 | $ 340,998 | $ 713,566 | 11.2
5 Recubrimientos, Cielo Falzo y Cubiertas glo| S 218,623 | $ 212,224 | $ 430,847 6.7
6 |Aluminioy Vidrio glo| S 134,393 | $ 129,944 | $ 264,338 4.1
7 Carpinteria glo| S 76,584 | S 62,953 | $ 139,537 2.2
8 |Sistema Hidrosanitario y Contra Incendio glo| S 136,482 | S 145,349 | $ 281,831 4.4
9 Piezas Sanitarias glo| $ 38,936 | $ 34,769 | $ 73,704 1.2
10 |Instalaciones Eléctricas glo| $ 297,658 | $ 236,502 | $ 534,160 8.4
11 |Pinturasy Sefalizacién glo| S 126,181 | $ 114,779 | $ 240,960 3.8
12 |Equipos Varios glo| S 250,679 | $ 250,679 | $ 501,357 7.8
SUBTOTAL $ 3,258,494 | $3,134,588 | S 6,393,082
IVA (14%) $ 456,189 | $ 438,842 | $ 895,031 |100.0
TOTAL $3,714,683 | $3,573,430 | $ 7,288,113

Tabla 36: Costos Directos mas Representativos

Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en la ilustracién inferior existen rubros con mayor representacién que

otros. La “Estructura” y la “Albadileria” del edificio tienen la mayor representacién sobre los

Costos Directos con un 38.8% y 11.2% respectivamente, seguidos por la “Excavacion y Muros

Anclados” con 9.7%. Los valores calculados se encuentran dentro de los valores normales para la

construccion de un edificio de estas caracteristicas. En los anexos del capitulo se podra encontrar

los presupuestos econémicos con los componentes de estos rubros.
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Incidencia Costos Directos

M Gastos Generales de Obra

2%

M Excavacién y Muros Anclados
m Estructura

m Albaiileria
1% M Recubrimientos, Cielo Falzo y

Cubiertas
M Aluminio y Vidrio

M Carpinteria
2%
M Sistema Hidrosanitario y Contra

Incendio
= Piezas Sanitarias

M Instalaciones Eléctricas

M Pinturas y Sefalizacion

= Equipos Varios

llustracion 82: Incidencia Costos Directos mas Representativos
Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.7 Costos Indirectos del Proyecto

Los Costos Indirectos del proyecto tienen un valor de $750,903 al 14 de Junio del 2016.
Como se menciond anteriormente, estos costos comprenden los recursos necesarios para la
planificaciéon, comercializacién y administracion del proyecto. Se han divido en 4 categorias,
donde la mas representativa es la “Promocién y Ventas” con un 47%. En la tabla inferior también

se puede encontrar el porcentaje sobre los Costos Directos.

COSTOS INDIRECTOS

ITEM RUBRO U ,% ¢ cosTos COSTO TOTAL %
Directos LA GANGA CIGARRA
1 |Planificacion glo| 23% S 82,843 | $ 82,843 | $ 165,685 | 25.2
2 |Ejecucidn glo| 2.0% S 73,508 | $ 73,508 | $ 147,017 | 223
3 |Promocion y Ventas glo| 4.2% S 152,993 | $ 152,993 | $ 305,985 | 46.5
2 |Requisitos y Tramites Legales glo| 0.5% S 20,000 | $ 20,000 | $ 40,000 6.1
SUBTOTAL S 329,344 | $329,344 | $ 658,687
IVA (14%) $ 46,108 | $ 46,108 | $ 92,216 |100.00
TOTAL S 375,452 | $375,452 | $ 750,903

Tabla 37: Costos Indirectos del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Costos Indirectos

M Planificacion
M Ejecucion
M Promocion y Ventas

B Requisitos y Trdmites Legales

llustracion 83: Distribucion Costos Indirectos
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.7.1 Estructura de Costos Indirectos

A continuacién podemos encontrar el desglose de las 4 categorias de los Costos
Indirectos. Los rubros mds representativos son los “Honorarios por Ventas” y el “Disefio
Arquitectonico” con un porcentaje de 38.9% y 18.4% respectivamente sobre el total de Costos

Indirectos.
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COSTOS INDIRECTOS

ITEM RUBRO U _% & costos COSTO TOTAL %
Directos LA GANGA CIGARRA
1 |Planificacion glo 2.3% S 82,843 | $ 82,843 | S 165,685 [ 25.2
1.1 |Disefio Arquitectdnico glo 1.7% S 60,703 | S 60,703 | S 121,407 18.4
1.2 [Disefio Estructural glo 0.2% S 9,106 | $ 9,106 | $ 18,211 2.8
1.3 |Disefio Eléctrico y Otros glo 0.1% S 4553 | $ 4,553 | S 9,106 1.4
1.4 |Disefio Hidrosanitario e Incendios glo 0.1% S 4553 | $ 4,553 | S 9,106 1.4
1.5 |Disefio Mecénico glo 0.1% S 2,428 | S 2,428 | 4,856 0.7
1.6 |Estudio de Suelos glo 0.0% S 1,000 | $ 1,000 | $§ 2,000 0.3
1.7 |Levantamiento Topogréfico glo 0.0% S 500 [ $ 500 | $ 1,000 0.2
2 |Ejecucién glo| 2.0% S 73,508 | $ 73,508 | $ 147,017 | 223
2.1 |Gerenciadel Proyecto glo 1.3% S 48,000 | $ 48,000 | $ 96,000 14.6
2.2 [Fiscalizacién glo 0.6% S 21,864 | S 21,864 | S 43,729 6.6
2.3 |Direccidn Arquitectdnica glo 0.1% S 3,644 | S 3,644 | S 7,288 1.1
3 |Promocidén y Ventas glo 4.2% S 152,993 | $ 152,993 | $ 305,985 | 46.5
3.1 [Honorarios por Ventas glo 3.5% S 127,993 | $ 127,993 | $ 255,985 38.9
3.2 |Publicidad glo 0.7% S 25,000 | S 25,000 | S 50,000 7.6
4 |Requisitos y Tramites Legales glo| 0.5% S 20,000 | $ 20,000 | $ 40,000 6.1
4.1 |Honorarios legales glo 0.3% S 10,000 | $ 10,000 | $ 20,000 3.0
4.2 |Propiedad Horizontal glo 0.1% S 5,000 | $ 5,000 | $ 10,000 1.5
4.3 |Aprobacion de Planos glo 0.0% S 1,500 | $ 1,500 | $ 3,000 0.5
4.4 |Impuesto Prediales (2afios) glo 0.1% S 2,000 | $ 2,000 | S 4,000 0.6
4.5 |Permisos Municipales glo 0.0% S 1,500 | $ 1,500 | $ 3,000 0.5
SUBTOTAL S 329,344 | $329,344 | $ 658,687
IVA (14%) S 46,108 | S 46,108 | S 92,216 (100.00
TOTAL S 375,452 | $375,452 | S 750,903

Tabla 38: Estructura Costos Indirectos

Elaborado por: Luis Vizcaino

Incidencia Costos Indirectos
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M Gerencia del Proyecto

1 Fiscalizacion
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= Publicidad
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llustracion 84: Incidencia Costos Indirectos

Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.8 Costos por Metro Cuadrado

En base a los costos obtenidos en este capitulo y a las dreas obtenidas en el capitulo de
Arquitectura, se realiza un célculo que permite identificar la incidencia de los costos en relacién al
area util y area bruta del proyecto. Estos valores nos brindan informacién importante para
comparar con otros proyectos y para determinar los posibles precios de venta del producto. Los

precios estdn revisados al 14 de Junio del 2016.

6.8.1 Costo Directo por metro cuadrado de construccion

A continuacién se calcula el costo directo por metro cuadrado de construccién. No se

toma en cuenta el costo del terreno.

COSTO DIRECTO POR M2 DE CONSTRUCCION

Descripcion Unidad Cantidad
Costo Directo de Construccién S S 7,288,113
Area Bruta de Construccion m2 12,141
Costo Directo por m2 construccion $/m2 S 600

Tabla 39: Costo Directo por metro cuadrado de construccion
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.8.2 Costo Total por metro cuadrado de construccion

A continuacion se calcula el costo total por metro cuadrado de construccidn. Como

vemos, el agregar los Costos Indirectos y el Costo del Terreno aumenta $183 por cada metro

cuadrado.

COSTO TOTAL POR M2 DE CONSTRUCCION

Descripcion Unidad Cantidad
Costo Total S $ 9,506,213
Area Bruta de Construccidn m2 12,141
Costo Total por m2 construccion $/m2 S 783

Tabla 40: Costo Total por metro cuadrado de construccion
Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.8.3 Costo Total por metro cuadrado de area util

A continuacidn se calcula el costo total por metro cuadrado de area util. Como vemos este
costo estd demasiado elevado debido a un desaprovechamiento del COS Total. En el cdlculo se

descuenta un proporcional por la venta de estacionamientos y bodegas para obtener un valor del

costo real.

Descripcion Unidad Cantidad
Costo Total S S 9,506,213
Area Util m2 4,266
Costo Total por m2 de Area Util $/m2 S 2,228
Venta Estacionamientos S (231)
Venta Bodegas S (30)

Costo por m2 de Area Util S 1,967

Tabla 41: Costo Total por metro cuadrado de area util
Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.9 Cronograma del Proyecto

A continuacion podemos encontrar el Cronograma General del Proyecto, el cual incluye los periodos planificados para Planificacién, Ejecucion,

Promocién y Ventas y Entrega y Cierre. La duracidén total alcanza los 24 meses. Cabe recalcar que el periodo 1, se lo considerard como el periodo 0 en

capitulos mas adelante por temas financieros.

CRONOGRAMA GENERAL DEL PROYECTO

Ejecucidn
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Promocion y Ventas

FASES DEL
PROYECTO

Entregay Cierre

llustracion 85: Cronograma General del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.10 Cronograma Valorado de Ejecucion (Costos Directos)

En base a los Costos Directos obtenidos y al cronograma del proyecto, se prepard un cronograma valorado de ejecucién de la obra. El
cronograma empieza en el periodo 5 y termina en el periodo 22, con un total de 18 meses. En este tiempo se debe terminar toda la construccion del
Blogue 1y Bloque 2 del edificio. El cronograma consta de rubros y actividades con el fin de obtener un flujo de gastos mensuales y acumulados reales, y

que de esta forma pueda ser utilizado para control del proyecto. Ver los anexos del capitulo para una ilustracién mas clara del cronograma.
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item Precic
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= CIMENTACIONES 129,064
a3 53> 31>a 595
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63,381 6= .s=51
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llustracion 86: Cronograma Valorado de Ejecucion

Elaborado por: Luis Vizcaino
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En base al cronograma valorado de ejecucion del proyecto, se ha realizado un flujo de caja de gastos parciales y acumulados. Este flujo

comprende los 24 meses de duracidn del proyecto. Ver los anexos del capitulo para una ilustracidn mds clara del cronograma.

FLUJO DE CAJA DE COSTOS DIRECTOS

Afio 2015
Fechas Mes Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Periodo Proyecto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
1 FLUJO DE CAJA PARCIAL $ 7,288,113 | § $ $ $ - |$ 154808|$ 154808 S 154,808 |$ 154,808 |$ 154,808 ($ 120,270 $ 172,754 | $ 301,345
2 FLUJO DE CADA ACUMULADO $ $ $ $ $ 154808 S 309,616 | S 464,424 | S 619,231 | $ 774,039 | $ 894,309 | $ 1,067,064 | $ 1,368,409
3 % TOTAL EGRESOS 0% 0% 0% 0% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 4%
4 % TOTAL EGRESOS ACUMULADOS 0% 0% 0% 0% 2% 4% 6% 8% 11% 12% 15% 19%

FLUJO DE CAJA DE COSTOS DIRECTOS

2016
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
$ 319,120 | $ 541,085 | $ 580,186 | S 617,288 | $ 651,794 | S 770,642 | $ 769,987 | $ 803,147 | $ 628,308 | $ 238,147 | $ - $ -
S 1,687,529 | $ 2,228,614 | $ 2,808,800 | $ 3,426,088 | $ 4,077,882 | $ 4,848,524 | S 5,618,511 | $ 6,421,658 | $ 7,049,966 | $ 7,288,113 | $ - S -
4% 7% 8% 8% 9% 11% 11% 11% 9% 3% 0% 0%
23% 31% 39% 47% 56% 67% 77% 88% 97% 100% 0% 0%

Tabla 42: Flujo de caja de Costos Directos
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.11 Cronograma Valorado de Costos Indirectos y Terreno

En base a los Costos Indirectos y Costo del Terreno obtenidos anteriormente, se prepard un cronograma valorado. Este cronograma empieza en

el periodo 1 y termina en el 24 donde se reparten todos los costos mencionados anteriormente. Ver los anexos del capitulo para una ilustracién mas

clara del cronograma.
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CRONOGRAMA COSTOS INDIRECTOS Y TERRENO

F h Periodo Proyecto 1 1 3 4 5 b 1 8 9 10 1 1
echas e aAfAOANANNNAOANAONAOANADARADANAODANAODNNAODANAONNAAL
Item Actividad Preio
187014
1 [TERRENO $ 1287014
8843 na 4
2 [PLANIFCACIGN $ 165,685
4174 417 417 4174 4174 417 4174 4174 4174 417 417
3 |GBBICADLAROECD § am e s
20 20 20 20 20 20 20 20
¢ ooty s am I N N
5 |DIRECCIGN ARQUITECTGNICA $ 728
179 7% 17% 179 119 7% 17% 17% 179 7%
i foloumospoRvBS S mm - - 7 91 ° 1 1 1 ]
1250 150 315 315 315 315 315 315 315 315
T puacon S am - - 7 91 ° 1 1 1 ]
200 200
B [REQUISTOS Y TRAMITES LEGALS $ «o [
PRODUCCION O AVANCE DE 0BRA
SUBTOTAL $ WS 1908 89016 $ 708§ 7084/ $ 240 240 $ 240|$ n40|$ n40$ 240 $ 240 $ 240
VA $ ms|$ 18042 $ 142 $ 995§ 995§ 316§ 36§ 3836 386§ 36§ 36§ 3% § 3%
TOTAL $ 28108 146347 0| $ 8080 $ 8080 $ 253§ 25%| § 253§ 5% $ 253§ 25%| § 253§ 5%
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CRONOGRAMA COSTOS INDIRECTOS Y TERRENO

13 14 15 16 17 18 19 20 1 2 3 2
123 [alaJ23Talalal3TalaTalsalaTa2al3Talala3Talalalsalalal3TalaTals3alaJ23alal2]3]al1]2]3T]4
4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174 4,174

2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302 2,302
729 729 729 729 729 729 729 729 729 729
12,799 12,799 12,799 12,799 12,799 12,799 12,799 12,799 12,799 12,799
12,000 12,000 12,000
$ 20,003 | $ 20,003 [ $ 20,003 | $ 20,003 | $ 20,003 | $ 20,003 | $ 20,003 | $ 20,003 | $ 20,003 | $ 32,003 [ $ 18475 $ 16,174
$ 2,800 | $ 2,800 | $ 2,800 $ 2,800 $ 2,800 $ 2,800 $ 2,800 $ 2,800 $ 2,800 [ $ 4,480 [ $ 2,587 | $ 2,264
$ 2,804 | $ 2,804 | $ 2,804 | $ 2,804 | $ 2,804 | $ 2,804 $ 2,804 $ 2,804 $ 2,804 $ 36,484 | 21,062 | $ 18,438

llustracién 87: Cronograma Valorado de Costos Indirectos y Costo del Terreno
Elaborado por: Luis Vizcaino

6.11.1 Flujo de Caja de Costos Indirectos

En base al cronograma valorado de Costos Indirectos y Costo del Terreno, se ha realizado un flujo de caja de gastos parciales y acumulados. Este

flujo comprende los 24 meses de duracién del proyecto. Ver los anexos del capitulo para una ilustracion mas clara del cronograma.



FLUJO DE CAJA DE COSTOS INDIRECTOS Y TERRENO
Afio 2015
Junio Julio Agosto iemk Diciemk
11 12
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Fechas Mes Enero Febrero Marzo Abril Mayo Octubre Noviembre
Periodo Proyecto 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 FLUJO DE CAJA PARCIAL $ 2,218,100 | $ 1,469,476 | $ 101,479 | $ 80,820 | $ 80,820 [ $ 25536 | § 25536 | § 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536
2 FLUJO DE CADA ACUMULADO $ 1469476 |$ 1570955 |$  1,65L,775|$  1,732595|$ 1,758,130 |$ 1,783,666 |S 1,809,201 |$  1,834737|$ 1860273 |$ 1,885,808 | $ 1,911,344 |$ 1,936,880
3 % TOTAL EGRESOS 66% 5% 4% 4% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
4 % TOTAL EGRESOS ACUMULADOS 66% 1% 74% 8% 7% 80% 82% 83% 84% 85% 86% 87%
FLUJO DE CAJA DE COSTOS INDIRECTOS Y TERRENO
2016
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
$ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 36,484 | $ 21,062 | $ 18,438
$ 1,959,684 | $ 1,982,488 | $ 2,005,292 | $ 2,028,096 | $ 2,050,900 | $ 2,073,704 | $ 2,096,508 | $ 2,119,312 | $ 2,142,115 | $ 2,178,599 | $ 2,199,661 | $ 2,218,100

1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2% 1% 1%

88% 89% 90% 91% 92% 93% 95% 96% 97% 98% 99% 100%

Elaborado por: Luis Vizcaino

llustracion 88: Flujo de caja de Costos Indirectos y Costo del Terreno
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6.12 Flujo de Costos Parciales

A continuacidn se presenta un flujo de costos parciales, incluyendo Costos Directos, Costos Indirectos y Costo del terreno. En él se puede ver que

la compra del terreno es el costo mas alto; y mas adelante en los meses 13 al 19 donde se concentra la construccidon de acabados y equipos. Ver los
anexos del capitulo para una ilustracion mas clara.

FLUJO DE COSTOS PARCIALES

$1,600,000

$1,400,000

$1,200,000

$1,000,000

$800,000

A
$ 600,000 \\ \\
$400,000 \

$200,000 , s . . . —
> 0 1 2 3 4 5 § 7 8 9 | 10 | 1 | 2 | 13| 1 | 15|16 | 17 18|19 | 0| un|n|n
I FLUJO DE COSTOS DIRECTOS PARCIALES | §- | §- | $- | $- |$154,80|$154,80($15480|$154,80 | $154,80($120,27|$172,75|$ 301,34 | $ 319,12 |$541,08 | $ 580,18 | $ 617,28 | $ 651,79 |$ 770,64 | $ 769,98 | $ 803,14 | $ 628,30 | $ 2384 §- | §-

I FLUJO DE COSTOS INDIRECTOS PARCIALES | $ 1,469, | $ 101,47 | $ 80,820 | $80,820 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 25,536 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $22,804 | $ 22,804 | $ 22,804 | $22,804 | $ 22,804 | $ 36,484 | $ 21,062 | $ 18,438
—+—FLUJO DE CAJA PARCIAL TOTAL $1,469, | $ 101,47 $80,820 | $80,820 | $ 180,34 | $ 180,34 | $ 180,34 | $ 180,34 | $ 180,34 | $ 145,80 | $ 198,29 | $ 326,88 | $ 341,92 | $ 563,88 | $ 602,99 | $ 640,09 | $ 674,59 | $ 793,44 | $792,79| $ 825,95 $651,11|$274,63|$21,062 | $ 18,438

llustracion 89: Flujo de Costos Parciales
Elaborado por: Luis Vizcaino



156

6.13 Flujo de Costos Mensuales y Acumulados

A continuacidén se presenta un flujo de costos acumulados, incluyendo Costos Directos, Costos Indirectos y Costo del terreno. Ver los anexos del

capitulo para una ilustracién mas clara.

COSTOS MENSUALES Y ACUMULADOS

$ 10,000,000

$ 9,000,000 <
$ 8,000,000 /
$ 7,000,000
$ 6,000,000

$ 5,000,000 /./
$ 4,000,000 ’./.'

$ 3,000,000

$ 2,000,000

$ 1,000,000

$-
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

I Costos Mensuales  —fli—Costos Acumulados

llustracion 90: Flujo de Costos Acumulados
Elaborado por: Luis Vizcaino
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6.14 Conclusiones

El Costo Total del proyecto es de $9, 506, 213 (nueve millones quinientos seis mil dos
cientos trece dodlares) al 14 de Junio del 2016. Los Costos Directos alcanzan un valor de $7,
288,113, los Costos Indirectos $750,903, y el Costo del Terreno $1, 467,196. Estos valores incluyen
IVA del 14%. El Costo Directo mas representativo es la “Estructura” del edificio con un 38.8% y un
valor de $2, 480,705; mientras que el Costo Indirecto mas representativo es el “Honorarios por

Ventas” con un porcentaje del 38.9% y un valor del $255,985.

Los costos de la Obra Gris del proyecto ascienden a $4, 476,036 donde el rubro mas
representativo es el “Acero Estructural”; por otro lado los costos de Acabados ascienden a $2,
812, 077 donde el rubro mas representativo es el “Recubrimientos, Cielo Falso y Cubiertas”. Estos

valores estan revisados al 14 de Junio del 2016.

El cdlculo realizado con el Método Residual nos indica un costo por metro cuadrado del
terreno de $1,094; con lo que el Costo del Terreno asciende a $1, 287, 014 al 14 de Junio del

2016. Este valor no incluye IVA.

El Costo Directo por metro cuadrado de construccién es de $600, el Costo Total por metro
cuadrado de construccidon es de $783 y el Costo Total por metro cuadrado de area util es de

$1,967. Estos valores han sido revisados al 14 de Junio del 2016 e incluyen IVA.

Segun el Cronograma General del Proyecto, el proyecto tiene una duracién total de 24
meses. Se ha divido en 4 fases: Planificacidn, Ejecucidén, Promocion y Ventas y Entrega y Cierre.
Segun el Cronograma Valorado de Ejecucidn, la construccién del edificio tomard 18 meses. Revisar
las secciones anteriores para encontrar informacién detallada sobre flujos de caja parciales y

acumulados.
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7 ESTRATEGIA COMERCIAL

7.1 Introduccion

Se denomina estrategia comercial a las actividades y procesos a realizar por parte de una
organizacién o empresa con el fin de incrementar el comercio y venta de un producto
determinado en relacidon a un mercado especifico. Estas actividades deberdn estar enfocadas en
alcanzar las metas a corto y largo plazo de la organizacidn, para lo cual se debe desarrollar una

planeacion estratégica.

En el caso del Proyecto La Ganga — Cigarra se requiere de esta estrategia con el fin de
posicionar al producto y a la empresa dentro del mercado inmobiliario, para de esta forma poder
captar clientes potenciales y desarrollar exitosamente el proyecto. En base a la informacion
captada en el Estudio de Mercado, los analisis realizados en los capitulos de Arquitectura y Costos,
se intentara crear un plan comercial que realce las fortalezas y virtudes del proyecto. El desarrollo

presentado a continuacién es de vital importancia para el Proyecto La Ganga — Cigarra.

7.2 Objetivos

Investigar las cualidades del proyecto para desarrollar un plan de marketing con todos sus componentes
Examinar el precio estratégico del producto

Determinar el precio base de cada uno de los productos del proyecto

Desarrollar procesos que permitan posicionar a la empresay al proyecto en el mercado

Establecer politicas de venta y promocion para el proyecto, que incluya descuentos y formas de pago

72
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Realizar un plan para determinar el tiempo de ventas

Construir un cuadro de precios finales, que incluya las asignaciones de bodegas y estacionamientos

Desarrollar un cronograma de ventas tedrico y un flujo de ingresos

7.3 Antecedentes

Es importante mencionar que el Proyecto La Ganga — Cigarra es un desarrollo inmobiliario

gue nace de la necesidad de poseer oficinas en la ciudad de Quito por parte de la empresa La
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Ganga. Al ver las dificultades que presentaba el terreno en cuanto a sus medidas, proponen a la
empresa Cigarra (propietarios del terreno colindante) que desarrollen un edificio de oficinas
separado en dos bloques independientes. De esta manera, La Ganga ocupara la mitad del edificio
y la Cigarra podrd comercializar la otra mitad. Para nuestro analisis se considerara que todo el
edificio estd en venta. Por esta razdn y bajo estas premisas, el proyecto estd haciendo
desarrollado sin una planificacion inmobiliaria adecuada y no cuenta con una Estrategia
Comercial. Por lo tanto no se cuenta con elementos de promociéon y comercializacion como
logotipo, vallas publicitarias, pagina web, etc. En el capitulo a continuacidn se desarrollara

principalmente los conceptos bajo los cuales se deberia comercializar este proyecto.

7.4 Metodologia

Para el desarrollo de la estrategia comercial del proyecto se utiliza toda la informacion
recolectada y analizada en los capitulos anteriores, principalmente en el Estudio de Mercado,
Componente Arquitectdnico y Evaluacién de Costos. Con esta informacion se determinard las
ventajas competitivas del proyecto y con esto se hara uso de las 4 Ps del Marketing para
desarrollar la estrategia comercial. Con el analisis realizado de las 4Ps se construird un

cronograma de ventas tedrico.

7.5 Ventajas Competitivas

Ubicacion privilegiada
- Centros comerciales muy cercanos
- Cercania al Parque La Carolina y Tunel Guayasamin
-Zona con todo tipo de servicios
- Varias vias de acceso peatonales
Distinguido disefio arquitectonico
-Desarrollado por el Arqg. Rafael Velez Calisto
-Amplias vias de circulacion
-lluminacién natural
Diseiio interior y exterior con acabados de lujo
-Areas comunales de recreacién
- Fachadas elegantes
-Acabados y terminados de mucha elegancia
Plantas de oficinas completas de mas de 200m2
-Accesos privados
-Servicios de cafeteria
-Varios Servicios higiénicos por planta
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llustracion 91: Fortalezas y oportunidades del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Para poder desarrollar una estrategia comercial se debe identificar y tener claro las
ventajas competitivas del proyecto y la organizacién; de esta forma podemos construir un
Marketing Mix que se concentre en las fortalezas y oportunidades que tenemos y maximice los
resultados esperados. Segun la investigacidon realizada sobre las empresas competidoras y sus
proyectos, podemos determinar que las principales fortalezas son la ubicacién del proyecto, el
arquitecto desarrollador y los altos estandares de calidad en los acabados. Estas son las
caracteristicas donde el proyecto resalta y se diferencia de los demas. Esto nos da las pautas para

desarrollar un plan comercial que demuestre lujo por su disefio y comodidad por su ubicacién.

Por otro lado, se ha identificado que existe la oportunidad de diferenciar nuestro
producto con los de la competencia ya que ofrece amplias dreas de oficinas, donde posibles
compradores tengan la oportunidad de adquirir plantas de oficinas completas con areas de
alrededor de 250m2. Esto nos permite diferenciarnos de la competencia ya que se puede ofrecer
un producto diferente a lo que se oferta actualmente. Segun los datos obtenidos en el estudio de

mercado, la mayoria de proyectos de oficinas ofrece espacios menores a 100m?2.

En cuanto a las debilidades podemos encontrar que el proyecto no estd siendo
desarrollado por promotores conocidos lo cual puede perjudicar la imagen percibida por los
clientes. Varios de los proyectos de la competencia estdn siendo desarrollados por empresas
inmobiliarias que generan confianza en todos los aspectos. Por esta razén se debera trabajar en

crear una imagen que brinde respaldo y confianza a los clientes.

7.6 Producto

Producto del Proyecto

Descripcion Cantidad Area Aprox. (m2)
Total

Locales Comerciales 2 209.00

2 193.00
Oficinas 6 135.00

6 107.00

6 246.00
Departamentos 2 246.00
Estacionamientos 100 15.00
Bodegas 26 4.00

Tabla 43: Producto del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
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El Proyecto La Ganga — Cigarra posee locales comerciales, oficinas y departamentos,
aungque su producto principal son las oficinas. Existen 2 locales comerciales ubicados en la planta
baja, uno en que cada blogue con un area de 209m2. Estos locales pueden ser aprovechados de
gran manera por posibles clientes debido al alto tréfico de personas que circulan a diario por el
Boulevard de la Av. Naciones Unidas. Por otro lado, existen 20 oficinas con diferentes areas de
entre 193m2 y 246m2. El Bloque 1 del edificio esta destinado a la venta de plantas completas de
oficinas (246m2) y en el Bloque 2 cada planta tiene 2 oficinas (107m2 y 135m2) con la opcién de
comprar toda la planta igualmente. También podemos encontrar dos departamentos tipo
Penthouse con un drea de 246m2 y con un disefio interior practico y lujoso. Finalmente
encontramos 100 estacionamientos de los cuales 18 estan destinados a visitas ubicados en 4

subsuelos, y 26 bodegas disponibles a la venta.

7.6.1 Nombre del proyecto

El nombre del proyecto La Ganga — Cigarra es un nombre que los propietarios han
manejado para llevar todas las actividades de planificacidén y construccién. El nombre proviene de
la empresa de electrodomésticos La Ganga y la comercializadora de licores Cigarra, empresas que
son propiedad de los promotores. Este nombre evidentemente no logra identificar y resaltar al
proyecto, demuestra una imagen incorrecta y no logra penetrar en la mente de los clientes. Por
esta razén se considera necesario crear y darle otro nombre al proyecto para que el mismo sea

utilizado para el marketing y publicidad.

El nombre propuesto para el desarrollo del plan de marketing del proyecto es:
BOUIEVARD TOWER

Este nombre intenta resaltar una de las cualidades y ventajas que tiene el proyecto, la
cual es que esta ubicado sobre el Boulevard de la Av. Naciones Unidas. Este Boulevard se ha
convertido en uno de los puntos mas llamativos de la ciudad de Quito, debido al alto trafico de
personas, a la variedad de actividades que se realizan durante el afio, y a la correlacién con el
parque La Carolina y el Estadio Olimpico Atahualpa. Sin duda este Boulevard caracteriza a esta
zona de la ciudad. Por otro lado la palabra “Tower” intenta dar un aspecto de altura y elegancia al
nombre, considerando que las palabras en inglés dan esta imagen de elegancia y distincién. Con
esta combinacidn se logra construir un nombre llamativo, facil de recordar y que permanece en la

mente de las personas.
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7.6.2 Logotipo

El logotipo es una imagen que debe acompanar al nombre del proyecto con la cual se
logre identificar de mejor manera el proyecto y sus caracteristicas. Al momento el proyecto no
cuenta con un logotipo por lo que para la publicidad se deberd desarrollar uno. La imagen que se
construya deberd ser simple y de lineas rectas, con el fin de reflejar elegancia. Estas lineas
deberan tener la forma de un edificio esbelto como el proyecto y de preferencia deberdn apuntar
hacia arriba, dandole asi una imagen de éxito. Se podra utilizar colores como el azul y el gris, los
cuales reflejan distincion, confianza y armonia. De esta forma podremos captar la atencion del
publico. A continuacién se presenta una imagen extraida del internet que podria servir como el

logotipo del proyecto.

llustracion 92: Ejemplo de logotipo para el proyecto
Fuente: 123rf.com

7.6.3 Eslogan

El eslogan se define como una frase que debe acompafiar a tu marca o producto y que
muestre a tus posibles clientes los beneficios que brinda el mismo. Por esta razén es importante
contar con un eslogan ya que es la manera mas rapida de que los posibles clientes entiendan lo

gue obtendran con nuestro proyecto.

“Amplitud y servicios para el desarrollo de tu empresa”

Con este eslogan se intenta mostrar a los clientes que podrdn encontrar oficinas con
amplios y comodos espacios muy bien disefiados y que tendran a su disposicion todos los servicios
qgue la ubicacién brinda; como bancos, estacionamientos, restaurantes, varias instituciones,

recreacion, entre otros.
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7.7 Precio del Producto

7.7.1 Precio Estratégico

En el Analisis de la Competencia, se realizd una calificacién de los proyectos considerando
factores como la ubicacidn, servicios comunales, acabados, etc. Con estos analisis se obtuvo una
calificacion total de los proyectos con un maximo de 40 puntos. A continuacién presentamos la

tabla de las calificaciones Unicamente de los proyectos que se los considera competencia directa.

Posicionamiento en el Mercado

Categoria/Proyecto La Ganga-Cigarra Zyra Portimao Stratta Metropolitan

Localizacion 5 4 4 4 5
Promotor/Constructor 4 5 3 3 5
Servicios Comunales 4 5 3 3 5
Locales Comerciales 2 5 1 1 5
Acabados 4 5 4 3 4
Promocion 1 4 4 4 5
Financiamiento 3 4 3 3 4
Precio 4 1 1 2 2

Puntuaciéon Total 27 33 23 23 35

Tabla 44: Calificacion de la competencia
Elaborado por: Luis Vizcaino

Con los resultados obtenidos se prepard una tabla que incluye los precios promedios de

cada proyecto, para de esta forma realizar una comparacién entre calidad y precio.

Posicionamiento en el Mercado

Proyecto La Ganga-Cigarra Zyra Portimao Stratta Metropolitan
Puntuacion Total 27 33 23 23 35
Precio x m2 X $ 2,483.00 $ 2,500.00 $ 2,373.00 $ 2,330.00

Tabla 45: Calidad y precios de la competencia
Elaborado por: Luis Vizcaino

Finalmente se realizd una grafica donde se ubican las intersecciones entre precio y calidad
de cada proyecto. Para poder determinar el precio que equivale a la puntuaciéon de nuestro
. n

proyecto, se utilizé la ecuacién de la linea de tendencia y=-3.9628x+2533.4 donde “x” representa

la calidad. Al reemplazar el valor se obtuvo un precio estratégico de $2,427.38.
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Precio Estratégico
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llustracion 93: Determinacion del precio estratégico
Elaborado por: Luis Vizcaino

7.7.2 Precio Oficinas

Precio en base a los
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promotor

llustracion 94: Consideraciones para el precio de venta
Elaborado por: Luis Vizcaino

Para la determinacién del precio de venta del producto se ha considerado algunos
factores que inciden en el mismo. En primer lugar, el analisis de los costos del proyecto nos
provee un valor minimo de precio venta por m2 con el cual se logran cubrir los costos: $2,228. Se
puede apreciar que este costo es demasiado elevado y excede los parametros normales; esto se

debe principalmente al desaprovechamiento del area util posible edificable y a los altos costos
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directos provenientes del disefio arquitecténico. Se debe considerar la idea de reducir el valor del

terreno el cual estd siendo desaprovechado.

En segundo lugar el precio del mercado se encuentra alrededor de $2,172/m2. Como
podemos observar este valor no cubre nuestros costos. En tercer lugar, se ha realizado un
promedio de los precios de los proyectos que se consideran con la misma calidad (por ubicacidn,
disefio y acabados) y el mismo es $2,427. Finalmente, el precio deseado por los promotores es de

$2,400/m?2.

En base a estas consideraciones y a la situacidon actual del mercado inmobiliario, se ha
determinado que el precio que mejor cubre las necesidades del proyecto y que se puede
establecer por los niveles de calidad es $2,400/m2 de area util. Este precio se utilizard como base

para la venta de oficinas.

e $2,400/m?2
Precio base de area util

del Proyecto

llustracién 95: Precio base del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

7.7.3 Precio Departamentos

Para los departamentos se ha determinado que el precio de venta es el mismo de las
oficinas. Aunque este valor es relativamente alto, se considera que son departamentos tipo

Penthouse, con disefio interior de lujo lo cual les brinda gran exclusividad.

7.7.4 Precio Locales Comerciales

Para los locales comerciales se ha determinado que el precio de venta es el mismo de las

oficinas: $2,400/m?2.

7.7.5 Precios Bodegas y Estacionamientos

Para establecer los precios de las bodegas y estacionamientos se ha tomado en cuenta los
valores del mercado actual utilizados por la competencia. Se ha tomado el valor mas alto posible

considerando la alta incidencia que tienen los costos de los subsuelos en el proyecto.
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e S5,000/unidad

Estacionamientos [ $12’OOO/UnIdad

llustracion 96: Precio de bodegas y estacionamientos
Elaborado por: Luis Vizcaino

7.7.6 Criterios de incremento de precios

Altura: Se ha establecido que los precios de los locales comerciales y departamentos se
mantienen en $2,400/m2. Sin embargo los precios por metro cuadrado de las oficinas

incrementan en un 1% conforme cambia la altura.

e Precio base: $2,400/m?2 b
e No varia
J
e Precio base: $2,400/m?2
Depatrtamen e No Varlla
0s y
e Precio base: $2,400/m?2 )
e Incrementa un 1% en cada piso )

llustracion 97: Criterios de incremento de precios
Elaborado por: Luis Vizcaino

Etapa del proyecto: Se ha establecido que no se realizara ninguna variaciéon de precios en
base a la etapa de construccidn del proyecto. El precio base se mantiene desde la pre-venta hasta

el final de la construccion.
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7.8 Esquema de Financiamiento

~
e 10%
° (")
Cuotas 40A’
Mensuales y
* 50%
Entrega
J

llustracién 98: Esquema de financiamiento
Elaborado por: Luis Vizcaino

La forma de pago para la venta de los productos se realizard de la siguiente manera: la
reserva y entrada con un 10% a la firma de la promesa de compra-venta, posteriormente se
realizaran pagos mensuales iguales equivalentes al 40%. Finalmente se deberd cancelar el
restante 50% al momento de la entrega del producto; este pago podrd ser realizado de forma
directa por parte del cliente o con un préstamo realizado por una entidad bancaria. Con este

esquema se espera poder satisfacer las necesidades de los posibles clientes.
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7.8.1 Descuentos

N
e Por la compra de dos unidades
J
. N\
e Realizando el pago de contado
anticipado
J
.
e Cancelando el valor total en cuotas
mensuales hasta la entrega
J

llustracion 99: Descuentos del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

En la ilustracién superior podemos observar las condiciones bajo las cuales los clientes

podran aplicar a un descuento del precio.

7.9 Plaza

Empresas a desarrollarse en Quito

Internacionales

Medianas Grandes .
(alquiler)

llustracién 100: Mercado objetivo del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Segun el analisis realizado en el estudio de mercado y el andlisis de la competencia,
podemos calificar a nuestro mercado potencial en tres categorias, medianas, grandes y empresas

internacionales que se desarrollen en la ciudad de Quito. Dentro de la tercera categoria
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podriamos encontrar empresas internacionales que estén buscando colocar sus empresas en la
ciudad. Aunque se conoce que las empresas internacionales no compran oficinas, se podrian
alquilar en periodos de 5 o mdas afios. El analisis de esa opcion no estd considerado en esta
investigacion. Segln una investigacién realizada por Ernesto Gamboa & Asociados en 2015,
existen 1906 empresas con ingresos anuales entre 1 y 5 millones USD y 959 empresas con
ingresos anuales superiores a 5 millones USD. De este total un 43% tienen interés en comprar
oficinas dentro de los préoximos 4 afios, es decir 1232 empresas. En base a esta informacion

debemos direccionar la estrategia de ventas usando los medios adecuados.

7.10 Publicidad y Ventas

Publicidad y
Ventas

Publicaciones

|
[ ]
| | |
Hojas Volante Agencias | Valla
y Carpetas Inmobiliarias Publicitaria
Cerramiento
Portales = .
informativo
. Oficina de o

llustracion 101: Esquema de publicidad y ventas
Elaborado por: Luis Vizcaino

Revistas

Prensa

Para poder comercializar el producto se debe construir una campafia publicitaria que
permita llegar a la mayor cantidad de clientes posibles utilizando diferentes medios. Estos medios
deben ser elegidos correctamente considerando que nuestro producto esta enfocado a medianas
y grandes empresas; con lo cual no se debe desperdiciar recursos en medios innecesarios. En la

ilustracién superior podemos observar las opciones elegidas para el plan de publicidad y ventas.
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7.10.1 Objetivos de la publicidad

o ATENCION: Captar la atencién de potenciales
clientes
J
e INTERES: Despertar interés en nuestro producto
~
e DESEO: motivar el deseo de adquirir el producto
J
e ACCION: llevar al cliente a la accién de comprar
J

llustracion 102: Objetivos de la publicidad
Fuente: Ernesto Gamboa

7.10.2 En Obra

Oficina de ventas: Gracias a la excelente ubicacion del proyecto, considerando el gran
flujo vehicular y peatonal de la zona, se considera necesario ubicar una oficina de ventas en la
obra donde se pueda atender a los clientes. Esta oficina debera contar con personal capacitado
gue brinde toda la informacidn necesaria. La oficina de ventas se debera instalar antes de iniciar la
construccion del proyecto y deberd contar con todos los servicios y acabados para brindar una
comoda estadia al cliente. En ella se deberd mostrar todos los acabados que se instalaran en las

oficinas y se deberd contar con hojas y carpetas volantes.

Valla Publicitaria y Cerramiento Informativo: Ademas de contar con la oficina de ventas
en obra, se debe potencializar la atraccion a los clientes con una valla publicitaria y un
cerramiento informativo. Estos servirdan para captar la atencién de personas en la zona y dar a
conocer que es un proyecto de oficinas y que estd en venta. Estos dos elementos seran disefiados
y construidos por profesionales que creen un producto elegante y llamativo. La valla debera tener
una medida minima de 4m de alto y 6m de ancho, donde se deberd incluir el nombre del
proyecto, el eslogan, el logotipo, una breve explicacién del producto (sin entrar en detalles), el
nombre de la empresa promotora y de la empresa de disefio arquitecténico. Finalmente se

debera incluir nimeros de contacto para que puedan comunicarse y la direccién de la pagina web
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para encontrar mas informacidn. De preferencia los colores de esta valla deben mostrar elegancia,
sobriedad y seriedad para reflejar el producto; por ejemplo colores como el azul, el gris y el negro.

El fondo de la valla deberd ser un render del proyecto donde se muestre la fachada terminada.

llustracién 103: Imagen para valla publicitaria
Elaborado por: Luis Vizcaino

Por otro lado el cerramiento del proyecto serd construido para que sirva de igual forma
como una valla publicitaria y debera tener una altura minima de 2.5 metros. En él se deberan
crear secciones que incluyan informacion del producto del proyecto (areas, servicios, etc.) con
renders del lobby y la terraza y en otras secciones incluir imagenes que reflejen cdmo los usuarios
del edificio podran disfrutar de las oficinas. Estas imagenes deben mostrar personas elegantes,
gue se encuentren trabajando en espacios agradables y que a la vez muestren entretenimiento y

confort. Todas las secciones deberan llevar el nombre y logotipo del proyecto.

7.10.3 Publicaciones

Se considera necesario realizar publicaciones en medios con el fin de poder dar a conocer
el proyecto a mas personas y empresas. Debido al perfil de nuestros posibles clientes potenciales,
no se considera necesario utilizar medios como Facebook u otras redes sociales para la
promociéon. Todos los costos de planos informativos, renders, recorridos virtuales, entre otros,

debera ser suministrado por la empresa de disefio arquitecténico.
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Pagina Web: Considerando que no se posee una imagen fuerte del promotor del proyecto
qgue inspire confianza y seguridad, se debe crear una pagina web del proyecto para que los
clientes puedan ingresar a conocer informacién del proyecto y sus servicios. Esta pagina servird
para empezar a poner informacion sobre la empresa promotora y asi posicionarse en el mercado;
se sebe crear una seccién destinada Unicamente a brindar informacién de la empresa (misién,
visién, objetivos), su trayectoria y sus proyectos. Esta pagina deberd contar con informacién
arquitectdnica y de instalaciones, renders, recorridos virtuales, precios y promociones, formas de
pago e informacion de contacto. De igual forma utilizar colores elegantes y serios e incluir

imagenes de entretenimiento y confort.

Revistas y prensa: Se debe realizar publicaciones en revistas como Clave o Ekos, lo cual
permitira posicionar al proyecto en el mercado. Estas publicaciones deben contener informacién
similar a la de la valla publicitaria ya que tienen el mismo propdsito (captar la atencion de los
clientes). Las dos primeras publicaciones se deben realizar antes del inicio de la construccion y
otras dos mas durante la construccion. Se considera que el publico de Quito tiene una gran

apertura a estas revistas y permitira crear una imagen sélida y seria del proyecto.

Por otro lado se debe realizar publicaciones en El Comercio ya que este es el medio
preferido para un NSE medio alto y alto en la ciudad de Quito. Las publicaciones en este medio
deberan ser realizadas durante la construccidon del proyecto a partir del cuarto mes y de
preferencia se utilizard las publicaciones de los fines de semanas. Se considera mas efectivo

realizar pocas publicaciones pero ocupando mayor espacio en las paginas de la prensa.

7.10.4 Externas

Hojas Volantes: Es necesario crear hojas volantes informativas del proyecto que puedan
ser repartidas y entregadas a interesados por diversos medios. Por ejemplo en la oficina de
ventas, en las oficinas de la empresa promotora, empresa constructora y de disefio
arquitecténico. Por otro lado se podria entregar las mismas en eventos empresariales o en
instituciones publicas. Las hojas volantes se las puede elaborar con una breve descripcion del
proyecto, sus productos y sobretodo con acceso a mayor informacién (contacto, pagina web, etc.)
Las hojas deben mantener los mismos conceptos de disefio, colores e imagenes mencionados

anteriormente.

Carpetas informativas: este elemento publicitario contiene mas informacién con detalles
de los productos del proyecto. Las mismas deben ser entregadas cuando existan clientes con

mayor interés en adquirir una oficina o departamento. Su entrega se realizara Unicamente en las
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oficinas de la obra o directamente a alguna empresa o persona interesada. Se debe incluir
informacién arquitectdnica, precios y formas de pago. Se requiere de un disefio que muestre

experiencia y profesionalismo en los colores y vocabulario.

Agencias Inmobiliarias: Se considera que todo el esfuerzo mencionado anteriormente
para comercializar el producto debe ser acompafiado por la experiencia y recursos de agencias
inmobiliarias como: La Corufia, Nuevas Raices y Remax. El acuerdo con estas empresas es de vital
importancia considerando que se debe comercializar oficinas y para esto se requiere tener un
respaldo e imagen profesional para brindar a los clientes. De igual forma, estas empresas cuentan
con la experiencia y en muchos casos contactos directos con empresas que se encuentren
buscando oficinas para comprar. Dentro de los costos indirectos del proyecto se ha considerado

un valor para cubrir los honorarios por ventas.

Los acuerdos a realizar con las agencias inmobiliarias deberdn tener ciertos requisitos con
el fin de maximizar los resultados. Por ejemplo, se requiere de un levantamiento de informacién
de los posibles clientes con el fin de conocer el perfil de los mismos y encontrar maneras de

satisfacer sus necesidades.

Requisitos y acuerdos para la comercializacion

del producto por parte de agencias

Establecimiento . Pagos de .

- Personal Levantamiento . Colaboracién en
de objetivos . . ., honorarios
ol destinado de informacion procesos hasta
especificos de . . prorateados -
unicamente de clientes e . la firma del
ventas . seguln pago del
para el proyecto| interesados . acuerdo
mensuales cliente

llustracion 104: Requisitos y acuerdos para la comercializacion del product
Elaborado por: Luis Vizcaino

Portales: Dentro del acuerdo realizado con agencias inmobiliarias se solicitara que
realicen publicaciones en portales online como PLUSVALIA y VIVEL. La cantidad de publicaciones y

su disefio se realizara en base a las necesidades y experiencia de la agencia. En la ilustracidn
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inferior se muestran datos de la fuerza para captar clientes interesados que posee PLUSVALIA; de

esta forma se puede llegar con el producto a mas personas y empresas.

Variables
> El acceso a intemet y teléfonos han permitido que todas las audiencias

utilicen Plusvalia. com como primera fuente de informacion

Zc.\na v ciudad . .
AJB: Usuarios que buscan C+: Usuarios que buscan

propiedades sobre propiedades desde
$300,000 $160,000 a 300,000

ﬁ \ 180,000 153,000

Tipo de iﬁmueble

-
i D+: Usuarios que buscan C: Usuarios gue buscan
Operacién (Venta o Alquiler) propiedades desde propiedades desde
$70,000 $70,000 a $160,000
234,948 194,000
by

Tiempo de basqueda
Personas gue hayan buscado casas en Venta, En cumbaya y Tumbaco, entre S0 y
120 mil USD, de Octubre a Diciembre del 2014

gplusvalla

llustracién 105: Datos del portal Plusvalia
Fuente: plusvalia.com

Ferias: La participacion en ferias inmobiliarias se llevara a cabo bajo el criterio y direccién
de las agencias inmobiliarias. Se considera necesario que esto se realice considerando los buenos

resultados obtenidos en otros proyectos.

7.10.5 Costos de Promocidn y Ventas

A continuacién se presenta un desglose de los valores destinados a la promocidn y ventas
para el proyecto. Como podemos observar el rubro mas alto serd destinado a los honorarios por
comercializacion de agentes/agencias externas. Existen valores para la preparacién de hojas
volantes e informativas que estdn incluidos en la planificaciéon arquitectdnica y en los costos

directos de construccion.
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Costos Indirectos

COSTOS
RUBRO U % C. Directos COSTOTOTAL %
LAGANGA CIGARRA
3 Promocién y Ventas glo 4.2% $ 152,993 $152,993 $ 305,985 46.5
3.1 Honorarios por Ventas glo 3.5% S 127,993 $§ 127,993 S 255985 38.9

3.2 Publicidad glo 0.7% $ 25000 S 25000 S 50,000 7.6

Tabla 46: Presupuesto para promocion y ventas
Elaborado por: Luis Vizcaino

Promocidn y Ventas

Descripcidn Unidad Cantidad Precio U PrecioT %
1 Oficina de ventas U 1 S 17,000.00 $ 17,000.00 6%
2 VallaPublicitaria en Obra Glo 1 S 500000 $ 500000 2%
3 Cerramiento publicitario u 1 S 3,500.00 $§ 3,500.00 1%
4  Publicaciones
4.1 Revistas mes 4 S 3,000.00 $§ 12,000.00 4%
4.2 Prensa u 4 S 2,000.00 S 8,000.00 3%
5 Volantesy Carpetas de Venta Glo 1 S 3,00000 $§ 3,00000 1%
6 Pdgina Web U 1 S 1,500.00 S 1,500.00 0%
7 Honorarios por ventas (Agencias)  Glo 1 $191,985.00 $ 191,985.00 63%
7.1 Portales Glo 1 S 8,000.00 S 8,000.00 3%
7.2 Personal de Ventas mes 20 S 2,000.00 $ 40,000.00 13%
7.3 Gastos Generales mes 20 S 800.00 S 16,000.00 5%
TOTAL $305,985.00 100%

Tabla 47: Desgloce de costos de promocion y ventas
Elaborado por: Luis Vizcaino

Se ha destinado una parte de los Honorarios por Ventas para el personal de ventas y para
los gastos generales de mantenimiento de la misma. El personal se ubicara en la oficina de ventas.
Ademas, las publicaciones en portales online también deberan ser realizadas por las agencias

inmobiliarias externas segun su criterio.

7.11 Cuadro de Precios del Proyecto

A continuacion se presenta el Cuadro de Precios del Proyecto con todas las asignaciones
correspondientes de estacionamientos y bodegas. Se ha considerado incluir todos los
estacionamientos y bodegas en el precio final de oficinas, departamentos y locales. También se

incluye el incremento del precio de oficinas por piso.
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Cuadro de Precios del Proyecto

Datos Generales Locales/Oficinas/Departamentos Estacionamientos Bodegas Total

#  Nivel Tipo Area  Precio Subtotal  Cantidad Precio  Subtotal Cantidad Precio Subtotal
1 PB Local 208.86 $2,400 S 501,264 6 $12,000 $ 72,000 2 $5000 S 10,000|$ 583,264
2 PB Local 207.87 52,400 $ 498,888 6 $12,000 S 72,000 2 $5000 $ 10,000|$ 580,888
3 Mezzanine  Oficina 19241 $2,400 S 461,784 2 $12,000 $ 24,000 1 $5000 $ 5000]$ 490,784
4 Mezzanine Oficina 192.29 $2,400 S 461,496 2 $12,000 $ 24,000 1 $5000 S 5000|$ 490,496
5 Pisol Oficina 24587 $2,424 S 595,989 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 S 10,000 | $ 665,989
6 Pisol Oficina 107.04 $2,424 S 259,465 2 $12,000 S 24,000 0 $5,000 $ - |$ 283,465
7 Pisol Oficina 13498 $2,424 S 327,192 3 $12,000 S 36,000 1 $5000 $ 5000]$ 368192
8 Piso2 Oficina 24587 $2,448 S 601,890 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 671,890
9 Piso2 Oficina 107.04 $2,448 S 262,034 2 $12,000 $ 24,000 0 $5,000 $ - S 286,034
10 Piso2 Oficina 13498 $2,448 § 330,431 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 S 5000|$ 371,431
11  Piso3 Oficina 24587 $2,472 $ 607,791 5 $12,000 S 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 677,791
12 Piso3 Oficina 107.04  $2472 $ 264,603 2 $12,000 S 24,000 0 $5,000 $ - $ 288,603
13 Piso3 Oficina 13498 $2472 S 333,671 3 $12,000 S 36,000 1 $5000 S 5000($ 374,671
14 Piso4 Oficina 24587 $2,49% S 613,692 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 S 10,000|$ 683,692
15 Piso4 Oficina 107.04 $2,4% S 267,172 2 $12,000 $ 24,000 0 $5,000 $ - S 29,172
16 Piso4 Oficina 13498 $2,4% S 336910 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 $ 5000|$ 377,910
17  Piso5 Oficina 24587 $2,520 $ 619,592 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000 | $ 689,592
18  Piso5 Oficina 107.04 $2,520 § 269,741 2 $12,000 $ 24,000 0 $5000 S - S 293741
19 Piso5 Oficina 13498 $2,520 S 340,150 3 $12,000 S 36,000 1 $5000 $ 5000]$ 381,150
20 Piso6 Oficina 24587 S$2,544 S 625,493 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 695,493
21 Piso6 Oficina 107.04 $2,544 S 272,310 2 $12,000 $ 24,000 0 $5,000 $ - S 296,310
22 Pisob Oficina 13498 $2,544 § 343,389 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 S 5000|$ 384,389
23 Piso7 Departamento| 246.02 $2,400 $ 590,448 3 $12,000 S 36,000 1 $5000 $ 5000|$ 631,448
24 Piso7 Departamento| 246.02 $2,400 $ 590,448 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 $ 5000($ 631,448
Totales 4,220.81 $10,375,841  82.00 $984,000 26 $130,000 $ 11,489,841

Tabla 48: Cuadro de precios del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver el valor de venta total del proyecto asciende a $11, 489,841.

7.12 Tiempo de Ventas

Considerando todo el esfuerzo e inversidon que se debe realizar para la comercializacion
del producto y el plan que se ha desarrollado, se espera realizar las ventas en el periodo de
tiempo establecido, es decir en 20 meses. Este tiempo nos permite realizar ventas proporcionales
cada mes equivalente a un 5% del total de area util disponible. Traduciendo esto a unidades
equivale a 1.2 unidades por mes. Esta informacién sera utilizada para desarrollar el cronograma

de ventas y el flujo de ingresos.

Tiempo de Ventas

Periodo Tiempo Cantidad (Aprox)
Pre-Venta 2 meses 4 unidades
Ejecucidn/Construcciéon 18 meses 20 unidades
Post-construccién 2 meses Se espera haber concluido las ventas

Tabla 49: Tiempo de ventas
Elaborado por: Luis Vizcaino
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7.13 Cronograma de Promocién y Ventas (Tedrico)

OGRAMA GENERAL DEL PROYECTO

Periodo

Ejecucion
5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Promocién y Ventas
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Entregay Cierre

FASES DEL PROYECTO

llustracion 106: Cronograma del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en el cronograma superior, la etapa de Promocién y Ventas tiene una
duracion de 20 meses. La misma empieza dos meses antes de la Ejecucion/Construcciéon del
proyecto y finaliza al mismo tiempo. En este periodo se espera alcanzar todas las ventas de los

productos.

7.14 Cronograma Valorado de Ventas Tedrico (Ingresos)

A continuacién se presenta el cronograma valorado de ventas; las cuales han sido
distribuidas proporcionalmente a lo largo de los 20 meses. Cabe recalcar que para cdlculos
financieros se ha cambiado al mes 1 por el mes 0. Para una ilustracién mas clara, ver los anexos

del capitulo.
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Cronograma de Ventas
S 11,489,841 | Periodo Proyecto| 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Item Porcentaje 0% | 0% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Valor $- [$ - | $574,492 | $574,492 | $574,492 | $574,492 | $574,492 | $574,492 | § 574,492 | $574,492 | § 574,492 | $ 574,492
1 $ 574,492 57,449 | 11,490 | 11,490 | 11,490 | 11,490 | 12,49 | 11,490 | 11,49 | 11,490 11,490
2 $ 574,492 57,449 | 12,005 | 12,095 | 12,095 | 12005 | 12,095 | 12,095 | 12,095 12,09
3 $ 574,492 S7449 | 12766 | 12766 | 12766 | 12,766 | 12,766 | 12,766 12,766
4 $ 574,492 57449 | 13517 | 13517 | 13517 | 13517 | 13517 13,517
5 $ 574,492 57,449 | 14362 | 14362 | 14362 | 14362 14,362
6 $ 574,492 57,449 | 15320 | 15320 | 15320 15,320
7 $ 574,492 57449 | 16414 | 16414 16,414
8 $ 574,492 57449 | 17,677 17,677
9 $ 574,492 57,449 19,150
10 $ 574,492 57,449
1 $ 574,492
12 $ 574,492
13 $ 574,492
14 $ 574,492
15 $ 574,492
16 $ 574,492
17 $ 574,492
18 $ 574,492
19 $ 574,492
20 $ 574,492
TOTAL $ 11489841 $- [$ - |$57,449|$ 68939 $ 81,034|$ 93,800| $107,318 | $121,680 | $ 137,000 | $ 153414 | $ 171,090 $ 190,240
INGRESOS MENSUALES $ 11489841 S- |$ - [$57,449|$ 68939 (S 81,034 $ 93,800 | $107,318 | $121,680 | $ 137,000 | $153,414  $ 171,090 | $ 190,240
INGRESOS ACUMULADOS $- |$ - | 57,449 5126388 | $207,422 | $301,222 | $408,540 | $530,219 | $ 667,219 | $820,633 | $ 991,723 | $ 1,181,963
% TOTAL INGRESOS 0% | 0% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 2%
% TOTAL EGRESOS ACUMULADOS 0% | 0% 1% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 7% 9% 10%
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Cronograma de Ventas

TOTAL
12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 5% 0% 0% 100%
$ 574492 | S 574,492 $ 574,492| $ 574,492| $ 574,492 $ 574,492 | S 574,492 | $ 574,492 | $ 574,492| $ 574,492 - s B 511,489,841
11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 11,490 287,246 S 574,492
12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 12,095 287,246 $ 574,492
12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 12,766 287,246 S 574,492
13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 13,517 287,246 S 574,492
14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 14,362 287,246 $ 574,492
15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 15,320 287,246 S 574,492
16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 16,414 287,246 $ 574,492
17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 17,677 287,246 S 574,492
19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 19,150 287,246 S 574,492
20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 20,891 287,246 $ 574,492
57,449 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 22,980 287,246 S 574,492
57,449 25,533 25,533 25,533 25,533 25,533 25,533 25,533 25,533 25,533 287,246 $ 574,492
57,449 28,725 28,725 28,725 28,725 28,725 28,725 28,725 28,725 287,246 $ 574,492
57,449 32,828 32,828 32,828 32,828 32,828 32,828 32,828 287,246 S 574,492
57,449 38,299 38,299 38,299 38,299 38,299 38,299 287,246 $ 574,492
57,449 45,959 45,959 45,959 45,959 45,959 287,246 S 574,492
57,449 57,449 57,449 57,449 57,449 287,246 S 574,492
57,449 76,599 76,599 76,599 287,246 $ 574,492
57,449 114,898 114,898 287,246 S 574,492
57,449 229,797 287,246 $ 574,492
$ 211,131| S 234,110 $ 259,643 | $ 288,368 | $ 321,196 | S 359,496 | S 405455 | $ 462,904 | $ 539,503 | $ 654,401 | $ 826,749 | $ 5,744,920
$ 211,131 $ 234,110 $ 259,643 | $ 288,368 | $ 321,196 | $ 359,496 | $ 405455 $ 462,904 | $ 539,503 | $ 654,401 | $ 826,749 | $ 5,744,920
$1,393,094 | $1,627,204  $ 1,886,848 | $2,175,216 | $ 2,496,412 | $ 2,855,908 | $ 3,261,362 | $ 3,724,267 | $ 4,263,770 | $4,918,171 | $ 5,744,920 | $ 11,489,841
2% 2% 2% 3% 3% 3% 4% 4% 5% 6% % 50%
12% 14% 16% 19% 22% 25% 28% 32% 37% 43% 50% 100%

llustracion 107: Cronograma de ventas del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver, el cronograma muestra los valores de la cuota de entrada del 10%,
posteriormente los pagos en cuotas mensuales correspondientes al 40% segun el periodo donde

se realizo la venta y finalmente en el mes 23 la recepcidn del 50% restante de cada venta.
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7.15 Flujo de Ventas (Teorico)

Ingresos Mensuales y Acumulados
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$ 10,000,000 /r

$ 8,000,000

$ 6,000,000

$ 4,000,000

$ 2,000,000

S-
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

I INGRESOS MENSUALES == INGRESOS ACUMULADOS

llustracion 108: Flujo de ingresos parciales y acumulados
Elaborado por: Luis Vizcaino

7.16 Garantias al cliente

Después de realizar un acercamiento con empresas interesadas en la compra de oficinas,
locales o departamentos, se debe realizar la firma de una Promesa de Compra-Venta. Este
documento tipo contrato sirve como garantia para ambas partes. En él las dos partes se
comprometen a diferentes derechos y obligaciones por la compra y venta del producto. Este
documento debe ser notariado y en él se debe especificar el valor de la compra, las formas de
pago, las fechas de pago y entrega del producto, las caracteristicas bdsicas del producto,
asignaciones de bodegas y estacionamientos, las multas por incumplimiento de cada parte,

procesos para cambios, entre otros.

Este contrato debe hacer referencia a otra serie de documentos como planos del
producto, especificaciones de medidas, especificaciones de acabados, alcance del producto (lo
gue incluye y no incluye), entre otros. Estos documentos adicionales son de vital importancia para
que el acuerdo entre las partes este claro y definido; de esta forma se evitan problemas futuros.

Ambas partes deben ajustarse a este contrato hasta el final del proyecto y entrega del producto.



181

7.17 Conclusiones

e El proyecto presenta ventajas que deben ser potencializadas en el plan comercial,
entre las cuales encontramos la ubicacién, el distinguido disefio arquitectdnico
(interior y exterior), los acabados de lujo y el tamanio de las oficinas (entre 107m?2
y 246m2). Todas estas cualidades seran reflejadas en el plan comercial para poder
incrementar el precio por metro cuadrado del producto.

e El precio estratégico del producto es $2,427/m2. Este valor no sera utilizado ya
gue se considera mds conveniente utilizar el precio deseado por el promotor de
$2,400/m2, con el fin de poder alcanzar el volumen de ventas planeados.

e Se determind que el precio por metro cuadrado de locales y departamentos sera
$2,400/m2. Las bodegas tendran un costo de $5,000/u y los estacionamientos
$12,000/u. Estos valores han sido analizados en base al mercado y competencia.

e Se considera muy importante crear una imagen del proyecto; donde el nombre, el
logotipo y el eslogan reflejen elegancia y distincidon. Estos elementos deben ser
cuidadosamente desarrollados para transmitir los valores correctos a posibles
clientes.

e El mercado objetivo del proyecto son empresas medianas y grandes que se
desarrollen o busquen desarrollarse en un futuro en la ciudad de Quito. La
posibilidad de atender a empresas internacionales mediante el alquiler de oficinas
es factible pero el analisis de esta opcidn no es parte de esta investigacion.

e Se han elegido varios medios para realizar la comercializacion del producto. En
primer lugar, se considera necesario crear elementos publicitarios en la obra
(valla, cerramiento) acompafiados de una oficina de ventas con personal propio
capacitado. Posteriormente, se debe utilizar medios como revistas, prensa y
pagina web para llegar a la mayor cantidad de empresas interesadas posibles.
Finalmente, se considera necesario realizar acuerdos comerciales con empresas
inmobiliarias para que potencialicen la venta del producto; estas empresas
deberan realizar publicaciones en portales y manejar la participacién en ferias
inmobiliarias. El acuerdo realizado debe incluir requisitos y metas especificas de
parte y parte.

e Se ha desarrollado un Cuadro de Precios del Proyecto que incluye las asignaciones

de estacionamientos y bodegas, asi como también el criterio de incremento de
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precio por altura (1% por cada nivel). El valor total de ventas del proyecto
asciende a $ 11, 489,841.

Se ha establecido una politica de descuentos del 5% sobre el valor total para
situaciones como las siguientes: la compra de 2 unidades o realizando el pago
total en cuotas hasta el final de la construccién. Se aplica un 7% de descuento por
la compra con un pago de contado anticipado.

Las formas de pago para el proyecto se realizaran de la siguiente forma: 10% de
entrada (a la firma de la promesa de compra-venta), 40% en cuotas mensuales
hasta el final de la construccién y un 50% final contra la entrega del proyecto. Este
ultimo pago se podra realizar de forma directa por el cliente o con un crédito
bancario.

Con el esfuerzo e inversion realizados para la comercializacidon del producto, se
espera completar el total de las ventas en un periodo de 20 meses; lo que
equivale a un 5% mensual.

Se ha desarrollado un cronograma valorado de las ventas, donde se ha distribuido

segun el tiempo de ventas planeado y segun las formas de pago.
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8 ANALISIS FINANCIERO

8.1 Introduccion

El andlisis financiero que se presenta a continuacién permite verificar la factibilidad y
viabilidad del proyecto La Ganga — Cigarra. En base a la informacién procesada de los costos del
proyecto y de los ingresos por ventas en capitulos anteriores, se realiza analisis financieros
estdticos y dindmicos, donde se examina la rentabilidad, la sensibilidad a distintas variables, la

opcién de buscar financiamiento externo, entre otros.

8.2 Objetivos

Crear una estructura financiera y determinar la viabilidad del proyecto
Realizar un analisis financiero estatico y dinamico del proyecto

Valorar la rentabilidad del proyecto con y sin apalancamiento

%)
o
>
-
E
o)
o

Examinar las ventajas de utilizar financiamiento bancario en el proyecto

Analizar la sensibilidad del proyecto a distintas variables
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8.3 Metodologia

Proyecto Puro

e . e . S e e . Analisis de
Analisis Financiero Analisis Financiero L are
fn . Sensibilidad y
Estatico Dinamico .
Escenarios

Proyecto Apalancado

Comparacion de resultados

Para realizar el analisis financiero se utilizara el analisis de costos del proyecto (terreno,
directos e indirectos) y los ingresos provenientes de las ventas del producto. Con estos datos se
realizard un analisis estdtico para determinar la utilidad, la rentabilidad y el margen.
Posteriormente se construird flujos mensuales y se determinard una tasa de descuento, para
poder determinar el Valor Actual Neto (VAN) del proyecto. Con esta informacion se realizara un
analisis de sensibilidad a diferentes variables al proyecto para ver los resultados. Finalmente, se

evaluara la utilizacion de financiamiento bancario para llevar a cabo el proyecto.

8.4 Andlisis Financiero Estatico (Proyecto Puro)

8.4.1 Flujo de Caja

Para poder realizar el andlisis financiero se debe crear un flujo de caja o cash flow donde
se refleje mensualmente los ingresos, los costos y el saldo proveniente de estos valores. Estos
datos son necesarios para determinar los indicadores financieros, tanto en el andlisis estdtico
como en el dindamico. Ademas, nos permite visualizar las inversiones a realizar en el proyecto en el

tiempo y asi poder tomar decisiones gerenciales.



185

8.4.2 Costos Mensuales y Acumulados

Los costos totales del proyecto ascienden a $9, 506,213 donde se incluye el terreno, los

costos directos e indirectos. A continuacién podemos ver el desglose de estos valores:

TOTAL COSTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM DESCRIPCION COSTO %

1 Costos Directos

2 Costos Indirectos

3  Costodel Terreno
TOTAL

7,288,113  77%
750,903 8%

1,467,196 15%

9,506,213 100%

wv n nn

Tabla 50: Costos del Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en el flujo a continuacidn, los costos se encuentran prorrateados de
una forma correcta para no tener picos altos y bajos a lo largo del proyecto. El mes 19 es el
periodo donde los costos son mas altos debido al pago a realizar de ciertos equipos para el
proyecto y los desembolsos para acabados como el cielo falso y los recubrimientos. Todos los
costos directos han sido ubicados en el cronograma del proyecto segin el cronograma de
construccion, realizado en base a la experiencia y trayectoria de la empresa constructora. Por otro
lado, los costos indirectos son mds altos en los tres primeros meses ya que en ellos se realiza la

planificacién del proyecto (disefios arquitectdnicos y de ingenierias).
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llustracion 109 : Costos Mensuales y Acumulados

Elaborado por: Luis Vizcaino
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8.4.3 Ingresos Mensuales y Acumulados

Los ingresos provenientes de las ventas del proyecto ascienden a $11, 489,841; los cuales se obtienen segun el plan y modelo de ventas
establecido en el capitulo anterior. A continuaciéon podemos ver la distribucidn de estos ingresos a lo largo del proyecto. Las ventas inician en el periodo 2
del proyecto, antes de empezar la construccién. El 50% del valor de las ventas se obtiene en el ultimo mes del proyecto cuando se realice la entrega del

producto y los clientes hagan el ultimo pago.

Ingresos Mensuales y Acumulados

$ 14,000,000

$ 12,000,000

$ 10,000,000 /

$ 8,000,000
$ 6,000,000 /
$ 4,000,000 /./-
$ 2,000,000
$-

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 i0 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

s INGRESOS MENSUALES ~#i—INGRESOS ACUMULADOS

llustracién 110: Ingresos Mensuales y Acumulados

Elaborado por: Luis Vizcaino
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8.4.4 Flujo Acumulado (sin apalancamiento)

Después de establecer los flujos acumulados de ingresos y egresos, podemos identificar el saldo de estos en el tiempo. En el grafico a

continuacién vemos que el mes con el mayor saldo, el cual representa la maxima inversion del proyecto es el mes 20 con una inversién total de S$4°

928,312.

Saldos Acumulados Proyecto Puro
$ 14,000,000

$ 12,000,000

$ 10,000,000 /
$ 8,000,000 /K.___‘_f‘
$ 6,000,000 / /
$ 4,000,000 / /
< 2,000,000 /

$S-

$ (2,000,000) —o—o—0—0—o o O

$ (4,000,000) J

$ (6,000,000) \\
—&—Flujos Ingresos Acumulados == Flujos Costos Acumulados —@—Saldo Acumulado $ (419281312)

llustracion 111: Saldos Acumulados Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino
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El valor obtenido de la inversion maxima del proyecto nos permite saber la cantidad de
dinero que se requiere para llevar a cabo el proyecto, considerando el flujo de ingresos

planificado. De esta forma se puede buscar fuentes de financiamiento para llevar a cabo el

proyecto.

8.4.5 Resultados Andlisis Estatico (Proyecto Puro)

En base a la informacién revisada anteriormente, podemos determinar los resultados del

analisis financiero estatico:

Ingresos (1) $11,489,841
Costos (C) $9,506,213
Utilidad (I-C) $1,983,628

Tabla 51: Utilidad Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos apreciar, la utilidad del proyecto asciende a $1, 983,628, lo cual produce

un margen sobre los ingresos totales del 17.26% en los 24 meses del proyecto.

Utilidad (U) $1,983,628
Ingresos (1) $11,489,841
Margen (U/1) 17.26%
Margen Anual 8.63%

Tabla 52: Margen Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

Por otro lado, la rentabilidad global y anual del proyecto es del 20.87% y 10.43%

respectivamente.

Rentabilidad

Utilidad (U) $1,983,628
Costos (C) $9,506,213
Rentabilidad (U/C) 20.87%
Rentabilidad Anual 10.43%

Tabla 53: Rentabilidad Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

Los indicadores obtenidos del analisis estatico del proyecto son bajos en relacion a otros
proyectos inmobiliarios de la misma naturaleza. Si el proyecto no estaria en construccion, se
deberia reconsiderar la idea realizar el proyecto bajo los pardametros con los que se ha hecho. Una

de las razones por la cual se obtiene estos indicadores se debe a los altos costos de construccion
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del proyecto. Como podemos ver en el grafico a continuacidn los costos directos (construccién)

del proyecto son excesivamente altos.

Incidencia Costos del Proyecto
(Puro)

M Costos Directos
H Costos Indirectos

Costo del Terreno

llustracién 112: Incidencia Costos del Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

8.5 Andlisis Financiero Dindmico (Proyecto Puro)

Mediante el andlisis dindmico se busca crear modelos financieros para examinar distintos
escenarios que podrian influenciar en el proyecto, principalmente de forma negativa. Esto puede
ayudar enormemente para conocer qué tan sensible es el proyecto a distintos factores antes de
gue deje de ser atractivo y rentable; con estos datos se puede tomar decisiones de mejor manera

antes y durante la ejecucion del proyecto.

Para el analisis dinamico del proyecto se utiliza las herramientas financieras VAN (Valor

Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno), que a continuacidn definimos:

e El “VAN expresa la diferencia entre el valor actualizado a una determinada tasa
de descuento de los ingresos y egresos derivados de una inversion” (Eliscovich,
2016). “El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros
ingresos y egresos que tendrd un proyecto, para determinar, si luego de
descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es
positivo, el proyecto es viable” (Negocios).

e La “Tasa Interna de Retorno TIR de una inversidn es la tasa de descuento con la
que el Valor Actual Neto VAN es igual a cero” (Eliscovich, 2016). Entre mayor sea

la tasa el proyecto sera mas rentable.
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8.5.1 Tasa de Descuento

Como podemos apreciar, se debe determinar una tasa de descuento que nos permita
evaluar el rendimiento de nuestro proyecto. Esta tasa de descuento serad la minima rentabilidad
gue se espera obtener del proyecto. Existen métodos que nos permiten determinar la tasa de
descuento a utilizar en un proyecto: métodos financieros, por experiencia en otros proyectos,
entre otros. Para el Proyecto La Ganga-Cigarra se utilizara el método CAPM (Capital Asset Pricing
Model). Este método permite evaluar la tasa de descuento en base al riesgo de la naturaleza del

proyecto utilizando datos histdricos relacionados.

Tasa de descuento segtin CAPM
re=rf+(rm-Rf) x 8 +RRp

Variable Valor
rf 1.31%
rm 17.40%
Rf 3.80%
B 0.87
Rp 8.61%
re 21.75%

Tabla 54: CAPM

Elaborado por: Luis Vizcaino

Fuente: US Department of Treasury, Betas by Sector US

rf = (Risk free) Tasa libre riesgo, Bonos del Tesoro de USA a 3 afos
rm = Prima de riesgo del mercado

Rf = Valor histdrico para una compania pequefa

B = Beta del Sector Real State Development de USA.

Rp = Riesgo Pais del Ecuador

Como podemos ver la tasa de descuento nominal obtenida es de 21.75%, la misma que
sera utilizada para los cdlculos del VAN en los distintos escenarios. Esta tasa nominal equivale a
una tasa efectiva del 24.06%, que al aplicar la inflacién anual del pais del 1.59% (Junio 2016) se

obtiene una Tasa Real Anual de 22.12%
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Tasa Nominal Anual

21.75%

Tasa Efectiva Anual

24.06%
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Tasa Real Anual

22.12%
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8.5.2 VAN y TIR del Proyecto Puro

Resultados del Analisis Dinamico

Ingresos S 11,489,841
Costos S 9,506,213
Utilidad S 1,983,628
Tasa de Descuento Nominal Anual 21.75%
Tasa de Descuento Efectiva Anual 24.06%
Tasa de Descuento Real Mensual 1.68%
Tasa de Descuento Real Anual 22.12%
VAN $520,688
TIR Anual 34.91%
TIR Mensual 2.53%

Tabla 55: Resultados Analisis Dinamico Proyecto Puro

Elaborado por: Luis Vizcaino

Segln los resultados obtenidos se puede concluir que el proyecto es financieramente
aceptable porque el VAN es mayor que cero. El VAN nos indica un beneficio a valor presente de
$520,688. Este indicador califica a nuestro proyecto como aceptable segtn los flujos planeados.
Debido a que en el flujo de caja del proyecto existen cambios de signos (positivo y negativo) en el
transcurso de los meses, no se tomara en cuenta los resultados de la TIR ya que complica la

evaluacion del resultado.

8.5.3 Sensibilidad del Proyecto

Parte del analisis financiero dinamico del proyecto, se pretende medir la sensibilidad que

tiene nuestro proyecto respecto a la variacidn de distintas variables. Con esto se puede tener una
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idea mas clara del comportamiento de nuestro proyecto a los distintos riesgos presentes en este
tipo de proyectos. El objetivo es encontrar hasta donde resiste financieramente nuestro proyecto
antes de volverse inaceptable. Al conocer cdmo actua el proyecto se pueden tomar precauciones
gue cuiden la rentabilidad del mismo. Para este andlisis se propone evaluar la sensibilidad a las

siguientes variables:

e Incremento de Costos Directos

e Disminucién de Precio de Venta (Ingresos)

e Incremento en el tiempo de ventas

e Escenario de variacién con incremento de costos directos y disminucidn de precio
de venta

e Uso de apalancamiento para el proyecto

Para realizar estos andlisis se deben crear nuevos flujos de caja y se volvera a calcular el

VAN, el cual nos servird como medida para evaluar al proyecto.

8.5.4 Sensibilidad Proyecto Puro: Variacion de los Costos Directos vs. VAN

En la realizacidon de un proyecto inmobiliario es comun que los costos directos o de
ejecucion/construccion varien lo cual afecta a todo el proyecto. Existen varios motivos para que
esto suceda pero no serdn analizados en esta investigacidn; simplemente vamos a evaluar como
una variacién porcentual puede afectar el VAN del proyecto y hasta qué punto podemos variar los

costos directos para que el VAN sea igual a cero.

Andlisis de escenarios del VAN por incremento de Costos Directos
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 9.15%
$520,688 $463,757 $406,827 $349,89 $292,965 $236,035 $179,104 $0

Como podemos observar, el proyecto puede sufrir un incremento de costos directos de
hasta 9.15% ya que con este valor el VAN es igual a 0. Por sobre este valor, el VAN seria negativo

con lo que el proyecto no es aceptable financieramente.
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VAN vs Variacion de Costos Directos
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llustracion 113: VAN vs Variacion Costos Directos

Elaborado por: Luis Vizcaino

La representacidn gréfica superior nos muestra el comportamiento del VAN segun las
variaciones de los costos directos; y con la ecuacion lineal (del tipo y=mx+b) se puede obtener los
valores del VAN que sean necesarios. Donde y=VAN, x=pendiente que representa la variacion del
VAN por cada unidad de variacion de la variable (costos directos) y b= término independiente, que
es igual al VAN cuando la variable es igual a 0. Se puede concluir que el proyecto si resiste una

variacion porcentual aceptable del 9.15% antes de que deje de ser aceptable.

8.5.5 Sensibilidad Proyecto Puro: Variacion de los Costos Directos vs. TIR

De igual forma que con el VAN, analizamos el comportamiento del TIR segln las
variaciones de los costos directos. Como se menciond anteriormente, no se toma en cuenta los
resultados obtenidos del TIR considerando los cambios de signos presentes en la obtencion del

mismo.

Andlisis de escenarios del TIR por incremento de Costos Directos
0% 1% 2% 3% 4% 5% 6% 9.15%
35% 33% 32% 31% 29% 28% 26% 22.11%

Aqui es importante evidenciar que cuando los costos directos varian en el porcentaje con

el cual es VAN esigual a 0, la TIR es igual a la tasa de descuento del proyecto.
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TIR vs Variacion Costos Directos
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llustracion 114: TIR vs Variacion Costos Directos

Elaborado por: Luis Vizcaino

8.5.6 Sensibilidad Proyecto Puro: Variacion de Precio de Venta (Ingresos) vs.

VAN

En un proyecto inmobiliario el precio de venta del producto es otra variable que puede
afectar el rendimiento financiero; por esta razén se debe analizar la posibilidad o el escenario de
reducir los precios de venta (lo cual reduciria nuestros ingresos). A continuacién se presenta la
disminucién porcentual de los precios de venta y cdmo estos afectan al VAN. También

encontramos hasta qué punto podemos variar los precios para que el VAN sea igual a cero.

Anélisis de escenarios del VAN por disminucion de Precio de Venta (Ingresos)
0% -1% -2% -3% -4% -5% -6% -6.25%
$520,688 $437,400  $354,112 $270,824  $187,536 $104,248 $20,960 0

Como podemos ver el proyecto puede aguantar una disminucion del precio de venta del
producto de hasta el 6.25%; es decir que es mas sensible que al incremento de los costos directos.
A continuacién se presenta la grafico de lo mencionado anteriormente y la ecuacion lineal con la

gue se puede obtener cualquier valor del VAN.
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VAN vs Variacion Precio de Venta

Z
<
> =—¢—VAN
——Lineal (VAN)
y = 8,328,803 + 520,688
R%2=1
<n
r T T T T T T vy
-7% -6% -5% -4% -3% -2% -1% 0%
% Variacion Ingresos
llustracién 115: VAN vs Variacién Precios de Venta
Elaborado por: Luis Vizcaino
8.5.7 Sensibilidad Proyecto Puro: Variacion de Precio de Venta (Ingresos) vs.
TIR

Al igual que con el VAN, se presenta el comportamiento del TIR segun las disminuciones
porcentuales del precio de venta. Los mismos criterios del analisis realizado con los costos

directos aplican para la variacion del precio de venta.

Andlisis de escenarios del TIR por disminucion de Precio de Venta (Ingresos)
0% -1% -2% -3% -4% -5% -6% -6.25%
35% 33% 31% 29% 27% 25% 23% 22.12%




197

TIR - Variacion de Precio de Venta
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llustracion 116: TIR vs Variacion Precios de Venta

Elaborado por: Luis Vizcaino

8.5.8 Escenario Proyecto Puro: Disminucion de Precio de Venta (ingresos) e
incremento de los Costos Directos

En este caso se planea un escenario donde ocurra una variacion cruzada: disminucion del
precio de venta e incremento de costos directos. Esto nos permite ver cdmo reacciona el proyecto
frente a estos cambios combinados; a continuacion podemos ver una tabla que refleja estas

variaciones. En la tabla se pueden encontrar los puntos criticos donde el VAN es negativo.

Precio de Venta

VAN
4380469 0% -1% -2% -3% -4% -5% -6% -7%
0% 520,688 463,757 406827 349,89 292,965 236,035 179,104 122,173
1% 437,400 380469 323539 266,608 209677 152,747 95816 38,885
2% 354,112 297,181 240251 183320 126389 69458 12,528  (44,403)
Costos 3% 270,824 213893 156962 100032 43101  (13,830)  (70,760)  (127,691)
Directos 4% 187,53 130,605 73,674 16744 (40187)  (97,118) (154,048)  (210,979)
5% 104,248 47317 (9614)  (66544) (123475 (180,406) (237,336)  (294,267)
6% 2090 (35971  (92,902)  (149,832) (206,763) (263,694) (320,624)  (377,555)
7% (62,328) (119259) (176,190)  (233,120) (290,051) (346,982)  (403,912)  (460,843)

Tabla 56: Escenario Incremento Costos Directos y Disminucion Precio de Venta

Elaborado por: Luis Vizcaino
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R Precio de Venta

31.41% 0% -1% -2% -3% -4% -5% -6% -7%

0% 35% 33% 32% 31% 29% 28% 26% 25%

1% 33% 31% 30% 29% 27% 26% 24% 23%

2% 31% 29% 28% 27% 25% 24% 22% 21%

Costos 3% 2% 2% 26% 25% 23% 22% 20% 19%
Directos 4% 27% 25% 24% 23% 21% 20% 18% 17%
5% 25% 23% 22% 21% 19% 18% 16% 15%

6% 23% 21% 20% 19% 17% 16% 15% 13%

7% 21% 19% 18% 17% 15% 14% 13% 11%

Tabla 57: Escenario TIR, Incremento Costos Directos y Disminucién Precio de Venta

Elaborado por: Luis Vizcaino

8.5.9 Sensibilidad Proyecto Puro: Variacion en el periodo de ventas

Es importante analizar este escenario donde el periodo de ventas varie; por un lado que
disminuya mas del periodo planeado y por otro que se alargue mas. Es bastante comun en los
desarrollos inmobiliarios que estos eventos ocurran. De igual forma se buscara cuantos meses

puede alargarse el periodo de ventas antes de que el VAN sea igual a cero.

VAN vs Variacion Velocidad de Venta

$1,500,000
$1,000,000
$500,000
E $ x x x x x y y y : | =e=VAN
16 17 18 19 20 21 22 2627 28 ——Lineal (VAN)

$(500,000)

y=-165,689x + 3,647,269

R?=1
$(1,000,000) \

$(1,500,000)

Meses de Venta

llustracién 117: VAN vs Variacion Velocidad de Venta

Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver en la ilustracién superior, el VAN del proyecto es muy sensible a la
variacion del periodo de ventas. Seglun se tenia planeado, las ventas deben concluirse en 20

meses y como vemos solo puede alargarse 3 meses mas antes de que el VAN sea negativo.
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Podemos ver como el VAN es superior al del proyecto base cuando se realizan las ventas en
menor tiempo. Por ejemplo cuando el periodo de ventas dura solo 16 meses el VAN es igual a
$609,252, superior al del proyecto base. En este caso la ecuacion lineal obtenida no sirve para
encontrar valores del VAN ya que el comportamiento del VAN tiene un cambio brusco a partir del

mes 22, lo que ocasiona que la linea de tendencia no represente correctamente al VAN.

Los resultados encontrados nos advierten de la importancia de alcanzar el periodo de
ventas planeado, ya que solo se puede demorar 3 meses mas de lo previsto antes de que el VAN

sea igual a cero y por lo tanto el proyecto financieramente inaceptable.

8.6 Uso de Apalancamiento

En este caso analizamos la opcidn de buscar financiamiento bancario para llevar a cabo el
proyecto considerando la gran inversidn que se debe realizar. Con la utilizacidn del financiamiento

del proyecto analizaremos el comportamiento del VAN y de los indicadores financieros estaticos.

Se ha optado por utilizar un tipo de crédito bancario que actualmente se esta brindando a
constructores para el desarrollo de proyectos inmobiliarios. Este crédito esta siendo otorgado por
el Banco del Pichincha y puede cubrir hasta el 33% del costo total del proyecto (terreno, directos e

indirectos). A continuacién se presenta el detalle y términos de este crédito.

PRESTAMO BANCARIO

Entidad Banco del Pichincha
% Préstamo del Costo Total 33%
Costo Total Proyecto S 9,506,213
Valor Maximo del Préstamo S 3,137,050
Valor Requerido S 3,000,000
% Préstamo Solicitado Sobre Total Proyecto 31.56%
Meses 7
Desembolso Mensual S 428,571
Tasa de Interés Activa Anual 10.78%
Tasa de Interés Activa Mensual 0.86%
Pago de Interés Mensual S 3,672
Pago de Capital (después de finalizar) Hasta 6 meses

Tabla 58: Caracteristicas del Préstamo Bancario

Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver, se utilizara un préstamo de 3 millones de USD para el financiamiento
del proyecto y se pediran 7 cuotas iguales durante los meses donde mayor inversién se necesite.
Con estos datos se requiere construir un nuevo cash flow para poder evaluar los indicadores

financieros.

8.6.1 Analisis Estatico del Proyecto Apalancado

A continuacién encontramos los resultados del analisis financiero estatico del proyecto
con el uso de financiamiento bancario. Como podemos observar, la utilidad del proyecto es
menor que con el proyecto puro debido a la presencia de los nuevos costos financieros.

Consecuentemente, el margen y la rentabilidad del proyecto son menores.

Utilidad Con Financiamiento

Ingresos (1) $ 11,489,840.56
Gastos (G) S 9,814,654.83
Utilidad (I-G) $  1,675,185.73

Margen Con Financiamiento

Utilidad (U) $1,675,186
Ingresos (1) S 11,489,841
Margen (U/I) 14.58%

Rentabilidad Con Financiamiento

Utilidad (U) $1,675,186
Gastos (G) S 9,814,655
Rentabilidad (U/G) 17.07%
Rentabilidad Anual 7.59%

Tabla 59: Resultados Analisis Estatico Proyecto Apalancado

Elaborado por: Luis Vizcaino

Mas adelante se presentard un cuadro comparativo con todos los resultados del proyecto

puro y apalancado.

8.6.2 Costos del Proyecto Apalancado

Con el uso del crédito bancario, los costos del proyecto incrementan debido a los costos

financieros por el pago de intereses. Estos costos ascienden a $308,442.
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TOTAL COSTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM DESCRIPCION COSTO %
1 Costos Directos S 7,288,113 74%

2 Costos Indirectos S 750,903 8%
3 Costo del Terreno S 1,467,196 15%

4 Costos Financieros S 308,442 3%
TOTAL S 9,814,655 100%

Tabla 60: Costos del Proyecto Apalancado

Elaborado por: Luis Vizcaino

Costos del Proyecto Apalancado

B Costos Directos B Costos Indirectos = Costo del Terreno W Costos Financieros

Costo Total

llustracion 118: Incidencia Costos Proyecto Apalancado

Elaborado por: Luis Vizcaino

8.6.3 Analisis Dindamico del Proyecto Apalancado

En base al nuevo cash flow con el uso del crédito bancario, se debe calcular el VAN y el TIR
para comparar con los resultados del proyecto puro. Previamente se debe calcular la nueva tasa

de descuento ya que el dinero del préstamo no requiere la misma rentabilidad que el proyecto.

Tasa Ponderada del Proyecto Apalancado

Tasas Valor Incidencia
Tasa Del Proyecto 21.75% 68.44%
Tasa Del Préstamo 10.78% 31.56%
Tasa Ponderada 18.29% 100.00%

Tabla 61: Tasa Ponderada

Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver la nueva tasa de descuento es menor que la del proyecto puro, lo que
ocasionara que el VAN del proyecto apalancado sea mayor. Con la tasa ponderada del 18.29% vy el

nuevo cash flow obtenemos los siguientes resultados:

Resultados del Analisis Dinamico

VAN $826,950
TIR Anual 47.85%
TIR Mensual 3.31%

Tabla 62: Resultados Analisis Dinamico Proyecto Apalancado
Elaborado por: Luis Vizcaino
Podemos apreciar como el VAN del proyecto apalancado es considerablemente mayor al

igual que el TIR; debido al cambio de signos en el flujo no se considera el TIR para este andlisis.

8.6.4 Flujo Acumulado (Proyecto Apalancado)

A continuacidon podemos observar los saldos acumulados de los flujos de ingresos y
egresos del proyecto apalancado. Como podemos ver el proyecto se alarga 4 meses mas después
de finalizar para realizar el pago del capital. Debido al uso del crédito bancario la inversién

maxima requerida disminuye considerablemente de $4, 928,312 a $2,254119.
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Saldos Acumulados Proyecto Apalancado
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llustracion 119: Saldos Acumulados Proyecto Apalancado

Elaborado por: Luis Vizcaino
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8.7 Comparacion de los Proyectos

A continuacidn se presenta un resumen de los resultados obtenidos en el proyecto puroy
en el proyecto apalancado. Como podemos ver, la utilidad es menor mientras que el VAN y el TIR

sOn mayores.

Comparacion de Proyectos

Puro Apalancado
Ingresos S 11,489,841 S 11,489,841
Terreno S 1,469,476 S 1,469,476
Costos S 8,036,736 S 8,036,736
Costos Financieros S - S 308,442

Utilidad S 1,983,628 $ 1,675,186

Margen 17.26% 14.58%
Rentabilidad Anual 10.43% 7.59%
Inversion Maxima S 4,928312 S 2,254,119

VAN S 520,688 $ 826,950
TIR Mensual 2.53% 3.31%

TIR Anual 34.91% 47.85%

Tabla 63: Comparacién Proyectos

Elaborado por: Luis Vizcaino

Comparacion Proyectos: Puro y Apalancado

HIngresos M Terreno M Costos M Utilidad

$1,983,628 $1,675,186

$8,036,736 $8,036,736

$1,469,476 $1,469,476

$11,489,841 $11,489,841

Proyecto Puro Proyecto Apalancado

llustraciéon 120: Comparacién Proyectos

Elaborado por: Luis Vizcaino
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8.8 Conclusiones

Después de realizar los andlisis financieros dinamico y estatico del proyecto puro vy el

proyecto apalancado, podemos sacar las siguientes conclusiones:

e Los costos totales del proyecto puro ascienden a $ 9, 506,213; mientras que en el
proyecto apalancado ascienden a $9, 814,655 por los costos financieros.

e Losingresos por ventas ascienden a $ 11, 489,841, en ambos proyectos.

e El andlisis estatico del proyecto puro nos da como resultado una utilidad de $1,
983,628, un margen global de 17.26% y una rentabilidad global de 20.87%. Estos
valores son considerablemente bajos debido a los altos costos de construccion. Se
recomendaria reconsiderar los términos bajo los cuales se ha realizado el
proyecto ya que la rentabilidad es baja.

e Mediante el método CAPM, se obtuvo una tasa de descuento nominal anual de
21.75%. Con esta tasa el proyecto puro tiene un VAN igual a $520,688.

e El proyecto es mds sensible a la disminucién porcentual de los precios de venta
gue al incremento de costos directos. Las variaciones donde el VAN es igual a cero
son 6.25% (disminucidn precio de venta) y 9.15% (incremento costos directos).

e El proyecto solo puede demorar 3 meses mas del tiempo planeado en el periodo
de ventas para que el VAN sea igual a 0. El proyecto es muy sensible a esta
variacion por lo que se debe considerar una prioridad alcanzar el tiempo de
ventas planeado.

e La inversién maxima del proyecto puro asciende a $ 4, 928,312, mientras que en
el proyecto apalancado bajaa $ 2, 254,1109.

e Se considera muy recomendable utilizar un crédito bancario para financiar el
proyecto ya que la tasa ponderada de descuento es menor a la del proyecto, lo
qgue produce un incremento significativo en el VAN y TIR. El VAN del proyecto
apalancado asciende a $826,950.

e No se considera los resultados obtenidos del TIR del proyecto debido a los
cambios de signos que aparecen en el cash flow.

e Los costos financieros del proyecto ascienden a S 308,442, que equivale a un 3%

de los costos totales del proyecto.
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9 ASPECTOS LEGALES

9.1 Introduccion

El presente capitulo estd destinado a la investigacion y desarrollo de los distintos aspectos
legales del proyecto La Ganga — Cigarra. Estos aspectos incluyen todas las fases del proyecto,
desde la planificacion hasta la comercializacién. Como desarrolladores, debemos conocer todas
las obligaciones y responsabilidades que el sector inmobiliario del pais debe afrontar en cuanto a
temas tributarios, laborales, municipales y comerciales. En gran medida el éxito de este y otros

proyectos, estd vinculado al seguimiento de la ley ecuatoriana de estos temas.

9.2 Antecedentes

Antes de empezar el desarrollo del capitulo es importante mencionar que el Proyecto La
Ganga — Cigarra es propiedad de dos empresas independientes; por un lado Parraguesa y por otro
Cigarra. En un inicio, ambas empresas llegaron a un acuerdo para el desarrollo del proyecto y
acordaron construir un edificio donde la mitad era propiedad de una empresa y la otra mitad de la
otra segun los aportes realizados. De esta forma podian compartir los gastos de planificacién y
construcciéon de la estructura. Asi realizaron un acercamiento para que la empresa CORSAL S.A.

realice la construccién y ayude en otras actividades relacionadas.

Para el desarrollo de este capitulo se propone la estructuracion de un Fideicomiso
Inmobiliario del tipo administrativo, con el objetivo de que este sea el administrador durante todo
el proceso del proyecto La Ganga — Cigarra de los bienes y fondos. Cabe recalcar, que el proyecto
no fue desarrollado bajo esta metodologia lo cual ha ocasionado algunos problemas econdmicos

entre los promotores hasta el momento.
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9.3 Objetivos

Desarrollar el Fideicomiso Inmobiliario que administrara el
Proyecto
Investigar las obligaciones laborales y tributarias que afectan
al Proyecto

Establecer las obligaciones municipales necesarias para el
desarrollo del Proyecto

Crear un marco legal que permita el seguimiento de cada
aspecto en todas las fases que conforman el Proyecto

9.4 Metodologia

Para el desarrollo de este capitulo se utilizard la informacion del proyecto proporcionada
por los promotores, la cual ha sido y seguird siendo utilizada durante todo el proyecto. Ademas,
se aplicardan conocimientos brindados por la Dra. Elena Barriga durante la clase de Aspectos
Legales de la Construccién y otras clases relacionadas en el MDI. Finalmente se utilizara
informacién del Municipio del DMQ, el SRI y otras entidades de cardcter publico. La informacién

recolectada se aplicara al proyecto para de esta forma crear un marco legal.



208

Fuentes Primarias:
Informacién especifica
del proyecto

Fuentes Secundarias:
Informacidn obtenida en el MDI

Andlisis de la informacion y
aplicacidn al proyecto

Marco Legal del
Proyecto

9.5 Propuesta Legal para el Proyecto: Fideicomiso Inmobiliario

En base a los antecedentes mencionados anteriormente, se considera oportuno y
beneficioso para los propietarios del proyecto la creacion de un Fideicomiso Inmobiliario que
actue como administrador de los fondos y recursos del proyecto a lo largo de todas las fases. Esta
propuesta se debe a la seguridad y versatilidad que un Fideicomiso brinda a los propietarios y a

todas las partes involucradas en el proyecto.
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Acto Juridico de Origen
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Formalidades
Constitucion
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Participacion
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Duracion
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eCddigo Organico Monetario y Financiero

eEscritura Publica de Constitucion

eSuperintendencia de Compafiias y Valores

eInscripcién en el Registro de la Propiedad
eRegistro Unico de Contribuyentes RUC

*30 dias

eConstituyentes
eBeneficiarios

*En proporcion a los aportes

eDesarrollo de uno o vario proyectos inmobiliarios

eJunta de Fideicomiso

*Segln plazo de vigencia con un maximo de 80 afios

llustracion 121: Fideicomiso Inmobiliario

Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Santiago Padron

Un Fideicomiso es un tipo de mecanismo, donde una o mas personas naturales o juridicas

llamadas Constituyentes, transfieren de forma temporal e irrevocable los bienes muebles o
inmuebles o recursos de cualquier tipo a un patrimonio auténomo (Fideicomiso), con el fin de que
este cumpla con las instrucciones dadas por parte de los Constituyentes en base a un Contrato de
Fideicomiso. Los fideicomisos tienen personalidad juridica propia y son administrados por

empresas fiduciarias con personal capacitado que se dedican a este giro de negocio.
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Objetivos

Beneficios
Generales

Brindar seguridad a
los compradores
sobre la utilizacién de
recursos

Reglar las relaciones
- entre socios dentro de —
un proyecto

Brindar seguridad a
los compradores
sobre la calidad del

Coordinar el manejo
—{ de presupuestos y —
flujos del proyecto

proyecto
\ J \ J
r ™)
Velar por el .
o Acceder a mejores
cumplimiento del
fuentes de
— presupuesto y — .. o
financiamiento para el
cronograma del
royecto proyecto
L proy y 4 J

llustracién 122: Objetivos y Beneficios del Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi

Considerando que el proyecto tiene dos empresas las cuales son propietarias de los
terrenos y a la vez serdn quienes suministren todos los recursos para llegar a cabo el proyecto,
deben llevar a cabo un Contrato de Fideicomiso con una empresa Fiduciaria. De esta forma los

constituyentes y beneficiarios del fideicomiso seran las dos empresas: Parraguesa y Cigarra.
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Parraguesa

Fideicomiso
Inmobiliario

~

Cigarra

Fiduciaria

llustracién 123: Estructuraciéon del Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino

El Fideicomiso propuesto para el proyecto debe ser de caracter inmobiliario; es decir que
se le instruye que administre los distintos recursos y bienes con el fin de desarrollar un proyecto
inmobiliario. Para el proyecto, el objetivo del Fideicomiso es que desarrolle un proyecto
inmobiliario de oficinas en la ciudad de Quito, con las caracteristicas especificadas por los

constituyentes en los terrenos a ser proporcionados por los mismos.
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Instrucciones al Fideicomiso

e Administrar los fondos de los constituyentes del fideicomiso para llevar a
cabo el proyecto

e Recibir y registrar los bienes otorgados al Fideicomiso a lo largo del
proyecto

e Unificar los dos lotes del proyecto propiedad de los constituyentes para
llevar a cabo el proyecto

e Contratar un servicio de gerencia de proyectos para el proyecto
e Contratar un servicio de fiscalizacién para el proyecto
e Contratar el disefio arquitecténico y de ingenierias

e Contratar la construccidn civil, las instalaciones y los acabados del
proyecto a empresas especializadas

e Contratar con una empresa la publicidad y comercializacién del proyecto
e Contratar pdlizas de seguro pertinentes
e Ayudar en las ventas del producto del proyecto

e Entregar y distribuir los bienes o ingresos a los constituyentes obtenidos
a la finalizacion del proyecto

llustracidn 124: Instrucciones al Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi

La empresa fiduciaria deberad proveer de personal para que tome representacién del

Fideicomiso y sea quien realice, administre, controle y lleve un seguimiento de las instrucciones

dadas.

Representante
Parraguesa

ICOMISO

Representante
Cigarra

Representante
Fiduciaria

Q
2
L
)
©
(q0)
i)
-
)
—_

llustracidn 125: Junta de Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi
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El representante del Fideicomiso y un representante de las empresas propietarias
deberan conformar una Junta del Fideicomiso con el fin de que esta tome las decisiones
necesarias para llevar a cabo todas las instrucciones. Ademads, esta Junta serd el érgano que se
encargue de fijar las politicas y procedimientos a seguir. De esta forma, la Junta podra decidir a

quién contratar, como manejar los fondos, etc.

9.5.1 Aportes y Beneficios del Fideicomiso

Lote de Terreno

Parraguesa
50% de los

fondos
necesarios

Aportes al

Fideicomiso

Lote de Terreno

Cigarra
50% de los

fondos
necesarios

llustracidn 126: Aportes al Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino

Las empresas propietarias del proyecto deberan realizar aportes al Fideicomiso con los
cuales el Fideicomiso realizard el proyecto. De esta forma, ambas empresas acuerdan en aportar
los terrenos que son de su propiedad y el 50% de los fondos necesarios para la planificacién,
construccion y comercializacién del proyecto. Cabe recalcar que los terrenos son de igual metraje
y por lo tanto el aporte del terreno es igual para las dos partes. El Fideicomiso debera realizar una
unificacién de lotes para desarrollar el proyecto. Los fondos mencionados serdn administrados
por el Fideicomiso segun los requerimientos que aparezcan a lo largo del proyecto; y la Junta del

Fideicomiso serad quien autorice la salida de estos fondos.
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Metros cuadrados

Parraguesa - 50% o ingresos por
ventas

Beneficios del

En proporcidn al

Fideicomiso aporte

Metros cuadrados
Cigarra - 50% o ingresos por

ventas

llustracién 127: Beneficios del Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino

Al igual que con los aportes, ambas partes deberdn acordar la reparticion de los
beneficios obtenidos por el Fideicomiso con el proyecto. Debido a que los aportes son iguales
para ambas partes (50%-50%) los beneficios deben ser repartidos de la misma manera, es decir a
prorrata de sus aportes. Estos beneficios podran ser metros cuadrados de oficinas,
departamentos, locales, bodegas y estacionamientos o ingresos econdmicos resultado de la venta
de los mismos. En caso de que al finalizar el proyecto no se haya concluido el total de las ventas,
el Fideicomiso deberd repartir parte en metros cuadrados del edificio y parte en ingreso de

ventas.
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9.5.2 Contratos del Fideicomiso

== Contratos del Fideicomiso

e Contrato para la gerencia del proyecto

e Contrato para la fiscalizacién del proyecto

e Contrato para el diseifo arquitecténico

e Contrato para el diseio de ingenierias

e Contrato para la construccion del edificio

e Contrato para la publicidad y comercializacién del proyecto
e Contratos para adquisiciones especiales

e Otros

llustracion 128: Contratos del Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino

Una vez constituido el Fideicomiso, deberd celebrar contratos segun las instrucciones
dadas, con otras empresas especializadas para llevar a cabo el proyecto. La seleccién de las
empresas y los términos de estos contratos seran determinados por la Junta de Fideicomiso. De
igual manera, las empresas deberan reportar su avance y el estado de sus actividades a la Junta

de Fideicomiso.

== Caracteristicas de los Contratos

e Contrato Civil de Prestacidn de Servicios Profesionales
Objeto del contrato

Obligaciones y derechos

Precios y formas de pago

Plazos de entrega

Multas por incumplimiento

Garantias de calidad y cumplimiento

Deslindacion de obligaciones patronales, laborales y
tributarias

llustracién 129: Caracteristicas de los contratos
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Los contratos que debe celebrar el Fideicomiso deben ser del tipo Civil de Prestacion de
Servicios Profesionales. En estos contratos, se debe incluir como minimo los aspectos
mencionados en la ilustracién superior. El Fideicomiso no debe permitir la participacion de

personas naturales o empresas en el proyecto sin que se celebre formalmente un contrato.

Es importante mencionar que en estos contratos, el Fideicomiso se debe deslindar de
todas las obligaciones (patronales, tributarias y laborales) de las empresas que participen. De esta
forma, las consecuencias por alguin incumplimiento de estas obligaciones no recaen directamente

en el Fideicomiso.

9.5.3 Costos del Fideicomiso

Constitucion del Fideicomiso

$2,500 + IVA

A 4
A

$600/mes

Planificacion del Proyecto

Ejecucion del Proyecto

$2,000/mes o 1% de Costos Directos

Cierre del Proyecto

$800/mes

|¢

Liquidacion del Fideicomiso

$1,000 aprox.

Adicionales

|¢

Reformas ($500/U) Compromisos Compraventa ($100/U) Compraventas ($200/U)

llustracién 130: Costos del Fideicomiso por Fases
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi

La estructuracidon y manejo del Fideicomiso son costos que deben ser absorbidos por los
propietarios del proyecto a lo largo de todas las fases. El total de estos costos para el proyecto
ascienden a $93,700, con los cuales se planea cubrir la mayoria de los costos necesarios. Los

costos pueden variar segin nuevos requerimientos adicionales que aparezcan. La estructura de
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estos costos ha sido obtenida de la propuesta econdmica presentada por la Administradora de

Negocios Fiduciarios ANEFI al 22 de Agosto del 2016.

Costos del Fideicomiso

Descripcion Unidad Cantidad PrecioU PrecioT
Constitucién glo 1 S 2,500 $§ 2,500
Planificacion mes 3 S 600 $ 1,800
Ejecucion mes 21 S 2,000 S 42,000
Ajuste de Ejecucion glo 1 S 38,000 S 38,000
Cierre mes 3 S 80 $ 2,400
Liquidacion glo 1 S 1,000 $ 1,000
Compromisos Compraventa u 20 S 100 $ 2,000
Compraventa u 20 S 200 $ 4,000

Total $ 93,700

Tabla 64: Costos del Fideicomiso
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi

9.5.4 Obligaciones Tributarias del Fideicomiso

La transferencia de los bienes al fideicomiso no se realiza ni a titulo oneroso ni gratuito
sino a titulo de fideicomiso mercantil. Por tal razdén dicha transferencia no grava gravamen alguno.

Esta es una de las ventajas de la creacién de un Fideicomiso (Nacional, 2014).
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Declaraciéon de Impuesto a
la Renta

Declaraciéon de Impuesto al
Valor Agregado Mensual

1as

Impuesto a la Plusvalia

Tributar

Tasas Municipales

wn
v
-
e
O
©
=

Impuesto Predial

Obl

Impuesto de Alcabala

Patente Municipal

llustracién 131: Impuestos fiscales
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Varias

IMPUESTO A LA RENTA: Para fines de determinacién y liquidacion del impuesto a la renta
los ingresos que obtengan los fideicomisos, siempre y cuando no desarrollen actividades
empresariales u operen negocios en marcha o cuando los beneficiarios o constituyentes no estén
domiciliados en paraisos fiscales o jurisdicciones de menor imposicidén, se encuentran exentos del
pago de este impuesto. Para esto es necesario que la fiduciaria haya realizado las respectivas
retenciones del impuesto a la renta al beneficiario, constituyente o participe en los montos y
porcentajes fijados en el LORTI presentando ademas una declaracidn informativa al SRI (Juridica,
2015). Es decir que los ingresos obtenidos por los beneficiarios o constituyentes son considerados

como ingresos gravados del impuesto a la renta para estos ultimos y que no se confunden con los



219

ingresos exentos que percibe el fideicomiso. El Fideicomiso, al ser de cardcter Inmobiliario y
reportar ganancias relacionadas a esta actividad no puede ser exento del Impuesto a la Renta. Por
lo tanto debera pagar todos los valores que le correspondan en base a las utilidades obtenidas
por los flujos de ingresos y costos del proyecto. La tarifa al 2016 es del 22% y la base imponible es
de la totalidad de los ingresos gravados menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y

deducciones, imputables a tales ingresos (Padrén A. S., 2016).

DECLARACION DE IVA MENSUAL: se realiza en base a la prestacién de servicios
profesionales. En el caso de la venta de los bienes inmuebles, estos no gravan IVA. La tarifa para
otras actividades es del 14%. En el caso del Fideicomiso, este no brindara servicios profesionales,

pero debera realizar las retenciones y declaraciones correspondientes necesarias.

1.5 POR MIL SOBRE LOS ACTIVOS TOTALES: este impuesto se aplica a todas las personas,
naturales y juridicas que ejerzan actividades profesionales, incluyendo actividades inmobiliarias.
Se pagard sobre todos los activos del afo calendario anterior y corresponde al Municipio del

DMAQ.

IMPUESTO A LA PLUSVALIA: Este impuesto regulado por el COOTAD, es un porcentaje
gue se paga a los municipios donde opere la persona natural o juridica, por la ganancia obtenida
por la transferencia de un inmueble. La tarifa general es del 10%, y para personas juridicas
dedicadas al negocio inmobiliario o construccién solamente un 4%. Existen varias deducciones
que se pueden aplicar. En el caso del proyecto, este impuesto debe ser cubierto por el
Fideicomiso si el mismo vende todas las unidades o por las empresas propietarias cuando el

Fideicomiso transfiera las unidades y estas se vendan.

IMPUESTO DE ALCABALAS: Este impuesto se produce por la venta de las unidades del

proyecto.

IMPUESTO DE PATENTE MUNICIPAL: este impuesto que se cancela una vez al afio, se lo
realiza para poder ejercer la actividad inmobiliaria en la ciudad de Quito. En el caso del proyecto,
el Fideicomiso debera cubrir estos valores, los cuales pueden varias del 10 ddlares hasta 25,000

délares.
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9.5.5 Otras tasas del Proyecto

Tasas del Proyecto

e Aprobacion de planos arquitectonicos
e Aprobacion de planos de ingenierias
e Aprobacion de planos modificatorios
e Licencia de construccion

e Declaracion de Propiedad Horizontal
e Permisos de habitabilidad

llustracién 132: Tasas del proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Varias

9.5.6 Puntos de Equilibrio

Punto de Equilibrio Legal

Punto de Equilibrio Técnico

Punto de Equilibrio Comercial

llustracién 133: Puntos de Equilibrio
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Anefi

La Junta de Fideicomiso deberd determinar los Puntos de Equilibrio del Proyecto. Estos se
definen como el conjunto de condiciones (legales, técnicas y financieras) necesarios para entregar

los recursos de los compradores de las unidades inmobiliarios al proyecto. Estos puntos sirven
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como garantia para los constituyentes y compradores y estan establecidos para disminuir el riesgo

de problemas futuros.

Punto de Equilibrio Legal: este Punto de Equilibrio se lo establece como el momento en
qgue se realice la inscripcidn de las escrituras publicas que contengan el aporte de los terrenos
donde se desarrollara el proyecto en el Registro de la Propiedad. Para esto es necesario que no
pese gravamen o prohibicidn de enajenar alguna sobre los bienes que se quieren aportar y se
comprueba con el certificado de gravamenes otorgado por el registro de la propiedad actualizado

a la fecha del aporte.

Punto de Equilibro Técnico: usualmente se lo establece segun la obtencién de
documentos técnicos y legales que permitan la construccién y comercializacién del proyecto. Los

documentos a obtener pueden ser, pero no se limitan a los siguientes:

e Permiso de construccion del DMQ

e Estudio de factibilidad econdmica

e Presupuesto y cronograma del proyecto

e Disefio arquitectdnico y de ingenierias

e Contratos de fiscalizacién y gerencia del proyecto

e Lista de precios y especificaciones de las unidades de venta del proyecto

Punto de Equilibrio Comercial: usualmente se lo determina cuando se cuenta con los
recursos o compromisos de recursos equivalente al 100% de los costos directos del proyecto. Este

punto puede variar segun la consideracién y criterio de la Junta de Fideicomiso.

9.6 Obligaciones de Empresas Contratantes del Proyecto

9.6.1 Obligaciones Laborales

Las empresas que participen en el proyecto mediante un contrato de trabajo con el
Fideicomiso, deberdn considerar todas las obligaciones y responsabilidades en cuanto a
Obligaciones Laborales con el objetivo de que el proyecto se desarrolle bajo la ley. De esta forma
la responsabilidad de estas obligaciones es parte de las empresas y el Fideicomiso queda
deslindando de las mismas. La Junta del Fideicomiso podra solicitar a la Gerencia del Proyecto un

reporte mensual de estas obligaciones de todas las empresas que estén participando.
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9.6.2 Obligaciones Generales del Empleador

Todas las empresas que participen en el proyecto deberdn cumplir con las siguientes

obligaciones con sus empleados.

Obligaciones del Empleador en Ecuador

e Celebrar un contrato de trabajo

e Inscribir el contrato de trabajo en el Ministerio de Relaciones
Laborales

e Afiliar al trabajador al IESS desde el primer dia

e Pagar sueldo bésico de $366 al mes

¢ Pagar horas extras, suplementarias y extraordinarias

® Pagar décimo tercer y cuarto sueldo

® Pagar una compensacién por el Salario Digno

e Pagar utilidades

e Asumir el 11.15% del Aporte Patronal del IESS

* Desde el segundo afo de trabajo, pagar los fondos de reserva
e Tratar a los trabajadores con respeto y consideraciéon

e Informar la terminacion de la relacion laboral y realizar un acta de
finiquito

llustracién 134: Obligaciones del Empleador
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Ecuador Legal Online

Contratos y Obligaciones Patronales

Contrato en Relacion de Dependencia Contrato por Obra
IESS Ministerio Relaciones IESS Ministerio Relaciones
Laborales Laborales

Legalizacion , Legalizacion
& y Numero Patronal & y

Subscripcion Contratos Subscripcion Contratos
Registro de décimos . ., Registro de décimos
& Y Avisode entraday salida & y

utilidades utilidades

Numero Patronal

Aviso de entraday salida

Registr liquidacion Registr liguidacion
Pago de aportes egistro de. .qu .dac ones Pago de aportes egistro de. _qu .dac ones
v actas de finiquito v actas de finiaquito
Registro de fondos de Registro de fondos de
reserva reserva

Tabla 65: Contratos y Obligaciones Patronales
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Varias

9.6.3 Jornadas Laborales Bajo Dependencia

Dentro de una relacidon laboral bajo dependencia un trabajador o empleado tiene derecho

a recibir una remuneracion y es obligacidon del empleador brindarle dicha remuneracion; siempre
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y cuando el empleado realice sus actividades dentro de la empresa. El monto de la remuneracion
sera el que hayan acordado entre las partes y se aplicard las condiciones especiales segun las

jornadas de trabajo en las que se desempeifie.

Diurna: 8 horas
diarias o0 40 horas
semanales

Ordinarias

Nocturna: Entre las Recargo adicional
19h00 y las 06h00 del 25%

Jornadas de T Sabados, domingos Recargo adicional
Trabajo o feriados del 100%

Recargo adicional
del 50% antes de
Horas de trabajo las 24h00

Suplementarias [l excedentes a las 8
horas diarias Recargo adicional
del 100% después
de las 24h00

llustracidn 135: Jornadas de Trabajo
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Ecuador Legal Online

Las empresas que contracten con el Fideicomiso para desempefiar sus actividades en el

proyecto, deberdn garantizar el cumplimiento de estas obligaciones con sus empleados.
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9.6.4 Otras Obligaciones Laborales

Ropa de trabajo [ 1 uniforme al ano

Minimo 4% del
grupo total de Guantes
trabajo

Emplear personas
discapacitadas

Reglamento interno

de trabajo Jean y camisa

Obligaciones

[ELT ] ; :
Después de trabajar
Jubilacion patronal Eesssdd 25 anos en la misma
empresa

Aprobacidon de
turnos de trabajo

Para mas de 50 Comedor,
empleados dispensario médico

llustracion 136: Obligaciones Laborales
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Ecuador Legal Online

9.6.5 Obligaciones Patronales

Bajo la ley ecuatoriana, las empresas tienen la obligacion de cumplir con los siguientes

requisitos en relacion a la remuneracion de sus empleados.
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Aporte al IESS

Fondo de Reserva

VAEEEES Se debe otorgar 15 dias
Sueldos o calendario al afio

remuneraciones

Obligaciones

Patronales

Décimo Tercer y Décimo

AL S Cuarto Sueldo

10% entre los

o empleados, y el
UieEts restante 5% por carga
familiar

llustracidn 137: Obligaciones Patronales
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Ecuador Legal Online

Vacaciones 15 dias al afio incluido los dias no laborables

Se pueden acumular vacaciones hasta un
maximo de 3 aios y usarlas en el cuarto ano

En caso de renuncia, se debe agregar a la
liguidacion el proporcional de las vacaciones no
gozadas

llustracién 138: Vacaciones
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuente: Ecuador Legal Online

Las empresas que contracten con el Fideicomiso para desempefiar sus actividades en el

proyecto, deberan garantizar el cumplimiento de estas obligaciones con sus empleados.
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9.6.6 Contrato por Obra

Este tipo de contrato se puede utilizar por parte de las empresas contratantes que
realicen la construccion del proyecto. Bajo esta modalidad se podra contratar trabajos por obra

como las instalaciones eléctricas y sanitarias.

9.7 Requerimientos de las Fases del Proyecto

Durante todas las fases del proyecto (Iniciacion, Planificacidn, Ejecucién, Promocion y
Ventas, Cierre) se debe obtener o procesar diferentes documentos que son necesarios para el

correcto funcionamiento y desarrollo de las actividades.

9.7.1 Fase de Iniciacion

V4

ICIaCiOon

Obtenido en el Municipio
del DMQ

Brinda informacion técnica
y legal del terreno

Obtenido en el Registro de
la Propiedad

= Certificado de Gravamenes
Brinda informacion de

restricciones legales sobre
el terreno

=
w
O
w
Vg
(g
L

llustracién 139: Fase de Iniciacion
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuentes: Varias

Durante esta primera fase del proyecto se requiere dos documentos legales con los cuales
se puede dar inicio a la planificacidn y otras actividades relacionadas. Es importante que ambos
documentos estén actualizados a la fecha. De existir restricciones legales o técnicas al momento,

se debe dar inicio a su solucion.

El Certificado de Gravamenes nos indica si existen restricciones sobre el terreno como

hipotecas. El Informe de Regulacion Metropolitana, nos brinda informacién sobre qué tipo de
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proyecto podemos desarrollar en el terreno y caracteristicas bdsicas de disefio. Con esta
informacidn ya se puede desarrollar una pre-factibilidad financiera. Podemos encontrar

informacién como la siguiente:

e Datos del terreno

e Informacion de propietarios
e Regulaciones de la zona

e Zonificacion

e COS total y COS pb

e Numero de pisos

e Restricciones del terreno

El IRM puede presentar el requerimiento de obtener otros documentos como el Borde de
Quebrada, Replanteo Vial, entre otros. Los cuales deben ser procesados y tramitados en el
Municipio del DMQ con los requerimientos respectivos. En el caso de los IRMs de los terrenos del

proyecto no se presenta ninguno de estos requerimientos adicionales.

9.7.2 Fase de Planificacion

Durante la fase de planificacién se requiere la obtencidn de algunos documentos legales
gue permiten la continuidad del proceso de desarrollo del proyecto. Para estos, ya se requiere la
contratacidn de servicios. El Fideicomiso debe contratar empresas que se encarguen de las

siguientes actividades y obtencion de estos documentos.

En el caso del proyecto, se ha contratado a la empresa RVC para el disefio arquitectdnico,
a la empresa XBS para el disefio eléctrico y relacionados, y a la empresa SEING PROANO para los
disefos hidro-sanitarios y contraincendios. Estas empresas participan y ayudan en la obtencién de

las actas mencionadas a continuacion.
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o Escritura del inmueble B Fideicomiso

= Unificacion de lotes Gerencia

7

icacion

Fideicomiso

= Pago impuesto predial

Acta de conformidad de
planos arquitectonicos

Empresa de disefio

Acta de conformidad de
ingenierias

Empresas de disefio y
construccion

Permiso de Construccién
LMU20

Gerencia

=
c
2
o
)
©
)
%)
©
L

Permiso de ocupacion de
acera

Gerencia

o de Gerencia y
Fiscalizacion

o
=)

Fideicomiso

llustracidn 140: Fase de Planificacion
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuentes: Varias

Escritura del Inmueble: Este documento muestra la propiedad del bien, en este caso de
los dos terrenos donde se desarrollara el proyecto. El Fideicomiso deberd solicitar estos
documentos a las empresas propietarias para su archivo y utilizacidn en todos los tramites

relacionados, y posteriormente debera poner las escrituras de los terrenos bajo su nombre.

Unificacion de Lotes: en el caso del proyecto se debe realizar este tramite debido a que el
edificio se implantara sobre dos lotes con distinto propietario, propiedad de cada empresa. Este

es el primer tramite a realizar y se debera solicitar en la administracion zonal respectiva.

Pago del Impuesto Predial: Este impuesto es de caracter municipal y se encuentra bajo La
Ley de Régimen Municipal del Ecuador. Se lo debe cancelar anualmente y su recaudacién se
realizard en el municipio donde se ubique el predio. Este documento es necesario para el proceso
de la mayoria de tramites durante la fase de planificacion, ejecucion y cierre. En el caso del
proyecto, se debera realizar el pago 2 o 3 veces durante el tiempo que dure el proyecto y esto se

lo ha hecho hasta el momento.

Acta de Conformidad del Proyecto Técnico Arquitectonico: Este documento otorgado
por la Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos de Pichincha, certifica el seguimiento del

disefo del proyecto de todas las regulaciones arquitectdnicas segin la norma ecuatoriana
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vigente. Este documento requiere la revisidn de los planos del proyecto por parte del personal de

la Entidad Colaboradora. Al momento el proyecto cuenta con este documento.

Acta de Conformidad del Proyecto Estructural y de Instalaciones: Este documento
otorgado por la Entidad Colaboradora del Colegio de Arquitectos de Pichincha, certifica el
seguimiento del disefio del proyecto de todas las regulaciones de las ingenierias segin la norma
ecuatoriana vigente. Las ingenierias incluyen planos eléctricos, hidro sanitarios, contra-incendios y
estructurales. El Cuerpo de Bomberos de Quito participa en el proceso de revisién de los planos y
es quien brinda la certificacion de los planos contraincendios. Al momento el proyecto cuenta con

este documento.

Registro de Planos y Permiso de Construccion LMU20: Una vez obtenidos los
documentos mencionados anteriormente se debe tramitar el permiso de construccion tramitado
y otorgado en el Municipio del DMQ. Este es el documento habilitante que permite la
construccion del proyecto en base a los planos previamente aprobados. Para realizar este tramite
se requiere el Acta de Registro de Planos en el Municipio del DMQ, para lo cual se necesita los

siguientes documentos:

e Formulario

e |RM

e Juegos de Planos

e Escrituras

e Pago Impuesto Predial

e Pago Municipal

Una vez realizado el Registro de Planos se procede a obtener el Permiso de Construccion.
Al momento el proyecto cuenta con estos dos documentos, con lo cual dio inicio al proceso

constructivo.

Permiso de Ocupacion de Acera: Se puede solicitar este permiso mediante el Municipio
del DMQ, que ayuda y facilita el proceso constructivo ya que permite utilizar la acera enfrente de

los terrenos del proyecto.

Contrato de Fiscalizacion y Gerencia de Proyecto: La Junta de Fideicomiso deberd
seleccionar empresas que se dediquen a la fiscalizacidn y Gerencia del Proyecto y celebrar
contratos de trabajo con las mismas. Se debe especificar todas las obligaciones que estas
empresas deben realizar a lo largo del proyecto. Las empresas contratantes deberan participar en

conjunto con las otras empresas en todas las actividades de planificacidon, ejecucion,
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comercializacién y cierre. En el caso del proyecto no se contratdé una empresa de gerencia pero si

una de fiscalizacion.

9.7.3 Fase de Ejecucion

_

Instalaciones Eléctricas y
relacionadas

= Contratos de Construccidn

Instalaciones hidro-
samitarias y contraincendios

V4

-
O
o
>
o
<

Equipos, bombas y

= Contratos con proveedores
Ascensores

Solicitud de servicios Agua y Electricidad

Inspecciones Municipales Inicio de Obra

llustracién 141: Fase de Ejecucion
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuentes: Varias

Contratos de Construccion: Para la fase de ejecucidn del proyecto se debe empezar por

Fasede E

celebrar contratos para la construccidn del proyecto. Estos contratos deberdan contener los
presupuestos, cronogramas y especificaciones presentados por las empresas para desarrollar su
trabajo. La Junta de Fideicomiso debera seleccionar las empresas y desarrollar estos contratos y
posteriormente dar seguimiento a su avance en ayuda de la gerencia y fiscalizacion. Para el
proyecto se contratd a la empresa CORSAL SA para que realice la obra civil, parte de los acabados
y parte del sistema hidro-sanitario y contraincendios. El tipo de contrato celebrado con la
empresa constructora es en base a Precios Unitarios. Se ha contratado con otras empresas el

sistema de aire acondicionado, instalaciones eléctricas y relacionadas.
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Solicitud de Servicios: Para esta fase se debe hacer la solicitud de servicios como el agua,
telefonia y la electricidad con el fin de que puedan ser utilizados por las empresas constructoras.

Estos tramites se realizan en la EPMAPS, CONATEL y EEQ.

Contratos con proveedores: La Junta de Fideicomiso deberd seleccionar ciertos
proveedores para la compra de equipos como ascensores y bombas de agua y contraincendio;
como también para ciertos acabados que no seran realizados por la empresa constructora. El
Fideicomiso deberd desarrollar estos contratos con todas las especificaciones, obligaciones y

derechos necesarios.

Inspecciones Municipales: La Agencia Metropolitana de Control es el organismo que
realiza inspecciones durante la ejecucién del proyecto; para esto se debe ingresar un aviso de
Inicio de Obra, con lo cual el organismo queda notificado de esta accidon y puede realizar
inspecciones aleatorias. En estas inspecciones se revisa las obligaciones laborales de las empresas
gue estan participando en la construccidn, la seguridad industrial y el cumplimiento de los disefios

aprobados.

9.7.4 Fase de Promocion y Ventas

Contrato de Publicidad
y Promocion

Promesa de Compra-
venta

Contrato de Compra-
Venta
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llustracidn 142: Fase de Promocion y Ventas
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuentes: Varias
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Contrato de Publicidad y Promocién: El Fideicomiso deberd contratar con alguna
empresa la publicidad y promocién del proyecto. Esta empresa debera realizar sus actividades a lo

largo del proyecto segun su criterio y con la aceptacién de la Junta de Fideicomiso.

Promesa de Compra-Venta: El Fideicomiso debe celebrar las promesas de compra-venta
con los promitentes compradores de las unidades del proyecto. Estas promesas sirven durante la
fase de construccion del proyecto hasta que las unidades puedan ser debidamente entregadas y
transferidas de propietario. Los compradores se comprometen con este documento a celebrar el
Contrato de Compra-Venta en un futuro. En estos documentos se debe especificar las
caracteristicas del bien, las especificaciones del proyecto, el precio y formas de pago, el tiempo de
entrega, entre otros. Ademds, estas promesas deberdn seguir y acoplarse al plan comercial

desarrollado para el proyecto.

Contrato de Compra-Venta: El Fideicomiso debera celebrar los Contratos de Compra-
Venta con los compradores, documento que sirve como traspaso de la propiedad del inmueble.
En estos contratos se debe incluir las mismas especificaciones que en las Promesas de Compra-
Venta. Previo a celebrar estos contratos se deben tener otros documentos habilitantes como la

Propiedad Horizontal.

Contrato de Compra-Venta

Comparecientes
Antecedentes
Compra-Venta

Precio y Formas de Pago
Transferencia

Gastos

Otras clausulas

Firmas

llustracion 143: Contrato de Compra-Venta
Elaborado por: Luis Vizcaino
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9.7.5 Fase de Cierre

Acta de Conformidad de

Planos Arquitecténicos
Modificatorios

= Permisos de Habitabilidad

| Declaracion de Propiedad
Horizontal

Crédito Hipotecario y
Cobranza

Escrituracion

w
p -
p -

-

O
w

o
w
g
qv)

L

= Liquidacion de Contratos

Actas de Entrega

llustracién 144: Fase de Cierre
Elaborado por: Luis Vizcaino
Fuentes: Varias

Acta de Conformidad de Planos Arquitecténicos Modificatorios: Si se realizan cambios
durante la construccion del proyecto, tanto a nivel arquitectonico como de instalaciones, se debe
tramitar en la Entidad Colaboradora la aprobacidn de los nuevos disefios. Nuevamente el Cuerpo
de Bomberos participa en este tramite, el cual es necesario para solicitar inspecciones y realizar la

Propiedad Horizontal.

Permisos de Ocupacion y Habitabilidad: Después de haber terminado la construccion y
hecho el tramite de los planos modificatorios, se debe obtener el Permiso de Ocupacidn por parte

del Cuerpo de Bomberos. Para lo cual se debe presentar los siguientes documentos:

e Solicitud de Servicios

e Copia de Certificado del Visto Bueno de Planos

e Copia de la memoria técnica aprobada y sellada

e Copia de planos del sistema contraincendios

e Certificado de instalacién del sistema de deteccién y alarma en conformidad con

NFPA72
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e Documento declarativo donde se especifique la entrega a cada unidad de
extintores, ventilaciones y calentamiento de agua
e Certificado de las puertas corta-fuego RF-60 min.
e Certificado de las pruebas de presidon o hermeticidad del sistema de supresion
con agua.
Posterior a la entrega de documentos el Cuerpo de Bomberos debe realizar una

inspeccion en obra donde se verifique el cumplimiento de todo el sistema aprobado en el disefio.

Una vez obtenido el Permiso de Ocupacion, se debe notificar en la Agencia Metropolitana
de Control la Finalizacién de Obras, con lo cual esta entidad realiza una inspeccién para que se
verifique el cumplimiento de toda la normativa arquitectdnica del proyecto segun la ordenanza
municipal. Una vez aprobada dicha inspeccion, se debe tramitar el Permiso de Habitabilidad en la
misma entidad y solicitar la devolucion del Fondo de Garantia entregado a inicios del proyecto al
Municipio. Estos documentos son obligatorios para poder realizar el tramite de Propiedad

Horizontal.

Declaracion de Propiedad Horizontal: Este proceso permite la individualizacion legal de
las unidades de oficinas, locales y vivienda en predios; lo cual servira para el trdmite de escrituras.
La Declaracién de Propiedad Horizontal debe realizar la empresa de disefio arquitecténico en
conjunto con la Junta de Fideicomiso y la Gerencia de Proyecto. En dicho proceso se especifica las

alicuotas y los linderos de cada unidad.

Esta declaratoria debe ser notariada y posteriormente registrada en el Registro de la
Propiedad para que cada unidad quede registrada independientemente. Estos documentos sirven

como habilitante para la escrituracion de los contratos de compra-venta.

Crédito Hipotecario y Cobranza: Una vez obtenida la Declaracién de Propiedad
Horizontal, el Fideicomiso debe participar y ayudar a los compradores en los trdmites necesarios
para la obtencién del crédito en la institucion financiera que se haya elegido. De esta forma se

puede concluir la cobranza.

Escrituracidn: una vez terminado el trdmite de la Propiedad Horizontal y celebrado el
Contrato de Compra-Venta, se puede proceder a la escrituracién de los inmuebles vendidos. Con
este tramite se traspasa la propiedad del bien y se concluye la entrega formal del bien a los
nuevos propietarios. Se dard la instruccion al Fideicomiso de que participe y agilite todos los

tramites mencionados anteriormente.



235

Liquidacidn de Contratos: El Fideicomiso debera liquidar todos los contratos celebrados
durante la construccion del proyecto, previo a una revision de los cumplimientos de los mismos y

revision de la calidad.

Actas de Entrega: El Fideicomiso debe preparar el Acta de Entrega de las oficinas, locales
y departamentos, donde se especifique el estado y lista de todos los elementos entregados con la
unidad vendida. Ademas se debe especificar la garantia del inmueble y de todos los equipos y

servicios instalados.

Por otro lado se debe preparar un Acta de Entrega y Recepcién del Edificio, el cual
traslada el mantenimiento y cuidado del edificio a la nueva administracién. En este documento
también se debe especificar el estado de todos elementos y equipos que se entrega y sus
garantias. Se puede incluir manuales de uso y mantenimiento. La Gerencia y Fiscalizacion del

Proyecto deben participar en la preparacion y entrega de estos documentos.

=l Acta de Entrega-Recepcion del Edificio

e Cuadro de areas comunales

e Area de unidades y linderos

e Lista de Equipos del Edificio y sus manuales
e Garantias de Equipos

¢ Garantia de la empresa constructora

e Lista de otros elementos entregados

¢ |nstructivos de mantenimiento

* Regulaciones del edificio

e Copia de todos los documentos legales de cada fase del proyecto
e Especificaciones de materiales

e Especificaciones de medidores

e Otros

e Firmas
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9.8 Conclusiones

Conclusiones

No se desarrollo bajo la administracién de un Fideicomiso Inmobiliario

Estructura Legal Actual
8 lo cual ha ocasionado algunos problemas hasta la fecha.

El proyecto cuenta con todos los documentos necesarios para el

Fase de Iniciacion S e
desarrollo de esta fase, por tanto se dio inicio a la planifiacidn.

El proyecto obtuvo todos los documentos necesarios para la
Fase de Planifiacion  planificacion del proyecto. Para darinicio a la construccién se obtuvo la
Licencia de Construccion.

Al momento el proyecto se encuentra en esta fase. Se mantiene al dia
Fase de Ejecucion todas las obligaciones por parte de todas las empresas que participan
en el desarrollo.

Debido ala débil estructura legal actual del proyecto, esta fase se ha
visto perjudicada. Por esta razén se hizo la propuesta de la creacién de
un Fideicomiso Inmobiliario, para poder tomar ventaja de sus
beneficios. Las ventas no se estdn manejando bajo la modalidad
propuesta.

Fase de Promociony
Ventas

Con el marco legal creado, se pondrd a consideracion de los
Fase de Cierre propietarios todos los requerimientos para llevar a cabo esta fase
exitosamente.
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El Proyecto La Ganga - Cigarra no fue desarrollado bajo una estructura legal correcta, lo
cual ha ocasionado algunos problemas entre los propietarios. Por esta razén, se propone la
creacion de un Fideicomiso Inmobiliario que sirva como administrador de todos los bienes y
fondos necesarios para llevar a cabo el proyecto. Esta propuesta no puede ser llevada a cabo
debido a que el proyecto se encuentra en construccidon. Por esta razdn, se considera necesaria y
beneficiosa la contratacion, por parte de los propietarios, de varias empresas especializadas que

ayuden al desarrollo del proyecto. A continuacién se presenta algunas recomendaciones.

==l Recomendaciones

e Contratar una empresa para la Gerencia del Proyecto

¢ Contratar una firma de abogados que manejen todos los procesos
legales

e Contratar una empresa para la fiscalizacion de las obras

e Contratar una empresa para la promocion y ventas del producto
del proyecto

¢ Contratar una empresa de disefio y construccidn con experiencia
en el negocio inmobiliario

e Considerar el marco legal propuesto para las fases del proyecto que
faltan desarrollar

¢ Considerar la propuesta de estructura legal desarrollada para
proyectos futuros
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10 GERENCIA DE PROYECTO

10.1 Introduccion

Uno de los aspectos mds importantes para el desarrollo de un proyecto inmobiliario, es
de qué forma se va a manejar la direccién y gerencia del mismo. Para esto se debe considerar un
analisis de todos los componentes y elementos que aparecen en el ciclo de vida de un proyecto,
desde la iniciacion hasta el cierre. Una correcta estructuracidon de estos componentes previo al
arranque del proyecto y un seguimiento minucioso de los planes desarrollados a lo largo del
proyecto, puede ser una garantia de que el proyecto sea exitoso en todas sus fases. Es
importante recalcar que las técnicas para la Gerencia y Direccién de Proyectos se las debe usar e
implementar desde el comienzo hasta el final; esto requiere de mucho esfuerzo, coordinacion y

recursos por parte del Director y Equipo de Proyecto.

10.2 Antecedentes

Antes de desarrollar el siguiente capitulo es importante mencionar que el proyecto se
encuentra actualmente en desarrollo; las mamposterias e instalaciones estan en proceso. Por lo
tanto algunas de las técnicas, métodos y documentos expuestos a continuacién seran
simplemente con fin académico, mientras que otras si podran ser utilizadas desde este momento
hasta la finalizacién. Para que la Gerencia y Direccién de Proyectos sirva correctamente y pueda

ser utilizada se debe desarrollar antes del inicio del proyecto.
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10.3 Objetivos

Definir el alcance para posteriormente determinar el costo y
duracion del proyecto

Identificar a todos los interesados del proyecto para
asignar roles y obligaciones

Establecer una metodologia que permita dirigir y gerenciar
correctamente el proyecto en todos sus aspectos

10.4 Metodologia

Para el desarrollo de la Direccion y Gerencia del proyecto La Ganga — Cigarra se utilizara
los procesos, técnicas y herramientas planteadas en la metodologia TenStep, la cual estd basada
en el libro del Project Management Institute llamado PMBOK, el cual ofrece estandares, normas y
pautas para la direccién de proyectos. No se aplicard exactamente la metodologia mencionada,
sino que se creara una propia en base a las necesidades del proyecto. Es importante recalcar que
los 10 pasos planteados por el Método TenStep no son secuenciales y el detalle de cada uno
dependerd del tamafio, complejidad y requerimientos del proyecto. El capitulo estd compuesto de

dos categorias generales, en las cuales se desarrollan todos los planes necesarios.
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1. Definicion del 2. Plan de Direccion y

Proyecto Gerencia del Proyecto

llustracién 145: Metodologia
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.5 Descripcion del Proyecto

El Proyecto La Ganga — Cigarra es un proyecto inmobiliario a desarrollarse en la ciudad de
Quito, en el sector de la Carolina. El proyecto serd implantado sobre dos lotes de terreno con un
area total de 1,176m2, que se encuentra ubicados en la Av. Naciones Unidas, entre la Av. De los
Shyris y Av. Republica del Salvador frente al Quicentro Shopping. El proyecto cuenta con 2 locales
comerciales en la planta baja, 20 oficinas en 7 plantas y 2 departamentos en 1 planta. Ademas
cuenta con todos los servicios como bodegas, estacionamientos y areas comunales para el
correcto funcionamiento de las unidades. El proyecto estd direccionado a un segmento de la
poblacién de nivel econdmico medio alto y alto, donde se espera que los clientes sean pequefias y

grandes empresas que realicen sus actividades en la ciudad de Quito.

10.6 Definicion del Proyecto

Dentro del primer proceso debemos desarrollar la planificacion de algunas actividades y
componentes que estan relacionadas a la definicidn del trabajo del proyecto. Esto nos servira
como un marco de referencia para entender y describir lo que quiere lograr con la realizacién del

proyecto.

10.6.1 Metas

Los promotores del proyecto La Ganga — Cigarra buscan participar en el mercado
inmobiliario de la ciudad de Quito y para esto han decidido construir un edificio principalmente de

oficinas ubicado en los lotes de su propiedad. Las metas de ambos promotores son las siguientes:
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e Conocer y familiarizarse con el mercado inmobiliario de la ciudad de Quito.

e Crear un equipo de profesionales para que desarrollen el proyecto y que este
sirva para futuros proyectos.

e Lograr una rentabilidad minima del 20%.

e Realizar un proyecto que brinde calidad a los usuarios/clientes en todos los

aspectos.

10.6.2 Objetivos

Los objetivos del proyecto deben cumplir con las siguientes caracteristicas con el fin de

que sean eficientes y permitan realizar un proyecto exitoso:

e Specifics (Especificos) 1
e Measurables (Medibles)
e Achievables (Realizables)
e Realistics (Reales) 1
e Time-Based (Limitado en tiempo)]

llustracidn 146: Caracteristicas de los Objetivos
Elaborado por: Luis Vizcaino

En base a estas caracteristicas podemos establecer los objetivos del proyecto.

10.6.3 Objetivo General del Proyecto

El objetivo general del proyecto es participar en el mercado inmobiliario para sacar
ventajas econdmicas, mediante la realizacién de un edificio principalmente de oficinas que brinde

todas las comodidades y calidad a los usuarios, y que permita obtener la rentabilidad deseada.

10.6.3.1 Objetivos Especificos del Proyecto

e Desarrollar un proyecto donde el uso de oficinas, locales y departamentos sea

agradable, cdmodo y funcional.
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Realizar la planificacion, ejecucion y comercializacidén del proyecto.

El proyecto debe constar de 2 locales comerciales, 20 oficinas y 2 departamentos;
ademas de contar con todos los servicios necesarios para su funcionamiento
como estacionamientos, bodegas, dreas comunales, entre otros.

Concluir el proyecto dentro del tiempo y presupuesto establecido, completando
todos los elementos del alcance de forma correcta y con calidad.

Obtener una rentabilidad minima del 20%.

Lograr que las ventas de las unidades se completen dentro del tiempo
establecido.

Realizar el proyecto bajo el cumplimiento de todas las leyes y normas laborales,
patronales y tributarias que rigen al sector inmobiliario; ademds de cumplir con
todos los requisitos municipales.

Desarrollar todas las fases del proyecto bajo la metodologia TenStep.

10.6.4 Alcance del Proyecto

El alcance del proyecto define los limites de lo que el proyecto incluye y no incluye, lo cual

sirve como base para poder desarrollar correctamente el presupuesto y el cronograma. Es

importante recalcar que el alcance y los objetivos deben estar alineados, es decir que los

productos finales a entregar deben contribuir a alcanzar los objetivos, caso contrario es mejor

modificarlos o no incluirlos.

10.6.4.1 Dentro del Alcance

Planificar el disefio de un edificio de uso mixto, enfocado principalmente en
oficinas, que cumpla con todas las normativas y requisitos que aplican a este tipo
de proyecto. El disefio debe integrar todas las ingenierias (estructural, eléctrico,
hidro-sanitario y contra incendios). La planificacion debe incluir la obtencion de
todos los permisos necesarios de acuerdo a los requerimientos de las entidades
reguladoras para dar inicio al proyecto.

Preparar un presupuesto y un cronograma para el proyecto en base a los disefios
preparados e incluyendo todos los componentes del alcance. Posteriormente se
debe preparar un plan comercial y financiero para que pueda ser utilizado por el
Equipo del Proyecto.

Realizar la comercializaciéon del proyecto en base al plan financiero y comercial

preparados.
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Realizar la contratacion de todas las empresas externas necesarias para la
planificacidn, ejecucién y comercializacién del proyecto.

Llevar a cabo la ejecucion del proyecto desde principio a fin, para lo cual se debe
utilizar estandares del PMI con el fin de llevar un control y seguimiento en todas
las fases del proyecto. La ejecucion del proyecto debe cumplir e incluir todos los
elementos desarrollados en los disefios: acabados, accesorios, equipos, etc.

El proyecto debe contar con todas las dreas comunales necesarias para el
funcionamiento de las oficinas, locales y departamentos. Estas dreas incluyen
bodegas, corredores, escaleras, estacionamientos, lobby, terrazas, salones
comunales.

Coordinar y ayudar a los clientes en el proceso de ventas.

Las oficinas se entregaran con ventaneria, pisos con porcelanato, paredes
acabadas con pintura, gypsum terminado en tumbados, luminarias, cerdmica en
bafios, inodoros, lavamanos, griferia, espejos, puertas, cerraduras, equipos de
audio y video, extractores en bafios, elementos contra-incendios, conexiones de
telefonia e internet, otras conexiones necesarias para el funcionamiento de las
oficinas, cortinas, mesones y closets si en el disefio arquitectdnico especifica.

Los departamentos se entregaran con ventaneria, pisos con porcelanato, paredes
acabadas con pintura, paredes de bafio con cerdmica, gypsum terminado en
tumbados, luminarias, porcelanato en el piso de los bafos, inodoros, espejos,
lavamanos, extractores en bafos, griferia, puertas, cerraduras, equipos de audio y
video, elementos contra-incendios, conexiones de telefonia e internet, cortinas,
muebles de cocina, closets, granito en mesones.

Los locales comerciales no se entregaran con ningun tipo de acabados, seran
entregados con los pisos alisados para colocar algun acabado y las paredes
enlucidas. Si se incluyen todas las instalaciones necesarias para su
funcionamiento.

Las bodegas se entregaran con puerta, llave, luminarias, hormigdn visto en pisos y
paredes enlucidas y pintadas.

Los estacionamientos serdan de hormigdn alisado e incluyen toda la sefalética
necesaria. Las paredes y tumbados de estacionamientos seran pintadas, incluyen
luminarias y otros equipos necesarios para su funcionamiento. Ademas se debe

incluir el sistema de control de acceso al edificio.
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e Las areas comunales (terraza, salones comunales, guardiania, banos, corredores,
escaleras, bodegas, entre otros) incluyen todos los acabados y equipos necesarios
para su funcionamiento.

e Todos los elementos de obra civil, acabados y equipos deben cumplir con las
especificaciones y estandares de calidad necesarios.

e El edificio cuenta con 4 ascensores.

e Preparar todos los documentos necesarios para la entrega del edificio y sus

unidades vendidas.

10.6.4.2 Fuera del Alcance

e Las garantias de equipos, accesorios y otros elementos contratados serdn
responsabilidad de los proveedores y por tanto los clientes deberan acudir a ellos
posterior a la entrega, en caso de que sea necesario.

e El mantenimiento de las unidades vendidas posterior a la entrega es
responsabilidad de los propietarios.

e El mantenimiento de las dreas y equipos comunales posterior a la entrega sera
responsabilidad de la administracién del edificio.

e Acabados y equipos para los locales comerciales.

e Electrodomésticos (refrigeradora, horno, microondas, cocina, extractor, entre
otros) y equipamiento (muebles, mesas, sillas, camas, entre otros) de los
departamentos y oficinas.

e Los gastos legales para la compra de las unidades seran repartidos entre el
comprador y el vendedor segun corresponda.

e La administracion del edificio posterior a la entrega, en esto incluye los
reglamentos internos, obtencidn del RUC, creacidn de cuenta bancaria, etc.

e Los procesos de solicitud de servicios bdsicos sera responsabilidad de cada
usuario.

e Cualquier elemento adicional en departamentos, oficinas, locales y 4areas

comunales que no estén incluidas en los disefos y especificaciones.



10.6.5 Estructura de Desglose de Trabajo EDT (WBS por unidades de trabajo)

1. Proyecto La
Ganga - Cigarra

1.1 Actividades
Preliminares

1.1.1 Pre-
Factibilidad

1.1.2 Estudio
Mercado

1.1.3 Compra
terreno

1.1.4 Presupuestos
referenciales

1.1.5 Plan de
Negocios

1.1.6 Estudio de
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1.1.7
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topografico

1.2 Desarrollo del

Proyecto

1.2.1 Planificacién

ad 1-2.1.1 Plan Masa

1.2.1.3 Proyecto
Definitivo

1.2.1.4
= Aprobacionesy
Permisos

1.2.1.5 Plan de

Proyecto

llustracién 147: EDT del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

1.2.2 Ejecucion

1.2.2.1 Obras
Preliminares

1.2.2.2 Excavacion
muros anclados

1.2.2.3 Cimientos

1.2.2.4 Estructura

1.2.2.5
Mamposteria y
Obra Gris

1.2.2.6 Inst.
eléctricas

1.2.2.7 Inst. hidro-
sanitarias
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exteriores

1.2.2.10 Acabados

1.2.2.11 Equipos y
otros sistemas

1.2.2.12 Pruebas de

calidad

1.2.4

1.2.3 Cierre APy
Comercializacién

1.24.1
Documentacién
legal de venta

1.2.3.1
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10.6.6 Normas de Calidad

Para el desarrollo del proyecto, tanto para la planificacién como para la ejecucion, se

debe considerar todas las normas y ordenanzas vigentes a la fecha.

e Ordenanza Metropolitana 156 y 433

e Norma Ecuatoriana de la Construccién NEC 2015

e Norma INEN

e Regla Técnica Metropolitana RTQ (1/2014, 2/2014, 3/2014, 4/2014, 5/2014,
6/2014, 7/2014)

10.6.7 Estimacion del esfuerzo, costo y duracién

El plan de trabajo del proyecto requiere la estimacion de los diferentes recursos
necesarios para llevar a cabo el proyecto hasta la conclusién; es necesario estimar el esfuerzo, la
duracidn y los costos. Esta actividad se debe realizar conforme va avanzando la definicidon del
proyecto, con el fin de que las estimaciones sean cada vez mas precisas. Esto se conoce como Top

Down Estimate, es decir que en un inicio los niveles de exactitud son altos.

Esfuerzo 4,500
Estimado Horas

24 Meses
Costo $9°500,000
Estimado usb

llustracién 148: Estimacion del esfuerzo, costo y calidad
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.6.7.1 Esfuerzo Estimado

La planificacién del proyecto, que incluye todos los paquetes de trabajo y actividades
expuestas en el EDT en los puntos 1.1 y 1.2.1, tendrd una duracién de 4 meses. Durante este
tiempo se debe obtener todos los entregables necesarios para poder dar inicio a la ejecucién del
proyecto. La etapa de ejecucidn, que comprende todos los paquetes de trabajo en el punto 1.2.2,
tiene una duracién de 18 meses. De igual forma en este tiempo se debe lograr obtener todos los
entregables segun la planificacion realizada. La comercializacidon del proyecto, correspondiente al
punto 1.2.4 del EDT, se hara paralelamente a la planificacién y a la ejecucién y se espera que se

complete en 20 meses. Finalmente, la etapa de cierre que corresponde a los paquetes de trabajo
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y actividades del punto 1.2.3 del EDT, se espera que tenga una duracion de 3 meses. Con la

informacién expuesta, se espera que el proyecto tenga un esfuerzo estimado de 4,500 horas.

10.6.7.2 Costo Estimado

TOTAL COSTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM DESCRIPCION COSTO %
1  Costos Directos S 7,288,113  77%

2 Costos Indirectos S 750,903 8%
3  Costodel Terreno S 1,467,196 15%
TOTAL S 9,506,213 100%

Tabla 66: Costo Estimado
Elaborado por: Luis Vizcaino

En base a la planificacion realizada y considerando todos los componentes del alcance del
proyecto, se espera que el costo ascienda a $9°500,000 USD aproximadamente; donde se
considera el terreno, los cosos directos y los indirectos. Estos valores han sido revisados al 6 de
Septiembre del 2016. La informaciéon para esta estimacion ha sido obtenida de capitulos

anteriores.

10.6.7.3 Duracion Estimada

CRONOGRAMA GENERAL DEL PROYECTO

Periodo

Ejecucién
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Promocién y Ventas
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Entregay Cierre

FASES DEL PROYECTO

llustracidn 149: Duracion Estimada
Elaborado por: Luis Vizcaino

En base a la planificacién realizada y considerando todos los componentes del alcance del
proyecto, se espera que la duracidon del proyecto ascienda a 24 meses; donde se realizara la
planificacién, la ejecucion, la promocién y ventas y la entrega y cierre. La etapa de Promocién y
Ventas es la mas larga segun el plan y se espera que esto pueda variar aln mas. La informacion

para esta estimacién ha sido obtenida de capitulos anteriores.
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10.6.8 Suposiciones Previas

Las suposiciones son eventos o condiciones que estdan mas alla del control del Equipo del
Proyecto, que se espera que ocurran o no ocurran. Se los puede considerar como riesgos de bajo
nivel y nos permiten estimar las tareas que son necesarias para llevar a cabo el proyecto y estimar

el tiempo del mismo.

e Los fondos para el desarrollo del proyecto seran propios de los promotores hasta
cierto punto donde se espera utilizar los ingresos provenientes de las ventas de
las unidades.

e La ubicacidn de los lotes brindan una ubicacién privilegiada para el proyecto, lo
cual se considera una ventaja para la comercializacion.

e Se espera que no cambien las normativas de arquitectura, contra-incendios y en
general de construccion durante el transcurso del proyecto.

e Que las condiciones econdmicas del pais no van a empeorar.

e Que el gobierno no va a imponer nuevas obligaciones tributarias para el sector
inmobiliario.

e Que los precios de materiales de la construccidén no suban de precio.

e Que la competencia no aumente significativamente.

e Que el gobierno no ponga el peligro las ventas debido al traslado de sus

funcionarios a las nuevas plataformas gubernamentales.

10.6.9 Riesgos

Los riesgos son eventos futuros que se encuentran fuera de nuestro control y que si
ocurren pueden tener un impacto sobre el proyecto, ya sea positivo (oportunidades) o negativo.
Es importante identificar y analizar los riesgos antes de iniciar el proyecto y durante la ejecucién

con el fin de evitar que se conviertan en problemas.

e Inestabilidad en la politica del pais que cause reducciones en los indicadores
macroecondmicos.

e Reduccidn de la demanda de oficinas en la ciudad de Quito debido a la situacion
econdmica del pais.

e Alta oferta de oficinas en la ciudad de Quito por proyectos mas antiguos,

ocasionando una fuerte competencia.
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e Demora en la aprobacidn de planos por parte de la Entidad Colaboradora CAE y
en el permiso de construccion otorgado por el Municipio.

e Accidentes con el personal y equipos durante la construccion del proyecto.

e Falta de recursos econdmicos para realizar el proyecto debido a demoras en la
velocidad de venta.

e Falta de reconocimiento y confianza en el proyecto por parte de los clientes
debido a que los promotores son desconocidos.

e Dificultad para encontrar financiamiento externo en caso de que sea necesario.

e Problemas para coordinar a todas las empresas involucradas en el proyecto
debido a que los promotores son dos empresas desconocidas.

e Reduccidn de créditos hipotecarios a nivel de Quito.

e Alza de los precios de materiales y equipos para la construccién

e Conflicto por cambios al alcance.

10.6.10 Enfoque

La realizacion del proyecto, en todas sus fases, debe ser desarrollada bajo el mando de un
Director de Proyecto que en conjunto con un Equipo de Proyecto, trabajen todos los procesos
necesarios de forma adecuada y logren cumplir con las expectativas y requerimientos de los
interesados. Para todo el manejo gerencial y administrativo se debe aplicar los procesos, normas y

técnicas del TenStep y del PMBOK.

Todas las actividades del proyecto deben realizadas bajo procesos previamente
estudiados y definidos, respetando los planes desarrollados durante la planificacién. Si durante las
distintas etapas del proyecto aparecen cambios o adiciones por diferentes motivos, estos deben
valorados en tiempo, costo y riesgo y de ser aprobados por el Directo de Proyecto y Promotores,

ser registrados correctamente.

La comunicacidon debe ser uno de los pilares del proyecto; los canales deben ser bien
definidos y respetados por todos los involucrados. Cada miembro del equipo debera conocer sus
obligaciones y responsabilidades y saber cuando y cdmo comunicar su trabajo o cualquier evento
gue ocurra. Es indispensable que se respeten las cadenas de mando establecidas para el proyecto

con el fin de tomar decisiones y aceptar cambios.

Es importante para el éxito del proyecto que los equipos de trabajo estén bien
conformados, que el recurso humano sea capacitado en su area, que tenga experiencia y que

todos puedan participar con su opinién y su aporte sea acogido. Ademas, se requiere que el
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Director de Proyecto y otro personal administrativo inculque en todos los equipos y personal la

colaboracidn mutua para que se alcance los objetivos planteados.

La publicidad y en general el plan de comercializacién del producto debe ser llevado con
mucho profesionalismo, se debe contar con profesionales que desarrollen correctamente los
disefios de logotipo, pancartas, hojas volantes, entre otros, con el fin de que el proyecto refleje

confianza en los clientes y asi lograr mejores resultados.

Es importante que el Director de Proyecto y todos los equipos del proyecto siempre
tengan en consideracién todos los requisitos, objetivos, requerimientos, expectativas de los
diferentes involucrados en el proyecto con el fin de que el trabajo sea realizado en direccién de
cumplir con todo lo necesario. Por otro lado, el equipo del proyecto debe siempre tener en mente
que los procesos para realizar el trabajo, es lo necesario para obtener productos de calidad, y por

tanto su enfoque debe ser direccionado en planificar y controlar correctamente los procesos.

Los promotores deben participar a lo largo de todas las fases del proyecto para brindar
apoyo de alto nivel al Directo de Proyecto y su equipo. También es importante que ellos traten de
conformar un equipo de profesionales que les permita trabajar en conjunto en proyectos futuros.
Considerando que el proyecto no estd siendo realizado ni promovido por una empresa
constructora o inmobiliaria, la contratacion de profesionales con experiencia, responsables,
creativos, emprendedores es necesaria para que el proyecto sea exitoso. El cuadro inferior

muestra en resumen el enfoque de cdmo se va a realizar el proyecto.

Planificacion

eDisefios eSeguimiento y *Recepcién de
eAprobaciones control de la trabajos
eConformacion obra *Pruebas de
del Equipo del eSeguimiento y calidad
Proyecto control de eCierre de
eContratacién de contratos cuentas
empresas y *Adquisiciones eEntrega de
profesionales especiales productos y
ePromociény ePromocidény edificio
Ventas Ventas eCierre de los
eDesarrollo del eSeguimiento de planes
planes de los planes
direccién
\_ J \_ J \_ J

llustracion 150: Enfoque del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.6.11 Sistema Organizativo

La organizacidon del proyecto es de vital importancia para su éxito considerando que no es
una sola empresa la que desarrolla, planifica, construye y comercializa el proyecto. En este caso se
tiene la conformacion de un grupo de empresas y profesionales, que dirigidos por el Director de
Proyecto y su equipo deberan aportar en distintas areas de trabajo. Por esta razén se considera
oportuno y beneficioso organizar el proyecto bajo una Organizacién Funcional, con la diferencia
de que el personal no vendra de una sola organizacién/empresa sino de varias. Bajo este sistema,
las diferentes empresas y profesionales participantes realizan sus actividades y responsabilidades
de manera paralela y de cierta forma independiente, aunque dada la naturaleza del proyecto se
requiere la coordinacion y colaboracidon de todas las empresas involucradas. Al no haber una
relacion entre las empresas y profesionales involucrados, serd responsabilidad del Director de
Proyecto y su equipo hacer que se conozcan, se familiaricen y creen canales de comunicacion que

les permita trabajar en conjunto.



Mando Superior

Mando Superior

Mando Medio

Operativos

llustracién 151: Organizacién del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

Promotores

Direccién/Gerencia

de Proyecto

Planificacion y
direccion
arquitectonica

Equipo de
Trabajo

Planificacion y
construccion de
ingenierias

Equipo de
Trabajo

Promocién y Ventas

Equipo de
Trabajo

Construccion

Equipo de
Trabajo

Fiscalizacién

Equipo de
Trabajo

Asesoria Legal

Equipo de
Trabajo

Personal

Personal

Personal

Personal

Personal

Personal
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Bajo este sistema, la linea de autoridad es bastante clara ya que el personal operativo de
cada organizacion reporta a su jefe directo de su organizacion (mando medio) y estos a su vez
reportan a la Direccién/Gerencia de Proyecto. Por ejemplo el Residente de Obra, hard sus
reportes al gerente o director de obra que se haya asignado por parte de la empresa constructora,

quien a su vez debera reportar al Director de Proyecto.

A continuacién se presenta los roles y responsabilidades de los involucrados en el
proyecto. Se ha considerado importante la creacién de un Comité del Proyecto para el

asesoramiento y toma de decisiones en situaciones de alto nivel.

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino

Observaciones:
Organizacion del Proyecto

Proyecto La Ganga - Cigarra
Equipo del Proyecto

La Ganga, Cigarra

Ec. Pedro Zevallos

Patrocinadores
Director de Proyecto
Direccién Arquitectdnica Arg. Rafael Velez
Planificacion Econdmica Ing. Luis Vizcaino
Constructor y Director de Obra Ing. Luis Vizcaino
Otros Constructores Varios
Fiscalizador Ing. Gonzalo Hidalgo
Asesor Legal Dr. Mario Prado
Roles y Responsables

Diseiio Arquitectonico
Disefio Estructural
Diseio Hidro-sanitario
Diseiio Eléctrico y otros
Diseiio Contra-incendio
Construccion

Estudio de Suelos
Estudio Topografico
Promocion y Ventas
Aspectos Legales
Direccién de Obra
Fiscalizacion

RVC

Ing. Gino Manciatti
Seing Proafio
Microcircuitos
Seing Proafio
CORSALSA
Drillsoil

Ing. Jaime Atiaja
Por definir

Dr. Mario Prado
Ing. Luis Vizcaino
Ing. Gonzalo Hidalgo

Tabla 67: Matriz de Organizacion del Proyecto

Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.6.11.1 Roles del Director de Proyecto

Se considera necesario para la realizacidn del Proyecto La Ganga — Cigarra la contratacion
de un Director de Proyecto para que esté a cargo de la planificacidn, ejecucién y cierre. Por
definicidn el Director o Gerente de Proyecto es la persona encargada de que el proyecto sea
exitoso. Para esto él deberd participar y garantizar que la definiciéon del trabajo del proyecto, al
igual que el presupuesto y cronograma estén correctamente estructurados y desarrollados, para
en base a estos planes poder dar un seguimiento durante todo el proceso de ejecucion. Esto no
significa que el Director de Proyecto deba realizar todo este trabajo, puede contar con un equipo
o valerse de informacion de otras empresas y profesionales, pero si existe algin error u omision
es responsabilidad de él. A continuacién se detalla algunas de sus responsabilidades y

obligaciones:

e Definir el trabajo del proyecto sin dejar nada fuera del alcance

e Crear un cronograma y presupuesto para el proyecto

e Conformar un equipo de trabajo que le ayude en sus labores y responsabilidades

e Implementar procedimientos necesarios para el control y seguimiento del
proyecto

e Identificar, dar seguimiento y solucionar incidentes o problemas que aparezcan
en el proyecto

e Comunicar informacidn a todos los interesados

e Asegurar que los productos sean de calidad

e Proteger los intereses de los patrocinadores/promotores

e Brindar retroalimentacion del avance del proyecto

10.6.12 Acta de Constitucion

Como formalidad y para poder dar inicio al proyecto, el Director de Proyecto y su equipo
deben crear un Acta de Constitucion, el cual es un documento que contiene toda la descripcidn
general del proyecto. En resumen este documento debe contener todos los puntos desarrollados
previamente bajo el punto 1.6 Definicion del Trabajo. En los anexos del capitulo se podra

encontrar el Acta de Constitucién del Proyecto (Anexo # 1).

10.7 Direccion y Gerencia del Proyecto

La Direccién y Gerencia del Proyecto comprende toda planificacién necesaria para llevar a

cabo el proyecto mediante procesos previamente definidos que sirven como directrices para
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desarrollar el proyecto en todas sus fases. Para esto es necesaria la creacion de diversos planes
gue nos permitirdn cubrir todos los aspectos principales de un proyecto y asi obtener con un
producto de calidad, dentro del tiempo y costo establecidos. Entre los planes a desarrollar

encontramos los siguientes:

* Gestion de la Integracidn

e Gestion del Alcance

* Gestion del Tiempo

e Gestion de los Costos

® Gestion de la Calidad

® Gestion de los Recursos Humanos

e Gestion de la Comunicacion

* Gestion de los Riesgos

* Gestion de las Adquisiciones

® Gestion de los Interesados

<E€ECCCCCE«L

llustracion 152: Planes de la Direccién y Gerencia del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

La creacidn de estos planes nos permitira establecer procesos para poder dar seguimiento
y control a lo largo del proyecto. Es importante recalcar que estos planes deben ser revisados y
actualizados conforme avance el proyecto; ademas son procesos que se deben desarrollar
continuamente y que requieren revisidn y actualizacidn periddica, es decir que son iterativos. Los

componentes basicos de estos planes son los siguientes:
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1. Iniciacion

/

2. Planifiacion

4. Cierre

\

3. Ejecucion/

Control

llustracion 153: Componentes de los procesos
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.1 Gestion de la Integracion

La Gestion de la Integracion comprende todos los procesos necesarios para integrar los
planes desarrollados de las distintas areas y etapas del proyecto. Esta integracién, que se realiza
en documentos escritos, sirve para formalizar los planes, organizar la informacién y poder dar

inicio a las actividades del proyecto.

Gestion de la Integracion

Acta de Constitucion del Proyecto

Planificacion

|¢

Plan de Trabajo del Proyecto Plan de Direccién del Proyecto

|¢

Ejecucion/Control

Ejecutar, monitorear, actualizar y controlar los planes

Cierre
Cerrar la fase o el Proyecto

llustracion 154: Gestion de la integracion
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.1.1 Acta de Constitucion del Proyecto
Como formalidad y para poder dar inicio al proyecto, el Director de Proyecto y su equipo
deben crear un Acta de Constitucion, el cual es un documento que contiene toda la descripcién
general del proyecto. En resumen este documento debe contener todos los puntos desarrollados
previamente bajo el punto 1.6 Definicion del Proyecto. En los anexos del capitulo se podra

encontrar el Acta de Constitucion del Proyecto (Anexo # 1).

10.7.1.2 Plan de Trabajo del Proyecto
Este documento contiene los planes de: Gestidon del Alcance (Punto 2 de la Direccidn y
Gerencia de Proyecto), Gestion de los Costos (Punto 3 de la Direccidn y Gerencia de Proyecto) y
Gestion del Tiempo (Punto 4 de la Direccidn y Gerencia de Proyecto). Estos son los documentos y
planes principales del proyecto y también sirven para poder desarrollar los demas planes de

gestion.

10.7.1.3 Plan de Direccidn del Proyecto
Este documento contiene los planes de: Gestién de Calidad, Gestion de Recursos
Humanos, Gestion de la Comunicacidn, Gestion de Riesgos, Gestidon de Adquisiciones, Gestion de
Interesados, que son los puntos 5, 6, 7, 8, 9, 10 de la Direccién y Gerencia de Proyecto. Con la

creacién de todos estos planes se puede llevar a cabo el proyecto en todas sus etapas.

10.7.1.4 Ejecutar, monitorear, actualizar y controlar los planes
Como su nombre lo dice, este proceso consiste en ejecutar, monitorear, actualizar y
controlar los planes desarrollados en la Gestion de la Integracidn. Es importante hacer revisiones

constantes de los planes para hacer actualizaciones de cambios y avances.

10.7.1.5 Cerrar la fase o proyecto
Como su nombre lo dice, este proceso consiste en cerrar todas las fases, procesos,
actividades que se hayan empezado segun los planes de la Gestién de la Integracién. Todo debe

terminar en el cierre final del proyecto.
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10.7.2 Gestion del Alcance

Gestion del Alcance

Recopilar Requisitos Definir el Alcance

Planifiacion

Planificar la Gestion del Alcance Crear un EDT Validar el Alcance

Ejecucion/Control

Monitorear y controlar el alcance Gestionar los cambios del alcance

llustracién 155: Gestion del Alcance
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.2.1 Proceso de Iniciacion del Alcance
En base a la definicidon del proyecto, a la descripcion del trabajo y a todos los requisitos
necesarios para llevar a cabo el proyecto, desde el principio a fin, se debe definir el Alcance del
Proyecto. Esta definicion debe ser clara y concisa de todo lo que incluye y no incluye el proyecto
en términos de entregables. Es importante considerar que los entregables deben estar alineados

con los objetivos del proyecto.

El alcance del Proyecto la Ganga —Cigarra se lo puede encontrar en la Definicion del

Proyecto realizada anteriormente o en los Anexos en el Acta de Constitucion del Proyecto.

10.7.2.2 Proceso de Planificacion del Alcance

Este proceso consiste en tres partes:

e Planificar la Gestién del Alcance, que se enfoca principalmente en cdmo se van a
gestionar los cambios al Alcance.

e Crear un EDT, que nos servira para desarrollar todos los planes del proyecto.

e Validar el Alcance, que consiste en crear una aprobacién formal del Alcance

creadoy su EDT.
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Para el proyecto se ha determinado que los cambios al alcance se llevaran a cabo

Unicamente bajo las siguientes condiciones:

1. Se analiza y comprende el impacto de los cambios en el proyecto,
2. Los promotores toman la decisién de realizar el cambio.
El plan para realizar cambios al alcance consiste en el siguiente modelo obtenido de la

metodologia TenStep:

== Procedimiento de Cambios al Alcance

¢ 1. Recabar solicitudes potenciales de cambios al alcance

e 2. Asignar los cambios al alcance a un miembro del equipo
para que realice una investigacion

3. Informar a los promotores sobre la solicitud de cambios
al alcance, las alternativas y su impacto

¢ 4. Documentar la resolucion
¢ 5. Afadir actividades al plan de trabajo y EDT
¢ 6. Actualizar la Definicion del Proyecto

e 7. Reportar a todos los involucrados sobre el cambio
realizado al alcance y sus actividades

llustracion 156: Procedimientos de cambios al alcance
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.2.3 Proceso de Ejecucion/Control del Alcance
Este proceso consiste en monitorear que el trabajo se realice en base al alcance y en

gestionar los cambios al alcance en base al plan desarrollado.

10.7.2.4 Estructura de Desglose de Trabajo EDT (WBS por unidades de
trabajo)
Referirse al Punto 1.6.5 Estructura de Desglose de Trabajo EDT (WBS por unidades de

trabajo) de la Definicién del Proyecto.

10.7.3 Gestion del Tiempo

La Gestion del Tiempo comprende todos los procesos necesarios para que se lleve a cabo
el proyecto dentro del tiempo establecido; para lo cual es necesario la creaciéon de un cronograma

detallado que nos sirva como guia de duracidon para cada paquete de trabajo y actividad. La
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creacion del cronograma incluye varias actividades que deben ser llevadas a cabo
cuidadosamente para que la informacidon se apegue a la realidad y nos pueda servir como

herramienta de control. Ademas, es importante que se defina la ruta critica del proyecto.

Gestion del Tiempo

Validar el EDT del Proyecto

Planificacion

|¢

Planificar Gestién del Tiempo Desarrollar Cronograma

Ejecucion/Control

Monitorear y controlar el trabajo del proyecto Gestionar los cambios al cronograma

Cierre

10.7.3.1 Validar el EDT del Proyecto
En base a la creacién del EDT del proyecto durante la Gestidén del Alcance y la Definicion

del Proyecto, se debe validar este documento que nos permite realizar la Gestién del Tiempo.

10.7.3.2 Planificar la Gestion del Tiempo

El proceso a seguir para la Gestién del Tiempo comprende los siguientes pasos:

Definir las actividades

Secuenciar las actividades

Estimar los recursos de las actividades
Establecer una duracién para las actividades

Desarrollar el cronograma

A T o

Controlar el cronograma

10.7.3.2.1 Definir y secuenciar actividades
Con la informacidn del EDT, se deben detallar todas las actividades necesarias para llevar
a cabo el proyecto. Como lo veremos mas adelante, el cronograma general del proyecto posee las

mismas actividades y paquetes de trabajo del EDT mas algunas actividades que sirven como hitos.



261

Posteriormente se deben secuenciar las actividades segun su orden y dependencia en el proyecto,

es decir se deben definir las actividades predecesoras y sucesoras.

10.7.3.3 Desarrollar el cronograma
En base a la definicién y secuenciacién de las actividades, se debe desarrollar el
cronograma del proyecto. Para esto se debe considerar los recursos que se vayan a asignar y de

esta forma estimar una duracién. Finalmente se debe identificar la ruta critica del proyecto.

10.7.3.4 Ejecucion y Control de la Gestion del Tiempo
Una vez que ya se haya desarrollado el cronograma o los cronogramas del proyecto, se
debe monitorear y controlar constantemente que los tiempos se cumplan. Es responsabilidad del
Director de Proyecto que el proyecto termine dentro del tiempo definido, por lo cual debe
gestionar activamente el cronograma; buscando y solucionando problemas, corrigiendo retrasos,
entre otros. Durante el proceso de monitoreo y control pueden haber cambios al alcance que
impliquen cambios en la duracién del proyecto, por lo cual es necesario que se actualice el

cronograma.
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10.7.3.5 Cronograma General del Proyecto
rmar 11/25/14 mié 12/9/15
I:||' 2814 I';l:l' i I:.'|.'|' "1 I|':.'-_-.'I'I' I|u| 121 a e ) 16 '1° A ] I|.'.,-.-I.:'Ii; ENE 1'17
L | Fin
| un 1317
(i Modo _ |Nombre de tarea  |Duracion | Comienzo Fin » #_[dic7'14 ene18'15 [mar1'15 [abr12'15 [may24'15 [jul5'15 [ago16'15 [sep27'15 [nov8'15%
de MIs[x[o[aJclJvIm]s[x]p]rJoL]v]Im][s[x D|J|L|v|@
0 < ~ Cronograma General del Proyecto 551 dias? lun 12/1/14 lun 1/9/17 @
1 2 = 1 Proyecto la Ganga - Cigarra 551dias?  lun12/1f14  lun1/9/17
2 < - 1.1 Actividades Preliminares 35 dias lun12/1/14  vie 1/16/15 _
3 = 1.1.1 Pre-Factibilidad 5 dias lun12/1/14  vie12/5/14 ]
4 = 1.1.2 Estudio de Mercado 15 dias lun12/1/14  vie12/19/14 E;'
5 2 1.1.3 Compra del Terreno 10 dias lun12/22/14  vie 1/2/15
6 ) 1.1.4 Presupuestos Referencial 5 dias lun1/5/15  viel/9/15
# 1.1.5 Plan de Negocios 10 dias
8 1.1.6 Estudio de Suelos 5 dias lun1/5/15  vie1/9/15
9 2 1.1.7 Levantamiento Topografi 5 dias lun 1/5/15 vie 1/9/15
10 - Fin de Actividades Preliminare 0 dias vie1/16/15  vie 1/16/15
1 < =/ 1.2 Desarrollo del Proyecto 516dias?  lun1/19/15  lun1/9/17
12 2 = 1.2.1 Planificacién 516dias?  lun1f19/15  lun1/9/17
13 2 1.2.1.1 Plan Masa 10 dias lun1/19/15  vie 1/30/15
14 2 1.2.1.2 Pre-Proyecto 20 dias lun2/2/15  vie2/27/15
15 2 1.2.1.3 Proyecto Definitivo 5 dias lun3/2/15  vie3/6/15
16 2 1.2.1.4 Aprobaciones y 40 dias lun 3/9/15 vie 5/1/15
Permisos
iy 2 12.15PlandeProyecto  20dias lun3/9/15  vied/3/1s
18 2 Fin de Planificacién 0 dias vie 5/1/15 vie 5/1/15
18 2 ~ 1.2.4 Comercializacion 441 dias?  lun5/4f15  lun1f9f17

llustracion 157: Cronograma General del Proyecto 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
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a sab 4/18/15] ldom 5/1/16
= 5'15 may 2415 jul12'15  ago20'15 octl18'15  dice'ls ene2d4 16 mar12'l6 novl3d'le  enel'l7
% Comienzo [ T Fin N
g un 12/1/14 lun 1/9/17
L
0 Modo _ |Nombre de tarea - |Duracion _ \Comienza  _ Fin »|br12'15 [may24'15 [jul5'15  [ago16'15 [sep27'15 [nov8'15 [dic20'15 [ene31'16 [mar13'16 [a *
de sfxJoJiJirJvIm][s[x][o[sJor]Jvim]s]x]o]J1JL]v]m]
15 = -~ 1.2.4 Comercializacion 441 dias?  lun 5/4/15 lun 1/9/17
20 < 1.2.4.1 Documentacion 440 dias luns/a/15  vie1/8/17
Legal de Venta
21 = 1.2.4.2Publicidad y Venta 440 dias lun5/4/15  vie1/6/17
22 = Fin de la Comercializacidr 1 dia? lun 1/9/17 lun 1/9/17
23 2 = 1.2.2 Ejecucion 380 dias lun5/4/15  vie 10/14/16
24 < 1.2.2.1 Obras Preliminares 5 dias lun5/4/15  vie5/8/15
25 = 1.2.2.2 Excavacion y Muros 4 mss lun5/11/15  vie 8/28/15
L2 _1 B
26 < 1.2.2.3 Cimientos 1ms lun8/31/15  vie9/25/15
27 = 1.2.2.4 Estructura 7 mss lun9/28/15  vie4/3/16
28 = 1.2.2.5 Mamposteria y Obra 5 mss lun12/21/15 vie 5/6/16
Gris
29 < 1.2.2.6 Inst. Eléctricas 12 mss lun9/28/15  vie 8/26/16
30 < 1.2.2.7 Inst. Hidro-sanitarias 12 mss lun9/28/15  vie 8/26/16
31 = 1.2.2.8 Inst. Contra-incendio 12 mss lun9/28/15  vie 8/26/16
32 = 1.2.2.9 Obras Exteriores 15 dias lun5/9/16  vie5/27/16
33 < 1.2.2.10 Acabados 4mss lun5/30/16  vie 9/16/16
34 = 1.2.2.11 Equipos y otros 15 dias lun9/19/16  vie 10/7/16
sistemas
35 = 1.2.2.12 Pruebas de Calidad 5 dias lun 10/10/16  vie 10/14/16 1
<.@ [—] . . . . . . . } ‘ @ ’

llustracion 158: Cronograma General del Proyecto 2
Elaborado por: Luis Vizcaino
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lun 7/11/16]
dic 28 '14 feb 15 '15 abr5'15 may 24 '15  jul 12'15 ago 30'15 dic6'1f [ P 'l6 ago7'l6, Hoy now12'16  enel'l7
Comienzo Fin
lun 12/1/14 lun 1/3/17
(5 Modo _ |Nombre de tarea . |Duracién  _ Comienza  _ Fin o |[Jiul17'16 [ago28'16 [oct9'16 [nov20'16 [enel'i7 [feb12'17 [mar26'17 [may7'17 [juni18'i7 “
de Lfvim]s[x[opJsJirJv[m][s[x|[op[aJirlvm][s][x[po]1]
34 2 1.2.2.11 Equipos y otros 15 dias lun9/19/16  vie 10/7/16 T :
sistemas

35 b= | 1.2.2.12 Pruebas de Calidad |5 dias lun 10/10/16  vie 10/14/16

36 = Fin de Ejecucidn 0dias vie 10/14/16  vie 10/14/16

37 2 ='1.2.3 Cierre 61 dias lun 10/17/16  lun 1/8/17

38 2 1.2.3.1 Entrega/Recepcion 10 dias lun 10/17/16  vie 10/28/16

39 2 1.2.3.2 Garantias 10 dias lun 10/17/16  vie 10/28/16

40 2 1.2.3.3 Permisos de Ocupaci 1 ms lun 10/17/16  vie 11/11/16

41 2 1.2.3.4 Propiedad Horizontal 1 ms lun 11/14/16  vie 12/9/16

42 = 1.2.3.5 Escrituracion 1ms lun 12/12/16  vie 1/6/17

43 2 1.2.3.6 Documentacion 1ms lun 12/12/16  vie 1/6/17

Adicional

44 2 1.2.3.7 Cierre de contratos 1 ms lun 10/17/16  vie 11/11/16

45 = Fin de Proyecto 0dias lun 1/9/17 lun 1/9/17
El
v

llustracion 159: Cronograma General del Proyecto 3
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Diagrama de Gantt

10.7.3.6

Cronograma de Ejecucion del Proyecto
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k] Nombre Duracion Comienzo Fin o
0 =]
Semestre 1, 2015 [Semestre 2, 2015 [Semestre 1, 2016
E [ F [ ma ] a ] [ v T s T Aa]s o w [ | E[F [ m]a J

“Z - cronograma Proyecto 556 dias jue 1/15/15 jue 12/1/16 $7,3:
= + 1 Iniciales 45 dias jue 1/15/15 mié 3/11/15 $1,33 | ey

~ *+ 2 Aprobacion de planos y permisos 45 dias mie 3/11/15 mié 5/6/15 $20,C P

1s | “= |- 2 Obra Estructura l251 dias mié 5/6/15 mar 7/12/16 $3,1¢ >

~ = = 3.1 Obras preliminares 16 dias mié 5/6/15 mar 5/26/15 $5,5C e

~ = 3.1.1 Cerramiento y bodega 5 dias mié 5/6/15 mar 5/12/15 31,00 rsal SA

~ = 3.1.2 Derrocamiento de estructura 5 dias mar 5/12/15 lun 5/18/15 52,00 Corsal SA

existente

~ = 3.1.3 Limpieza del terrenc 3 dias mar 5/19/15  jue 5/21/15 $1,0C Corsal SA

~ 2.1.4 Replanteo y nivelacicn 2 dias wie 5/22/15 mar 5/26/15 $1,5C Corsal sA

~ = 2.1.5 Fin cbras preliminares 0 dias mar 5/26/15 mar 5/26/15 $0.0C 5/26

~ = = 3.2 Cimentaciones 167 dias mar 5/26/15  jue 12/17/15 5764, >

~ = 3.2.1 Excavacidn a maquina y desalojo 130 dias mar 5/26/15 lun 11/2/15 $16,5 % Corsal SA

~ = 3.2.2 Construccién muros de contencién 120 dias mar 5/26/15 mié 10/21/15 $618, 1sA

v B 3.2.3 Plintos y otros elementos 30 dias mar 11/3/15 mié 12/9/15 $90,C Corsal SA

B 3.2.4 Cadenas 15 dias wie 11/27/15 mar 12/15/15 $30,C Corsal SA

= 3.2.5 Rellenos s dias wie 12/11/15 Jjue 12/17/15 $9,0€ Corsal 5A

~ 3.2.6 Fin cimentaciones o dias Jue 12/17/15 Jjue 12/17/15 S0.0C 12/17

a8 =/ 3.3 subsuelo 3 & dias wvie 12/18/15 lun 12/28/15 $55,3

~ B 2.3.1 Columnas Subsuelo 3 & dias wie 12/18/15  lun 12/28/15 $22.1 Corsal sa

~ = 3.3.2 Diafragmas Subsus=lo 3 8 dias wie 12/18/15  lun 12/28/15 $33,2 Corsal sa

~ = = 3.4 Subsuelo 2 15 dias lun 12/28/15 vie 1/15/16 5207, =,
> Nombre Duracién Comienzo Fin -
It

@ tre 2, 2015 Semestre 2, 2016 Sermu

A S S E

= = 3.4 Subsuelo 2 15 dias lun 12/28/15 vie 1/15/16 $307,

~ = 3.4.1 Losa Subsuelo 2y Rampa 10 dias lun 12/28/15 vie 1/8/16 5251,

~ 3.4.2 Columnas Subsuelo 2 5 dias sab 1/9/16 vie 1/15/16 $22,1

B 3.4.3 Diafragmas Subsuelo 2 5 dias sab 1/9/16 vie 1/15/16 533.2

~ D = 3.5 Subsuelo 1 15 dias wvie 1/15/16 mié 2/3/16 $179,

~ B 3.5.1 Losa Subsuelo 1y Rampa 10 dias wie 1/15/16 mié 1/27/16 $124,

~ 3.5.2 Columnas Subsuelo 1 5 dias jue 1,/28/16 mié 2/3/16 $22,1

~ B 3.5.3 Diafragmas Subsuelo 1 5 dias jue 1/28/16 mié 2/3/16 433,32

~ ~'3.6 PB 10 dias mié 2/3/16 lun 2/15/16 $200,

= 2.6.1 Losa PB 5 dias mie 2/3/16 mar 2/9/16 $144,

~ = 3.6.2 Columnas PB 5 dias mar 2/9/16 lun 2/15/16 522.1

~ 3.6.3 Diafragmas PB 5 dias mar 2/9/16 lun 2/15/16 $33,2

v = = 3.7 Planta 1 10 dias mar 2/16/16 sdb 2/27/16 5148,

~ D 3.7.1 Losa Planta 1 5 dias mar 2/16/16  lun 2/22/16 $93,4

~ B 3.7.2 Columnas Planta 1 5 dias lun 2/22/16 sab 2/27/16 $22,1

~ 3.7.3 Diafragmas Planta 1 5 dias lun 2/22/16 sab 2/27/16 $33,2

B =~ 3.8 Planta 2 10 dias sab 2/27/16 jue 3/10/16 4185,

~ B 3.8.1 Losa Planta 2 5 dias sab 2/27/16 vie 3/4/16 $129,

= 3.8.2 Columnas Planta 2 5 dias wvie 3/4/16 jue 3/10/16 $22,1

~ = 3.8.3 Diafragmas Planta 2 5 dias vie 3/4/16 jue 2/10/16 533,2

~ = 3.9 Planta 3 10 dias wvie 3/11/16 mié 3/23/16 $157,

v = 3.9.1 Losa Planta 3 5 dias vie 3/11/16 jue 3/17/16 5101, :l

|

llustracion 160: Cronograma Ejecucion Proyecto 1

Elaborado por: Luis Vizcaino
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2> Mombre Duracion Comienzo -
I
e [ Semestr: | semestre 2, 2016 | re 1, 2017
N [ o[ E]J [ v T aTsTo N[ [ ETJTFIMT]A
v = 3.9.2 Columnas Planta 3 5 dias jue 3/17/16 mié 3/23/16 522,1 :
[« = 3.9.3 Diafragmas Planta 3 |5 dias jue 3/17/16 mie 3/23/16 533,32
v = = 3.10 Planta 4 10 dias mié 3/23/16  mar4/5/16 $157, =
v = 3.10.1 Losa Planta 4 5 dias mi& 3/23/16  mar 3/29/16 $101)
v = 3.10.2 Columnas Planta 4 5 dias mié 3/30/16 mar 4/5/16 $22,1
v B 3.10.3 Diafragmas Planta 4 5 dias mi& 3/30/16 mar 4/5/16 $33,2
~ = = 3.11 Planta s 10 dias mar 4/5/16 séb 4/16/16 %157,
= = 3.11.1 Losa Planta s 5 dias mar 4/5/16 lun 4/11/16 $101,
%E ~ 3.11.2 Columnas Planta 5 5 dias lun 4/11/16 sab 4/16/16 $22,1
= ~ 3.11.3 Diafragmas Planta 5 s dias lun 4/11/16 sdb a/16/16 33,2
E- = = 3.12 Planta 6 10 dias lun 4/18/16  vie 4/29/16 5157,
= [ =N 2.12.1 Losa Planta 6 5 dias lun 4/18/16 wie 4/22/16 $101)
[ =N 2.12.2 Columnas Planta 6 5 dias sab 4/23/16 wie 4/29/16 $22,1
i = 3.12.3 Diafragmas Planta 6 5 dias s&b 4/23/16  wie 4/29/16 33,2
= = 3.12 Planta 7 10 dias vie 4/29/16 mié 5/11/16 5157,
§F = 2.13.1 Losa Planta 7 5 dias vie 4/29/16 jue 5/5/16 $101)
i = 3.13.2 Columnas Planta 7 5 dias jue 5/5/16 mi& 5/11/16 422,1 Corsal SA
i = 3.13.3 Diafragmas Planta 7 5 dias jue 5/5/16 mi& 5/11/16 433,27 Corsal SA
= - 3.14 Planta 8 10 dias jue 5/12/16  mar 5/24/16 $156,
i = 3.14.1 Losa Planta 8 5 dias jue 5/12/16 mie 5/18/16 3101 Corsal SA
i = 3.14.2 Columnas Planta 8 5 dias mi& 5/18/16  mar 5/24/16 522,1 Corsal SA
i = 3.14.3 Diafragmas Planta 8 5 dias mi& 5/18/16  mar 5/24/16 533,32 Corsal SA ':.
3> MNombre Duracion Comienzo Fin P
I
@ Semestre 1, 2016 Semestre 2, 2016 Semestre 1, 2017
E M J A S E F M
= - 3.15 Planta 9 10 dias mar 5/24/16  lun 6/6/16 $138)
i = 3.15.1 Losa Planta 9 5 dias mar5/24/16  lun 5/30/16 382,€ Corsal SA
i = 3.15.2 Columnas Planta 9 5 dias mar 5/31/16  lun 6/6/16 522,1 Corsal SA
i = 3.15.3 Diafragmas Planta 9 5 dias mar 5/31/16  lun 6/6/16 333,32 Corsal SA
= = 3.16 Planta 10 10 dias lun 6/6/16 vie 6/17/16 $85,3 : =
i = 3.16.1 Losa Planta 10 S dias lun 6/6/16 sab 6/11/16 $52,1 Corsal SA
i = 2.16.2 Columnas Planta 10 5 dias sab 6/11/16 vie 6/17/16 $0.00 Corsal sa
2 i = 2.16.3 Diafragmas Planta 10 5 dias sab 6/11/16 vie 6/17/16 $33,2 Corsal sa
% = =/ 3.17 Terraza 20 dias vie 6/17/16 mar 7/12f16 $95,1 g
= i = 3.17.1 Losa cubierta s dias vie 6/17/16  jue 6/23/16 $15,7 i Corsal sA
E- i = 3.17.2 Columnas escaleras y ascensor 5 dias vie 6/24/16 jue 6/30/16 s22,1 Corsal SA
p= | = 2.17.3 Diafragmas terraza 5 dias jue 6/30/16 mié 7/6/16 $33,2 Corsal SA
i = 3.17.4 Losa escaleras 5 dias mie& 7/6/16 mar 7/12/16 $12,¢ Corsal SA
i = 3.17.5 Losa ascensor 5 dias jue 6/30/16 mié 7/6/16 $12,C Corsal SA
mEH = 3.17.6 Fin obra estructura o dias mié 7/6/16 mié 7/6/16 $0.0¢ & /6
= ~ 4 Mamposterias y obra gris 145 dias mar 2/9/16 vie 8/5/16 5556, o
i = 4.1 Mamposterias Subsuelo 3 20 dias mar 2/9/16 wie 3/4/16 $30,C i Corsal SA
i = 4.2 Mampaosterias Subsuelo 2 20 dias mar 2/9/16 wvie 3/4/16 $30,0 rsal SA
i = 4.3 Mamposterias Subsuelo 1 25 dias mar 2/9/16 jue 3/10/16 20,0 Corsal Sa
i = 4.4 Mamposterias PB 30 dias vie 2/11/16 s&b 4/16/16 38,8 Corsal SA
i = 4.5 Mamposterias P1 30 dias vie 2/11/16 s&b 4/16/16 38,8 Corsal SA
i = 4.6 Mamposterias P2 30 dias vie 3/11/16 s&b 4/16/16 $38,8 Corsal SA : )

llustracion 161: Cronograma Ejecucion Proyecto 2
Elaborado por: Luis Vizcaino
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3 Nombre Duracion Comienzo Fin -
I
Semestre 1, 2016 Semestre 2, 2016 Semestre 1, 2017
E [¥] A = E F
= 4.6 Mamposterias P2 30 dias vie 3/11/16 sab 4/16/16 538,8 F—
= 4.7 Mamposterias P3 30 dias lun 4/18/16 mar 5/24/16 538,8
= 4.8 Mamposterias P4 30 dias lun 4/18/16 mar 5/24/16 538,8
= 4.9 Mamposterias P5 30 dias lun 4/18/16 mar 5/24/16 $38,8
<= 4.10 Mamposterias P6 30 dias mar 5/24/16 jue 6/30/16 $38,8
<= 4.11 Mamposterias P7 30 dias mar 5/24/16 jue 6/30/16 $38,8
<= 4.12 Mamposterias P8 30 dias mar 5/24/16 jue 6/30/16 $38,8 EI
= = 4.13 Mamposterias P9 30 dias mar 5/24/16 jue 6/30/16 $38,&
% = 4.14 Mamposterias P10 30 dias jue 6/30/16 vie 8/5/16 $38,&
= = 4.15 Mamposterias Terraza 30 dias jue 6/30/16 vie 8/5/16 $38,8
E. = 4.16 Fin Mamposterias y obra gris 0 dias vie 8/5/16 vie 8/5/16 $0.0C
= = ~' 5 Recubrimientos 60 dias jue 6/30/16 lun 9/12/16 %351,
= 5.1 Recubrimientos PB 15 dias jue 6/30/16 mar 7/19/16 $29,3
= 5.2 Recubrimientos P1 15 dias jue 6/30/16 mar 7/19/16 $29,3
= 5.3 Recubrimientos P2 15 dias jue 6/30/16 mar 7/19/16 $29,3
= 5.4 Recubrimientos P3 15 dias mar 7/19/16 vie 8/5/16 $29,3
= 5.5 Recubrimientos P4 15 dias mar 7/19/16 vie 8/5/16 $29,3
= 5.6 Recubrimientos P5 15 dias mar 7/19/16 vie 8/5/16 $29,3
= 5.7 Recubrimientos PG 15 dias sab 8/6/16 mié 8/24/16 529,3
= 5.8 Recubrimientos P7 15 dias sab 8/6/16 mié 8/24/16 529,3
= 5.9 Recubrimientos P8 10 dias sab 8/6/16 jue 8/18/16 529,3
= 5.10 Recubrimientos P9 10 dias jue 8/25/16 mar 9/6/16 529,3 L
3 Nombre Duracion Comienzo Fin -
I
o [ Semestre 1, 2016 | Semestre 2, 2016 | re 1, 2017
D [ E T F [ mT]a [ | [ o [ e TE [ m [ aTm
105 = 4.14 Mamposterias P10 30 dias jue 6/30/16 vie 8/5/16 538,8 :
106 = 4.15 Mamposterias Terraza 30 dias jue 6/30/16 vie 8/5/16 538,8
107 = 4.16 Fin Mamposterias y obra gris 0 dias vie 8/5/16 vie 8/5/16 50.0C
108 <= + & Recubrimientos 80 dias jue 6/20/16 lun 8f12/16 5351,
122 <= + 6 Cielos Razos 70 dias vie 6/17/16 lun 8f12/16 S79,C
135 = + 7 Carpinteria S0 dias vie 6/17/16 jue 8/18/16 51329,
148 = + 8In laciones Hid itarias e incendios 210 dias vie 1/15/16 vie 9/20/16 5353, b
E=l 165 = + g9 Instalaciones Eléctricas 210 dias mar 2/9/16 mar 10/25/16 5535, b
'}E 182 = + 10 Wentaneria 50 dias vie 6/17/16 jue 8/18/16
=g 195 = + 11 Pinturas 80 dias sdb 8/6/16 sdb 11/12/16 $233,
E 212§ = 12 Contrapisos 20 dias sdb 8/6/16 mié 8/31/16 $30,32 E Corsal SA
g 213 = 13 Ascensores y Equipos AC 70 dias mar 7/19/16 jue 10/13/16 S300, e Otis
214 § = 14 Reparacian acera 30 dias sdb 8/6/16 lun 9/12/16 $6,47 | Corsal SA
215 § = 15 Limpieza de obra 15 dias vie 3/4/16 mié& 3/23/16 $10,d EEm Corsal SA :
218 = *+ 16 Cierre de proyecto 15 dias lun 11/14/16 jue 12/1/16 50.0C L
=
-
= S — S|

llustracion 162: Cronograma Ejecucion Proyecto 3
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.4 Gestion de los Costos

El objetivo de la Gestion de Costos es lograr que el proyecto se lleve a cabo dentro del
costo establecido. Para esta seccidén se utilizard los presupuestos realizados en el capitulo de
Analisis de Costos, los cuales contienen los detalles de los costos de todos los componentes del

proyecto. Los presupuestos de ejecucidn han sido realizados en base a precios unitarios.

Gestion de los Costos

Validar el EDT y Cronograma

Planificacion

|¢

Planificar la Gestion de Costos Estimar Costos Definir Presupuesto

Ejecucion/Control

|¢

Monitorear y controlar los costos

Cierre

}‘

10.7.4.1 Planificar la Gestion de Costos

La Planificacion consiste en determinar:

1. De qué forma se van a obtener los costos del proyecto

2. Como se van a controlar los costos del proyecto

Para este proyecto, se ha determinado que los costos directos se determinaran usando
como base las ofertas presentadas por contratistas para las diferentes actividades. El Director de
Proyecto y su equipo deberan realizar revisiones y analisis de la mejor oferta para que sea esta la
gue se valide para el proyecto. Por otro lado los costos indirectos, deberan ser estimados en base

a la experiencia del Director y su equipo.

El control de los costos se realizard mediante el control y seguimiento continuo de los
presupuestos de los trabajos que se hayan contratado con empresas. Para esto se necesitara el
aporte técnico de Fiscalizacién y del equipo del Director. El Director de Proyecto, al igual que los
contratistas pueden hacer uso de técnicas de control de costos como el Valor Ganado.

Finalmente, el costo del terreno sera determinado utilizando el Método Residual.
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10.7.4.2 Estimar Costos
Este proceso consiste en desarrollar aproximaciones econdmicas de los recursos
necesarios para llevar a cabo una actividad o grupos de actividades. Para este proyecto se han
utilizado los presupuestos presentados por los diferentes contratistas, y han sido revisados por el
Director de Proyecto y la Fiscalizacién. Los costos del proyecto incluyen los costos directos,

indirectos y el costo del terreno.

10.7.4.3 Definir el presupuesto
Después de haber realizado las estimaciones y analizado los presupuestos por separado,
se debe crear un presupuesto general de obra que contenga todos los componentes. Es necesario
realizar revisiones constantes hasta tener un presupuesto final que sirva para dar seguimiento y
control a la obra. Durante la etapa de planificacidon, los presupuesto pueden tener margenes de
error bastantes altos, pero conforme se va definiendo mas a detalle el proyecto, los presupuesto

deben ser mas acercados a la realidad.

10.7.4.4 Resumen de Costos del Proyecto

Los costos han sido revisados al 12 de Septiembre del 2016.

TOTAL COSTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM DESCRIPCION COSTO %

7,288,113  77%
750,903 8%

1,467,196 15%

9,506,213 100%

1 Costos Directos

2 Costos Indirectos

3  Costodel Terreno
TOTAL

v n nn

Tabla 68: Costos del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino
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COSTOS DIRECTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA

ITEM RUBRO U COSTOS COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Gastos Generales de Obra glo| S 56,561 | S 56,561 | $ 113,123 | 1.8
2 |Excavaciony Muros Anclados glo| $ 309,477 | S 309,477 | $ 618,953 [ 9.7
3 Estructura glo| S 1,240,353 | $ 1,240,353 | $ 2,480,705 | 38.8
4 Albafiileria glo| $ 372,568 | S 340,998 | $ 713,566 | 11.2
5 |Recubrimientos, Cielo Falzo y Cubiertas glo| $ 218,623 | $ 212,224 | $ 430,847 | 6.7
6 [Aluminioy Vidrio glo| $ 134,393 | S 129,944 | $§ 264,338 | 4.1
7 |Carpinteria glo| S 76,584 | S 62,953 | $ 139,537 2.2
8 [Sistema Hidrosanitario y Contra Incendio glo| $ 136,482 | S 145,349 | $ 281,831 4.4
9 [Piezas Sanitarias glo| S 38,936 | S 34,769 | $ 73,704 1.2
10 [Instalaciones Eléctricas glo| S 297,658 | S 236,502 | S 534,160 8.4
11 [Pinturasy Sefalizacion glo| S 126,181 | S 114,779 | $ 240,960 3.8
12 |Equipos Varios glo|$ 250,679 | S 250,679 | $ 501,357 7.8
SUBTOTAL $3,258,494 | $3,134,588 | S 6,393,082
IVA (14%) S 456,189 | $ 438,842 | S 895,031 (100.0
TOTAL $3,714,683 | $3,573,430 | S 7,288,113

Tabla 69: Costos Directos del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

COSTOS INDIRECTOS

ITEM RUBRO U ‘% c. COSTOS COSTO TOTAL %
Directos LA GANGA CIGARRA
1 |Planificacion glo 2.3% S 82,843 | $ 82,843 [ $ 165,685 | 25.2
2 Ejecucion glo 2.0% S 73,508 | S 73,508 | $ 147,017 22.3
3 |Promocion y Ventas glo 4.2% S 152,993 | $ 152,993 | $ 305,985 | 46.5
2 |Requisitos y Tramites Legales glo 0.5% S 20,000 | $ 20,000 | $ 40,000 6.1
SUBTOTAL S 329,344 | $329,344 | $ 658,687
IVA (14%) S 46,108 | S 46,108 | $ 92,216 (100.00
TOTAL S 375,452 | $375,452 | $ 750,903

Tabla 70: Costos Indirectos del Proyecto
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.5 Gestion de la Calidad

La calidad es un componente del proyecto que esta definido por la satisfaccion vy
aproximacién de los productos finales a los requerimientos y expectativas de los promotores y de
los clientes/usuarios. Segln la metodologia TenStep, no es responsabilidad del Director de
Proyecto establecer y definir los niveles de calidad, sino comprender las expectativas del cliente y
poder llegar a las mismas mediante procesos. Al contar con un plan de calidad, se puede
encontrar errores o corregirlos antes de iniciar el proyecto, evitando asi focalizar todo el esfuerzo
en las etapas de ejecucidn, lo cual podria representar mayores gastos y pérdidas de tiempo y

recursos.
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Gestion de la Calidad

Identificar las expectativas de calidad

Planificacion

Planificar la Gestién de la Calidad

Ejecucion/Control

Aseguramiento de la Calidad

Cierre

llustracion 163: Gestion de la Calidad
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.5.1 Identificar las expectativas de calidad
Durante este primer proceso, el Director de Proyecto deberd identificar, reconocer y
entender los requerimientos y expectativas del promotor en el proyecto. De esta forma se puede
direccionar los planes de la calidad para que estos se transmitan en procesos para alcanzar las
expectativas. Para esto proyecto se han identificado 4 categorias de expectativas de calidad segun

los promotores.

e Calidad en la planificacion y direccion del
proyecto

e Calidad en el proceso constructivo de
obra civil, acabados e instalaciones

e Calidad en la promocidén y ventas

e Calidad del producto final

llustracion 164: Expectativas de Calidad
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.5.2 Planificar la Gestion de la Calidad
Una vez que se han identificado las expectativas y que el Director de Proyecto tiene claro

lo que los promotores esperan en el proyecto, se puede desarrollar un plan para gestionar la

calidad.

10.7.5.2.1 Calidad en la Planificacion y Direccion del Proyecto
Con el uso de las siguientes matrices se logra planificar la calidad en los procesos de
Planificacién y Direccidn. Es responsabilidad del Director de Proyecto aplicar las técnicas, normas,

pautas y demas necesarias para llevar a cabo todas las actividades y procesos.

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Gestion de Calidad en la Direccion

Proyeco La Ganga - Cigarra

Que la Direccidon del proyecto se realice
bajo procesos previamente definidos y
estructurados, aplicando técnicas y normas
del PMI.

Expectativa

Responsable Director de Proyecto

Plan Manejar la Direccidon del proyecto bajo las
técnicas y normas del PMI.
Que el proyecto cumpla con todos los
Resultado Esperado elementos del alcance, y sea terminado
dentro del tiempo y costo establecido.

Aprobacién Promotores

Tabla 71: Matriz de Gestion de Calidad en Direccién
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Gestion de Calidad en la Planificacion

Proyeco La Ganga - Cigarra

Que todos los planes como disefios,
presupuestos, cronogramas y documentos
cumplan con las normas de calidad
necesarias.

Expectativa

Responsable Director de Proyecto

Verificary controlar que los planes
Plan realizados cumplan con las normas
correspondientes.

Que el proyecto cumpla con todos los
Resultado Esperado elementos del alcance, y sea terminado
dentro del tiempo y costo establecido.

Aprobacién Director de Proyecto
n Empresas de disefio, construccién y asesoria
Participantes
legal.
Entregables Planes, disefios y documentos aprobados.
Detalles Estandar Aprobacion
Estudio de Suelos Normas del Director de Proyecto
CEQ
L . L Normas del .
Diseno Arquitectdnico CEQ Director de Proyecto
L Normas del _.
Disefo Estructural Director de Proyecto
CEQ
o I Normas del _.
Diseno Hidro-Sanitario y Contr: CEQ Director de Proyecto
Disefo Eléctrico Normas del Director de Proyecto
CEQ
Presupuesto econémico PMI Promotor
Cronograma valorado PMI Promotor
Acta de Constitucién PMI Promotor
Plan de Trabajo PMI Director de Proyecto
Liquidacion de contratos PMI Director de Proyecto
Actas de entrega-recepcion  PMI Director de Proyecto

Tabla 72: Matriz de Gestion de Calidad en la Planificacion
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.5.2.2 Calidad en el proceso constructivo de obra civil, acabados e

instalaciones

Fecha: 06/09/2016

Elaborado por: Luis Vizcaino

Observaciones:

Revisién #: 1

Matriz de Gestion de Calidad en Construccion

Proyeco La Ganga - Cigarra

Expectativa

Responsables

Plan

Resultado Esperado

Aprobacién

Participantes

Entregables

Detalles

Excavacion y Muros

Cimientos y Estructura

Mamposteriay Obra Gris

Inst. Eléctricas

Inst. Sanitarias

Inst. Contra-incendio

Obra Exterior

Acabados

Que todos los procesos constructivos se
lleven a cabo utilizando las técnicas
correctas, con los materiales adecuados, con
personal calificado y con la seguridad
industrial correspondiente en base alos
planes vy disefios desarrollados.

Director de Proyecto, Contratistas,
Fiscalizaciéon

Informar a los contratistas y fiscalizacidon las
expectativas y asignar sus obligaciones
durante los procesos constructivos. Realizar
capacitaciones continuas.

Que el proceso constructivo se lleve a cabo
con mucho orden, limpieza, seguridad,
reduciendo desperdicios, optimizando
materiales y recursos y sin accidentes
laborales.

Director de Proyecto

Contratistas, cuadrillas de trabajo,
fiscalizacién, Director de Proyecto

Informes semanales del estado del proceso
constructivo preparados por fiscalizacion

Encargado Aprobacién

Director de Proyectoy
CORSALSA _. .

Fiscalizador

Director de Proyectoy
CORSALSA _. .

Fiscalizador

Director de Proyectoy
CORSALSA _. .

Fiscalizador

Director de Proyectoy
CORSALSA . .

Fiscalizador
CORSALSA, .

Director de Proyectoy
SEING . .

_ Fiscalizador
PROANO
CORSALSA, Director de Proyecto
i
SEING . . v Y
_ Fiscalizador

PROANO

Director de Proyectoy
CORSALSA _. .

Fiscalizador

Director de Proyectoy
CORSALSA

Fiscalizador

Tabla 73: Matriz de Gestion de Calidad en Construccion
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.5.2.3 Calidad en la promocion y ventas

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Gestion de Calidad en Promocion/Ventas

Proyeco La Ganga - Cigarra

Que todos los procesos de promocién del
proyecto se realicen de forma profesional,
optimizando recursos y que promueva
resultados positivos. Que el proceso de
ventas brinde comodidad y buen servicio al
cliente.

Expectativa

Responsables Por definir

Desarrollar un plan comercial que guie los

Plan L
procesos de promocidn y ventas.

Que el publico en general conozca del
proyecto, que se familiarice con sus
Resultado Esperado ventajas y productos, que se lleven a cabo
ventas y que los compradores tengan una
experiencia de compra agradable.

Aprobacién Por definir

Director de Proyecto, Residente de Obra,

Participantes
P Vendedores

Encuestas de satisfaccidn al cliente, informe

Entregables
& de ventas.

Pancartas, letreros, pagina web, redes
Herramientas sociales, inmobiliarias, carpetas
informativas, entre otros.

Tabla 74: Matriz de Gestion de Calidad en Promocion/Ventas
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.5.2.4 Calidad del producto final
Este proceso hace referencia a la calidad de los productos finales del proyecto. Se
considera que al seguir, respetar y verificar los planes mencionados anteriormente se logre llegar
a este ultimo punto. El enfoque de mantener procesos de calidad nos permite que el producto

final sea de calidad y cumpla con las expectativas de los promotores y clientes.
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10.7.5.3 Aseguramiento de la calidad
Este proceso continuo consiste en el seguimiento y control de los planes y procesos
creados para alcanzar productos de calidad. Se requiere de la verificacion mediante documentos

de control del proceso y terminacidn de cada expectativa de calidad.

10.7.5.4 Cierre
Este proceso continuo consiste en ir cerrando cada etapa y actividad posterior a la

verificacion de la calidad.

10.7.6 Gestion de los Recursos Humanos

La Gestidon de los Recursos Humanos comprende todos los procesos necesarios para
abastecer de personal, profesionales y equipos de trabajo al proyecto, segin las necesidades.
Considerando que los promotores del proyecto no son empresas constructoras y/o inmobiliarias,
se debe contratar la mayoria de paquetes de trabajo del proyecto. Con estas consideraciones el

Director de Proyecto y su equipo deberd ser el encargado de gestionar los recursos humanos,

como proveedores, contratistas, sub-contratistas, profesionales, entre otros.

Gestion de los Recursos Humanos

Identificar las necesidades

Planificacion

Planificar la Gestién de los Recursos Humanos

Ejecucion/Control

Ejecutar y Gestionar los planes Desarrollar el Equipo de Proyecto Monitorear el Trabajo

Cierre

llustracion 165: Gestion de los Recursos Humanos
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.6.1 Identificar las necesidades
Con los antecedentes previamente mencionados, podemos establecer las siguientes
necesidades de Recursos Humanos para el Proyecto, las cuales deben ser gestionadas por el

Director de Proyecto:

e Planificacidn arquitecténica

Planificacién/disefio de ingenierias
e Construccion del edificio

e Fiscalizacién de Obra

e Adquisiciones

e Asesoria legal

e Promocién y Ventas

Una vez identificadas se debe proceder a la planeacién para cubrir estas necesidades.

10.7.6.2 Planificar la Gestion de los Recursos Humanos
Una vez que se han identificado todas las necesidades, es responsabilidad del Director de
Proyecto y su equipo, el analizar y establecer las politicas para la contratacion de empresas y/o
profesionales que puedan cubrir estas necesidades. Para esto el Director se puede valer de su
criterio y experiencia, recibir recomendaciones e investigar cual podrian ser las mejores opciones.
El Director debe enfocar sus politicas en reducir el riesgo y problemas para los promotores y para
aliviar su trabajo en general. Para finalizar este proceso el Director de Proyecto debera establecer

los roles y responsabilidades de todos los involucrados.

En base a las necesidades podemos establecer la contratacién de los siguientes paquetes

de trabajo o actividades.
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Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Roles y Responsabilidades de Contratistas

Proyeco La Ganga - Cigarra
Cargo Rol/Responsabilidad

Contrato con una empresa y/o profesional encargado del
Fiscalizacion control externo de calidad, procesos constructivos,
avance de obra, gastos, seguridad industrial.

Contrato con una empresa y/o grupo de profesionales
Promocion y Ventas encargados de la promocion del edificio y su posterior
venta.

Contrato con una empresa y/o profesional encargado de
asesorar a los promotores y al director de proyecto sobre
todos los temas legales, laborales, tributarios y

requerimientos para el correcto desarrollo del proyecto.

Asesoria Legal

Contrato con una empresa y/o profesional encargado del
Planificacion Arquitectdnica disefio, planifiacidn, coordinacidn, asesoriay direccion
de la parte arquitectdnica del proyecto.

Contratos con empresas y/o profesionales encargados
Planifiacién de Ingenierias del disefio, planifiacién, coordinacién, asesoriay
direccidn de las ingenierias del proyecto.

Contrato con una empresa encargada de la planificacidn,
coordinacién, asesoria y posterior construccién del
edificio. Debe aportar con todo el personal necesarioy la
preparacion del presupuesto y cronograma de obra.

Construccion

Contrato con empresas y/o profesionales que provean
Adquisiciones Especiales de ciertos equipos y/o servicios especiales para el
proyecto. Ej: Ascensores.

Tabla 75: Matriz de Roles y Responsabilidades de Contratistas
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Posteriormente, se considera necesario desarrollar un plan para la conformacién de un
Equipo de Proyecto, el cual participe continuamente en todas las fases del desarrollo del
proyecto. De igual forma es necesario identificar los involucrados y cuales son sus roles y

responsabilidades.
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Fecha: 06/09/2016 Revisién #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Roles y Responsabilidades del Equipo del Proyecto

Proyeco La Ganga - Cigarra
Cargo Rol/Responsabilidad

Trabajar en conjunto con el Director de Proyecto para
Promotores/Patrocinadores tomar desiciones de alto nivel, aprobar contratos,
presupuestos y adquisiciones relevantes.

Es el encargo principal del éxito del proyecto en
términos de tiempo, costo, alcance y calidad. Debe
mantener comunicados a todos los interesados, crear
equipos de trabajo y velar por los intereses de los
Promotores. Gestionar los cambios y el avance del
presupuesto y cronograma.

Director de Proyecto

Supervisar el seguimiento de los planes realizados y de
los planos aprobados. Controlar el avance de obra en
cuanto a tiempo, costo, calidad y especificaciones.
Fiscalizador Realizar informes mensuales, verificar y aprobar las
planillas de avance, informar problemas que ocurren en
la obra. Debe trabajar en conjunto con el Residente de
Obray velar con los intereses de los promotores.

Es el representante de mayor nivel por parte de la
empresa constructora que participa en el proyecto.
Deben participar en la planificacién, coordinacién,
asesoria, supervision y control de la construccién del
edificio. Debe contar con su propio equipo de trabajo
para desarrollar las distintas actividades. Es el
responsable del correcto funcionamiento y desarrollo de
las actividades constructivas en todas las fases.

Constructor/Director de Obra

Son los representantes de las empresas contratistas que
participan en la construccién del edificio. Tienen las
mismas responsabilidades del Constructor/Director de
Obra mencionado anteriormente.

Otros Constructores

Abogado y/o similar que asesore al Director de Proyecto
y su equipo en todos los temas legales: obligaciones
laborales, tributarias, requisitos municpales y otros
tréamites.

Asesor Legal

Tabla 76: Matriz de Roles y Responsabilidades del Equipo de Proyecto
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Finalmente, es importante que el Director de Proyecto analice y establezca las

responsabilidades de otros involucrados en el desarrollo del proyecto.



Fecha: 06/09/2016
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Revisién #: 1

Matriz de Roles y Responsabilidades de Otros Involucrados

Proyeco La Ganga - Cigarra
Rol/Responsabilidad

Cargo

Residente de Obra

Bodeguero

Encargado de Obra/Maestro Mayor

Ayudante de Obra

Cuidadores de Obra

Cuadrillas de Trabajo

Es el encargado de planificar, coordinar, controlar las
actividades constructivas de la obra. Debe trabajaren
conjunto con el personal de proyecto y con todos los
involucrados en la obra para llevar a cabo los procesos
constructivos correctamente. Debe controlar los gastos
construtivos, solicitar equipos, materiales, personal y
otros insumos, realizar planillas de avance y costo,
coordinar los trabajos de otros contratistas, supervisar el
trabajo de bodega y del personal. Debe velar porlos
intereses de la empresa constructoray en general del
proyecto. El Residente deberd llevar un Libro de Obra
donde se hagan anotaciones de todos los eventos que
ocurren a diario en el proyecto y el avance realizado.
Debe participar en reuniones informativas para todo el
Equipo del Proyecto.

Es el encargado de manejar todos los equipos,
materiales y herramientas de la obra. Trabajaren
conjunto con el Residente de Obra para emitiry preparar
solicitudes de compra de materiales, equipos,
herramientas. Verificar y recibir las compras realizadas,
llevar un control de bodega y ayudar en el manejo del
personal.

Es la persona encargada de manejar, dirigir y coordinar el
trabajo del personal de obra. Debe verificar que los
procesos constructivos sean realizados con calidad
siguiendo los planos y especifiaciones. Informar
requerimientos de material, personal y equipos. Debe
conformar cuadrillas para los diferentes frentes de
trabajo. Sus habilidades son interpretar planos, analizary
controlar rendimientos, diversas técnicas constructivas,
comportamiento de los materiales y de seguridad
industrial.

Su rol es ayudar en la obra con la compra de materialesy
herramientas que no superen los $1,000USD. Ademas
con la coordinacién de alquiler y envio de equipos y su
mantenimiento. Debe contar con un vehiculo de apoyo y
con conocimientos de seguridad industrial para también
ayudar en esta area.

Son los encargados de controlar el ingreso de las
personas a la obra, tanto de trabajadores como de
visitantes seguin la indicacidn de sus superiores. Por otro
lado deben colaborar cuando lleguen materiales a la
obra, dirigiendo a los vehiculos. Deben llevar un registro
con datos de los que ingresan y salen. Ayudar a que toda
las personas en la obra cumpla con requisitos de
seguridad industrial.

Son los equipos necesarios para llevar a cabo las
actividades constructivas. Entre estos encontramos
albainiiles, fierreros, operarios, encofradores,
carpinteros, electricistas, plomeros, entre otros. Deben
estar conformados por especialistas y personal de apoyo.
Sus cuadrillas deben contar con toda la seguridad
industrial necesaria.

280
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Tabla 77: Matriz de Roles y Responsabilidades de Otros Involucrados
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Todos los involucrados mencionados en el cuadro superior deben ser provistos por la
empresa constructora y es responsabilidad de la misma el manejo, direcciéon y desempeiio de

ellos.

10.7.6.3 Ejecucion y Control de los Recursos Humanos
Durante este proceso se deben llevar a cabo los planes realizados en el punto anterior.
Esto consiste en el acercamiento y posterior contratacién de las distintas empresas vy
profesionales mencionados anteriormente. Serd responsabilidad del Director de Proyecto los
términos, condiciones y especificaciones bajo los cuales se realice estos contratos y el sera el
encargado de hacer conocer todos los roles y responsabilidades. Posterior a estas formalizaciones

se puede dar inicio al trabajo de todos estos equipos en el proyecto.

A la par se debe realizar la conformacion del Equipo del Proyecto con los distintos
profesionales, que de igual forma deberan conocer sus roles y responsabilidades. Mas adelante,
una vez empezado el trabajo se debe monitorear y hacer seguimiento del trabajado realizado por

estos contratistas y profesionales en base a los planes desarrollados.

Al momento se ha realizado la contratacion de las siguientes empresas para todo el

proceso constructivo del proyecto.

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Responsables de la Construccion

Proyeco La Ganga - Cigarra

Actividad Responsable

Excavaciéon y movimiento de tierras CORSALSA
Muros Anclados CORSALSA
Cimientos CORSALSA
Estructura CORSALSA
Mamposteria y obra gris CORSALSA
Gypsum CORSALSA
Carpinteria CORSALSA
Inst. Sanitarias y contra-incendio CORSAL SA, SEING PROANO
Inst. Eléctricas y relacionadas MICROCIRCUITOS
Acabados generales CORSALSA
Obra exterior CORSALSA
Jardines CORSALSA

Tabla 78: Matriz de responsables de la Construccion
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.6.4 Asignacion de Responsables del EDT

Fecha: 06/09/2016 Simbologia Revisién #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino Participaciéon permanente
Observaciones: Responsable/Realizador

Asignacion de Responsables del EDT
Proyecto La Ganga - Cigarra

1.1.5 Plan de Negocios
1.1.6 Estudio de Suelos
1.1.7 Levantamiento Topografico
1.2.1.1 Plan Masa
1.2.1.2  Pre-Proyecto
1.2.1.3 Proyecto Definitivo
1.2.1.4 Aprobaciones y permisos
1.2.5 Plan de Proyecto
1.2.2.1 Obras Preliminares
1.2.2.2 Excavacion y Muros Anclados
1.2.2.3 Cimientos
1.2.2.4 Estructura
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§ 2 1.1.2 Estudio Mercado
] § 1.1.3 Compra terreno
-E E 1.1.4 Presupuestos Referenciales
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121
Planificacion

=
:§ 1.2.2.5 Mamposteria y Obra Gris
.3 1.2.2.6 Inst. Eléctricas
“NT 1.2.2.7 Inst. Hidro-sanitarias
:: 1.2.2.8 Inst. Contra-incendio
1.2.2.9 Obras Exteriores
1.2.2.10 Acabados
1.2.2.11 Equipos y otros sistemas
1.2.2.12  Pruebas de Calidad
1.2.3.1 Entrega/Recepcion
@ 1.2.3.2 Garantias
.5 1.2.3.3 Permisos ocupacién
:’., 1.2.3.4 Propiedad Horizontal
:: 1.2.3.5 Escrituracién
1.2.3.6 Documentacién adicional
1.2.3.7 Cierre contratos
5
3 1.2.4.1 Documentacién legal de venta
<« N
~N 3
- £
g 1.2.4.2 Publicidad y Ventas
o

llustracién 166: Asignacion de Responsables del EDT
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.6.5 Cierre de la Gestion de Recursos Humanos
Este proceso consiste en terminar la relacidn con las distintas empresas y profesionales
una vez que se haya terminado su participacién en el proyecto y su trabajo haya sido revisado y
aceptado. Para esto sera necesario cerrar contratos, liquidar cuentas, aceptar trabajos, entre

otros.

10.7.7 Gestion de la Comunicacion

La Gestién de la Comunicacidn es un grupo de procesos y actividades que deben ir de la
mano e interactuar con los diferentes planes de gestidn, en especial con la Gestion de

Interesados, la Gestién de Recursos Humanos y la Gestidon de Adquisiciones.

Gestion de la Comunicacion

Iniciacion

Identificacion de necesidades

Planificacion

|¢

Planificar la Gestion de la Comunicacion

Ejecucion/Control

|¢

Gestionar y Controlar las Comunicaciones

Cierre

}ﬁ

llustracién 167: Gestion de la Comunicacién
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

La Gestion de la Comunicacién es uno de los principales factores para el éxito del
proyecto; mediante estos procesos todos los interesados se mantienen informados de los
avances, problemas y eventos que puedan ocurrir a lo largo del proyecto. Es necesario que todos
los involucrados conozcan y cumplan sus obligaciones de los planes establecidos. Existen varios
métodos que se pueden utilizar, desde juntas formales hasta aplicaciones virtuales como
Whatsapp. Es responsabilidad del Director de Proyecto crear canales de comunicacién entre todos

los involucrados para que se faciliten los procesos y actividades del proyecto.
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10.7.7.1 Identificacion de Necesidades
Durante este proceso, el Director de Proyecto y el Equipo de Proyecto deben identificar
todas las necesidades de comunicacidon e informacidn que el proyecto requiere. Ademas, es
necesario visualizar a futuro estas necesidades que pueden aparecer durante el trabajo de los
involucrados para considerar en los planes de comunicacién. Finalmente, se deben crear

documentos estandarizados y codificados, los cuales serdn utilizados por todos los involucrados.

10.7.7.2 Planificar la Gestion de la Comunicacion
Después de que se hayan identificado las necesidades, se debe crear un plan que nos
permita establecer quienes son los responsables de la comunicacidn, quienes son los receptores
de la comunicacioén, cual es el medio y la frecuencia para dichas comunicaciones. De esta forma se

puede obligar a los involucrados a que cumplan su rol en este plan.

Cabe recalcar que la informacién que se comunique debe ser concreta, resumida y directa
para evitar pérdida de tiempo y malos entendidos. También es importante que los canales que se
utilicen sean los correctos considerando la naturaleza y formalidad de los receptores. El Director
de Proyecto debe contar con las capacidades para escoger los mejores medios y conectar a los

involucrados.

10.7.7.3 Gestionar y Controlar las Comunicaciones
Con las necesidades y planes desarrollados, todos los involucrados deben realizar las
comunicaciones que les corresponde en el momento que les corresponde. Es necesario que los
receptores confirmen la recepcidn de la informacién para controlar que se cumplan todos los
procesos. Segun el plan establecido se debera llevar a cabo juntas y/o reuniones en la obra para

tratar diversos temas y tomar decisiones.
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10.7.7.4 Matriz de la Comunicacion

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Gestion de la Comunicacion

Proyeco La Ganga - Cigarra

Actividad Tipo Frecuencia  Emisor/Generador Receptor Medio
Director d Juntas, Reporte Fisi
Acta de Constitucidn Obligatorio 1Vez rector de Promotores untas eP? e Fisicoy
________________________________ Proveto _ ___ _ __ _____________ Dt ____
Proyecto Arquitecténico Empresa de Disefio . Juntas, Reporte Fisico
y, 4 Obligatorio Frecuente P R . Equipo de Proyecto p v
Yyderivados __ _______~ _____________Arquitectonico ___________________| Digital __ ___
Proyecto de Ingenierias Empresas de . Juntas, Reporte Fisico
Y g v Obligatorio Frecuente . P L, Equipo de Proyecto p ¥
derivados __ _____ __ 1 Disefio Ingenierias _ _ __ _ ___ ___________ Digital | __ _
Planificacién econémica Obligatorio Frecuente irector de Promotores Juntas Re'p<.)rte Fisicoy
________________________________ Proyecto __ _ _ _ ________________Dgtal ____
Ofertas de . Contratistas, Director de Proyecto, .. L
. = Informativo Frecuente o Reporte Fisico y Digital
Jrabajo/Servidos __ _ __ __ _ _ _ _ _ _________ Proveedores _ _ _ __Fiscalizador _ _ _ _ ____________
) Di —
Presupuestos de Obra Obligatorio 1Vez Contratistas, |rect.or det Proyecto, Juntas, Re'p<.)rte Fisicoy
_______________________________ Proveedores _ ____[Fiscalizador  _______ Digital_____
Contratist Director de P t Juntas, Reporte Fisi
Cronogramas de Obra Obligatorio 1Vez ontratistas, ire .or ej royecto, untas, eP? e Fisicoy
_______________________________ Proveedores _ _ _ __Fiscalizador ____ ___ Digital ___ _
Plan de Trabajo del Director de . Juntas, Reporte Fisico
J Obligatorio 1Vez Equipo de Proyecto p . Y
Proyecto Proyecto o ] Digital __ ___
Informes de Ejecucion . . Contratistas, Director de Proyecto, . L.
Informativo Quincenal L . K Reporte Fisico y Digital
deObra _________ o ________Fiscalizador _____Fiscalizador____ _ ____________
Planillas de Avance de Director de Proyecto, - .
Obligatorio Mensual Contratistas o 4 Reporte Fisico y Digital
Obta_ _ _ __ e __Fiscalizador_
. . Juntas, Reporte Fisico y
Aspectos Legales Informativo Frecuente Asesor Legal Equipo de Proyecto Digital
SR |1 S
Director de .
. . Contratistas, L. .
Contratos Obligatorio Frecuente Proyecto, Asesor Reporte Fisico y Digital
Proveedores
Legal
L. . . . Director de Contratistas, L.
Recepcion de Trabajos Obligatorio Frecuente Proyecto, Reporte Fisico
o Proveedores
Fiscalizador
Documentos de procesos Director de Proyecto, L.
R P Informativo Quincenal Contratistas . Rk ¥ Reporte Fisico
Lonstructives _ _ _ _ _ _ _ __ _ e _____Fscdlizador_________________
Director de
Actas de . . . . -
» Obligatorio Frecuente Proyecto, Varios Reporte Fisico y Digital
Entrega/Recepcién . .
Y o - L
Director de
Aprobacién de Planillas  Obligatorio Mensual Proyecto, Contratistas Reporte Fisico y Digital
Fiscalizador
Plan de Gestion de la . . Director de Equipo de Proyectoy  Juntas, Reporte Fisicoy
L, Obligatorio 1Vez o
Integracion _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ ________ Proyecto _ _ _____ ¢ otros __ ___ _____| Digital _ _ _ _ _
Plan de Gestion del Director de Equipo de Proyecto Juntas, Reporte Fisico
Obligatorio 1Vez auie Y v p Y
Alcance _ _ __ ___ __ o ___ Proyecto _ _ _ ____.¢ otros  _ o] Digital __ ___
Plan de Gestion del . . Director de Equipo de Proyectoy  Juntas, Reporte Fisicoy
Obligatorio 1Vez

Tiempo Proyecto otros Digital
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Plan de Gestién de los Director de Equipo de Proyecto Juntas, Reporte Fisico
Obligatorio 1Vez quip ¥ y p y
Lostos e Proyecto _ _ _ ____.¢ otros o] Digital __ ___
Plan de Gestion de la . . Director de Equipo de Proyectoy  Juntas, Reporte Fisicoy
i Obligatorio 1Vez o
Lalidad ____ _ o ___ Proyecto  _ _ ____.¢ otros  _ o] Digital __ ___
Plan de Gestién de los Director de Equipo de Proyecto Juntas, Reporte Fisico
Obligatorio 1Vez quip ¥ y p y
Recursos Humanos _ _ __ _ _ _ _ Proyecto _ _ _ ____.¢ otros  _ o] Digital __ ___
Plan de Gestion de la . . Director de Equipo de Proyectoy  Juntas, Reporte Fisicoy
L, Obligatorio 1Vez .
Lomunicacion _ __ _ Provecto  _ _ ____.¢ otros  _ o o] Digital __ ___
Plan de Gestién de los Director de Equipo de Proyecto Juntas, Reporte Fisico
. Obligatorio 1Vez quip ¥ y p y
Riesgos e Proyecto _ _ _ ____.¢ otros  _ o] Digital __ ___
Plan de Gestion de las . . Director de Equipo de Proyectoy  Juntas, Reporte Fisicoy
L Obligatorio 1Vez o
Adquisidones _ ___ __ _ _ _ _ __ ___________ Provecto  _ _ ____.¢ otros  _ o] Digital __ ___
Plan de Gestién de los Director de Equipo de Proyecto Juntas, Reporte Fisico
Obligatorio 1Vez auip Y y p y
Interesados _______ 7 _______________ Proyecto _ ______ ¢ otros __________ Digital _____
Empresa de Director de Proyecto, Juntas, Reporte Fisico
Informe de Ventas Obligatorio Quincenal p. , v p Y
Promocion/Ventas Promotores Digital
T T T T T Directorde  ____Juntas, Reporte Fisicoy
Informes Econdmicos Obligatorio Mensual Promotores p y
________________________________ Provetto e Digital_____
. Bodeguero, L. -
Reportes de Bodega Informativo Semanal ] Constructor Reporte Fisico y Digital
________________________________ Residente o e
. . Guardiania, i .. L.
Control de Ingresos Informativo Quincenal Residente de Obra Reporte Fisico y Digital
e mmmmm— e BOdeguero
Cumplimiento Seguridad . ) N . . L
Industrial Informativo Quincenal Fiscalizador Director de Proyecto Reporte Fisico y Digital
ndustria
Bodeguero,
Pedidos de Material e
Obligatorio Semanal Ayudante y Contratista Fisico y Digital
Insumos i
-———— e ____Residentede Obra_ _ _ ________________________
Ensayos de Hormigon __Obligatorio _ _ Quincenal __ _ Contratistas _ _ _ _ _Fiscalizador_ _ __ Reporte Fisico y Digital_
Informe de Avance del ) Director de . L
Informativo Mensual Clientes Reporte Digital
Proyedto e Proyecto e
L . . . . Director de Proyecto, - .
Solicitudes de Cambio Obligatorio Frecuente Varios Reporte Fisico y Digital

Y o -1 1o S
Tabla 79: Matriz de Gestidn de la Comunicacion
Fuente: TenStep, PMBOK

Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.8 Gestidn de los Riesgos

Gestion de los Riesgos

Identificacion de Riesgos

Planificacion

|¢

Analisis Cualitativo Respuesta a Riesgos

Ejecucion/Control

Monitorear y Controlar los Planes de Riesgos

Cierre

llustracién 168: Gestion de los Riesgos
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Los riesgos son eventos futuros que se encuentran fuera de nuestro control y que si
ocurren pueden tener un impacto sobre el proyecto, ya sea positivo (oportunidades) o negativo.
Para este andlisis nos enfocaremos Unicamente en los riesgos negativos, los cuales terminan en
pérdidas. Es importante identificar y analizar los riesgos antes de iniciar el proyecto y durante la
ejecucién con el fin de evitar que se conviertan en problemas. La Gestion de riesgos se enfoca en
identificarlos y buscar soluciones que permitan eliminarlos, observarlos, transferirlos, mitigarlos o

aceptarlos segln su naturaleza.

10.7.8.1 Identificacion de riesgos
Para la identificacién se puede utilizar el juicio de expertos, la experiencia en eventos
pasados y reuniones con el Equipo del Proyecto y otros involucrados. Principalmente
encontramos riesgos inherentes, que son riesgos de la naturaleza del proyecto y que se
encuentran en otros proyectos, y los riesgos propios del proyecto, los cuales no se encuentran ni
pueden ser aplicados a otros proyectos. Una vez que se han identificado todos los riesgos del

proyecto, se debe analizar, investigar y evaluar la causa, y sus efectos sobre el proyecto.
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Causa || Riesgo | Efecto

llustracién 169: Andlisis de Riesgos
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Con este andlisis preliminar se puede sacar establecer diferentes andlisis para

posteriormente plantear estrategias para contrarrestar dichos riesgos.

10.7.8.2 Andlisis cualitativo de riesgos
El analisis cualitativo consiste en priorizar los riesgos segun su impacto y probabilidad,
para no desperdiciar recursos en crear planes de contingencia para todos los riesgos. Para este

analisis utilizaremos la siguiente matriz que nos permite calificar los riesgos.

Probabilidad ->
Baja Media ‘ Alta
Impacto
Precaucion
Bajo
Precauciéon
Medio

Precaucion
Alto

llustracidon 170: Matriz de Analisis Cualitativo de Riesgos
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.8.3 Andlisis cuantitativo de riesgos
No se considera necesario la realizacion de un andlisis cuantitativo de riesgos debido a la
complejidad de las técnicas necesarias para llevarlo a cabo, las cuales se basan en analisis

numéricos mas exactos.
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10.7.8.4 Respuesta a los riesgos
Después de realizar la identificaciéon y el andlisis de los riesgos, se deben plantear
estrategias para contrarrestar su impacto y ocurrencia. Para esto se debe considerar a los

involucrados, responsables, las herramientas, el plan a seguir, etc.

10.7.8.5 Monitorear y Controlar los Planes de Riesgo
Se debe mantener un monitoreo constante de los riesgos identificados y su estado actual
durante el proyecto. Ademds se debe realizar nuevas revisiones periddicas de riesgo para ver si

han aparecido nuevos. Se debe utilizar la matriz creada y modificarla segin los cambios.
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Matriz de Gestion de Riesgos
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Fecha: 06/09/2016
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Riesgo

Reduccién de la demanda de
oficinas en Quito

Demora en la aprobacion de
planos y obtencion del permiso
de construccién

Cambio en los factores
macroecondmicos del pais

Nuevos impuestos tributarios

Reduccién de créditos
hipotecarios

Matriz de Gestion de Riesgos
Proyeco La Ganga - Cigarra

Analisis
Cuantitativo

Plan de Contigencia

EXTERNOS

Medio

Medio

Medio

Bajo

Realizar investigaciones
perddicas para saber el

las ventas se hagan lo antes
posible. Desarrollar un plan
comercial agresivo.

Permitir mas tiempo al
proyecto para estos
tramites. Revisar a detalle

todos los documentos antes

de ingresarlos. Monitorear
continuamente el proceso
de aprobacidn. Disponer de
personal dedicado a esta
labor.

Realizar un analisis
financiero de preciosy
costos para que el proyecto
pueda soportarlos.

Buscar asesoramiento
tributario para encontrar las
mejores opciones al
momento de laventa de
unidades.

Debido a que los clientes del

proyecto son medianasy
grandes empresas, no se
considera necesario un plan
de contingencia.

estado actual. Promover que

Revision #: 1

Responsables

Director de Proyectoy
Empresa de
Promocidon/Ventas

Director de Proyecto,
Asesor Legal, Empresas
de Planificacién
Arquitecténica e
Ingenierias

Director de Proyecto,
Promotores, Asesor
Legal

Asesor Legal,
Promotores, Director de
Proyecto

N/A



INTERNOS

Trasladar todala
responsabilidad al
constructor. Obligar a
realizar capacitaciones
periddicas y a utilizar toda la
seguridad industrial
necesaria.

Accidentes durante el proceso
constructivo

Incentivar agresivamente al
equipo de ventas de varias
formas. Ej: Incentivos
econdmicos

Crear un plan comercial bien
desarrollado, con promocion
del proyecto en varios
medios.

Falta de recursos econémicos
debido ala velocidad de ventas

Falta de reconocimientoy
confianza en el proyecto

Buscar opciones desde el

Dificultad para encontrar comienzo del proyectoy

. L. Medio . .
financiamiento externo realizar acercamientos

formales.

Utilizar técnicas, métodos y

procesos bien definidos.
Medio Aplicar los planes

desarrollados en el Plan de

Trabajo.

Problemas para coordinar a todas
las empresas involucradas

Trasladar todala
responsabilidad a los

Medio contratistas mediante un
contrato de Precios Unitarios
sin opcidn a ajustes.

Alza de precios de materiaesy
otros insumos

Aplicar los planes
Conflicto por cambios al alcance establecidos de cambios en
el Plan de Trabajo.

Trasladar todala
responsabilidad a los
contratistas. Solicitar

Falta de personal capacitado Medio informacién de los
profesionales involucrados.
Solicitar capacitaciones
continuas.

Tabla 80: Matriz de Gestion de Riesgos

Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.8.7 Cierre de Gestion de Riesgos
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Constructor, Residente,
Encargado de Obra,
Fiscalizador

Empresa de
Promocion/Ventas,
Director de Proyecto

Empresa de
Promocion/Ventas,
Director de Proyecto

Promotores

Director de Proyecto,
Fiscalizador

Contratistas, Director de
Proyecto, Fiscalizador

Director de Proyecto

Contratistas, Director de
Proyecto

Este proceso consiste en actualizar los planes segun el avance y estado de los riesgos a lo

largo del proyecto.
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10.7.9 Gestidn de las Adquisiciones

Gestion de las Adquisiciones

Identificacion de necesidades

Planificacion

|¢

Planificar la Gestidn de Adquisiciones

Ejecucion/Control

Controlar las adquisiciones

Cierre

llustracién 171: Gestion de las Adquisiciones
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

La Gestién de Adquisiciones comprende todos los procesos necesarios para comprar y
contratar servicios y productos necesarios para llevar a cabo el proyecto. Este proyecto al ser
desarrollado por dos promotores que no son empresas inmobiliarias y/o constructoras, necesita
contratar la mayoria de paquetes de trabajo de forma externa. Sera responsabilidad del Director
de Proyecto, con ayuda de los promotores y el asesor legal, realizar todos estos contratos y
compras; para los cuales debe haber un proceso previamente definido, con el fin de obtener los

mejores resultados para el proyecto.

10.7.9.1 Identificacion de Necesidades
Durante este proceso es necesario que el Director de Proyecto identifique todas las
necesidades que el proyecto requiere para poder llevarse a cabo; esto incluye todos los paquetes
de trabajo que se han desarrollado en el EDT. Es necesario que el Director de Proyecto intente
agrupar estas necesidades en la menor cantidad de contratos posibles con el fin de facilitar el

desarrollo del proyecto y su esfuerzo.
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10.7.9.2 Planificar la Gestion de Adquisiciones
Para la etapa de planificacion, es necesario establecer un proceso el cual se va a seguir
durante el proyecto para realizar las compras y contratos. Es importante que el plan que se
establezca sea seguido en todas sus etapas para disminuir riesgos y evitar problemas y debe ser
utilizado en todas las etapas del proyecto. A continuacion detallamos el plan para el proceso de

las adquisiciones y contratos.

1.Recopilar

necesidades
2.Lista de

9.Cierre del Proveedores
Contrato /Contratista
s

3.Evaluacion

8.Seguimien de
to/Control Proveedores
del Contrato /Contratista

S

4.Solicitud
7.Firmadel de
Contrato Ofertas/Coti
zaciones

6.Negociacio 5.Evaluacion
nde [[3]
Ofertas/Coti Ofertas/Coti
zaciones zaciones

llustracién 172: Proceso para las Adquisiciones
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

Este proceso consiste en reconocer las necesidades del proyecto para luego buscar los
posibles proveedores y contratistas que puedan satisfacer esas necesidades. Posteriormente se
debe evaluar el desempefio y calidad de dicho proveedor o contratista; para lo cual se puede
acudir a recomendaciones externas y experiencia en proyectos pasados. Es responsabilidad del
Director de Proyecto realizar esta pequefia investigacidn y utilizar su criterio para posteriormente
escoger el indicado. Mds adelante se debe solicitar una cotizacién u oferta de los
proveedores/contratistas elegidos en base a las necesidades y especificaciones deseadas. Estas
ofertas deben ser evaluadas en tiempo, costo, calidad y términos y de esta manera se puede
empezar un proceso de negociacion en caso de ser necesario. Una vez que se ha escogido una de
ellas, se puede proceder a la firma de un contrato para comprometer las obligaciones y

responsabilidades de trabajo. En este proceso el asesor legal y el Director de Proyecto, debe
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aplicar su mejor criterio para escoger el tipo de contrato y los términos del mismo. Finalmente,
una vez concluido y aceptado el trabajo de dichos contratos se debe proceder al cierre y

terminacion.

Durante la planificacién se debe establecer todas las especificaciones y términos
necesarios de las actividades y servicios que deben ser contratados en base al alcance, tiempo y
costo del proyecto. De esta forma, las solicitudes de oferta/propuesta seran acorde a las
necesidades. También es importante crear un calendario que nos indique cuando es el momento

de realizar las compras y/o contratos.

10.7.9.3 Controlar las adquisiciones
Durante este proceso se debe realizar el punto 8 de la ilustracidn superior, en el cual se
debe dar seguimiento a los trabajos contratados y a los procesos de compras. Esto incluye

revisiones de avance y especificaciones y controles de calidad.

10.7.9.4 Cierre de las Adquisiciones/Contratos
Este proceso (punto 9 de la ilustracidon superior) consiste en cerrar los contratos que se

hayan firmado, para de esta forma terminar las obligaciones entre los contratistas y proveedores.

10.7.9.5 Matriz de Gestion de Adquisiciones

Fecha: 06/09/2016 Revision #:
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Gestion de Adquisiciones

Proyeco La Ganga - Cigarra

Contrato Tipo
Estudio de Suelos Precio Fijo Firme
Estudio Topografico Precio Fijo Firme
Disefio/Planificacion Arquitecténica Precio Fijo Firme
Disefio/Planificacion Estructural Precio Fijo Firme
Disefio/Planificacion Hidro-sanitaria Precio Fijo Firme
Asesoria Legal Prestacion de Servicios
Construccion en general Precios Unitarios
Promocion y Ventas Prestacion de Servicios
Servicios especializados Contrato Declaraciéon de Trabajo
Compras/Pedidos mayores a $1,000USD Con autorizacién de Promotores
Compras/Pedidos menores a $1,000USD Con autorizacién del Director

Tabla 81: Matriz de Gestion de Adquisiciones
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino
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10.7.9.6 Contratos

= Términos de los Contratos

® Precio

e Descripcion de Trabajo
e Plazos de entrega

e Calendario de Pagos

¢ Gestion de Cambios

e Garantias

e Demoras

e Terminacion

* Bonos

e Incumplimientos

llustracién 173: Términos de los Contratos
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.10 Gestion de los Interesados

La gestion de los interesados comprende el proceso de identificar, catalogar y
documentar a todas las personas, organizaciones, instituciones, profesionales, empresa y demas
que puedan estar interesados en el desarrollo del proyecto durante todas sus fases. Es importante
medir la influencia y el nivel de involucramiento que estos interesados tienen o requieren sobre el

proyecto.
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Gestion de los Interesados

Identificar los interesados

Planifiacion

Planificar la gestion

Ejecucién/Control

Gestionar el compromiso

Cierre

llustracién 174: Gestion de los Interesados
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.10.1 Identificar los interesados
Este proceso requiere identificar a todos los interesados en el proyecto, ya sea de forma
directa o indirecta y ya sea que sean externos o internos en el proyecto. Esta identificacion y
clasificacién debe ser documentada para poder dar un seguimiento. Como herramientas
encontramos las lluvias de ideas, las reuniones grupales, la informacién de proyectos pasados,

entre otras.

10.7.10.2  Planificar la gestion de los interesados
Estos procesos incluyen la preparacion de planes para entender a los interesados, desde
el rol que desempenfian hasta sus necesidades. Estos planes deben ser llevados a cabo de forma
escrita para ser usados durante la Ejecucidon/Control. Principalmente deben ser enfocados en la
comunicacion que se debe llevar a cabo con ellos, es decir el tipo, la frecuencia, etc. Los planes

realizados deben manejarse en conjunto con los planes de la comunicacion.



297

Fecha: 06/09/2016 Revision #: 1
Elaborado por: Luis Vizcaino
Observaciones:

Matriz de Interesados

Proyeco La Ganga - Cigarra

Internos Influencia Involucramiento Comunicacion
Promotores La Ganga, Cigarra Alta Medio Alta
Gerente Ec. Pedro Zevallos Alta Alto Alta
Arquitecto Arg.Rafael Velez Media Alto Alta
Constructor Ing. Luis Vizcaino Media Alto Alta
Fiscalizacion Ing. Gonzalo Hidalgo Baja Alto Alta

Externos Influencia Involucramiento Comunicacion
Comercializacion Por definir Alta Alto Alto
Clientes/Compradores Varios Baja Bajo Media
Ingenieros Varios Media Medio Media
Vecinos Varios Baja Bajo Baja
Aspectos Legales Dr. Mario Prado Media Bajo Media
Municipio de Quito Alta Bajo Baja
Agencia Metropolitana de Control Media Bajo Baja
Entidad Colaboradora Media Bajo Baja
IESS Media Bajo Alta
Cuerpo de Bomberos Media Bajo Baja

Tabla 82: Matriz de Gestidon de Interesados
Fuente: TenStep, PMBOK
Elaborado por: Luis Vizcaino

10.7.10.3  Gestionar el compromiso
Durante este proceso se debe implementar los planes realizados previamente, haciendo
un seguimiento de las necesidades y requerimientos planteados. La comunicacién mediante
diferentes canales es primordial durante este proceso para mantener informados,

comprometidos e involucrados.

10.7.10.4  Cierre de la Gestion de Interesados
Para el proceso de cierre se debe preparar todas las comunicaciones necesarias para
concluir con el involucramiento de los interesados. Estos documentos podran ser actas, cierre de
contratos, comunicaciones formales, obtencién de documentos, liquidaciones, pagos, entre otros,

segln su labor y funcidn en el proyecto.
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10.8 Conclusiones

Revision de los Planes de la Direccion de Proyecto

Proyecto la Ganga - Cigarra
Indicador Incidencia Revision

Se encuentran
identificados todos los
requerimientos
necesarios para llevar a
cabo el proyecto, y se los

Plan de Gestién de Integracion + haincluido en los planes
de Direccién y Gerencia
del Proyecto. Se
recomienda revisary
actualizar continuamente
los planes.

El Alcance del proyecto
se encuentra totalmente
definido y no se espera
mayores cambios que
puedan afectarlo. Se
recomienda buscar

Plan de Gestién del Alcance + mejoras al proyecto
durante la fase de
acabados. La gestion de
los cambios es una de las
principales
responsabilidades del
Director.
La planificaciéon del
tiempo esta desarrollada
correctamente pero se
puede ver afectada por
temas econdmicos o de

Plan de Gestién del Tiempo + ventas. Se recomienda
actulizar continuamente
el cronogramay la
utilizaciéon de
herramientas como
Project.

La definicién de los
costos al momento
tienen un margen de
error aceptable (+/-5%).
Se debe aplicar el
método del Valor Ganado
para un mejor control y
ademas transferir el
riesgo de incremento de
costos a contratistas.

Plan de Gestién de los Costos +



Plan de Gestién de la Calidad

Plan de Gestién de los
Recursos Humanos

Plan de Gestidén de la
Comunicacién

Plan de Gestion de los Riesgos

Plan de Gestién de las
Adquisiciones

Plan de Gestiéon de los
Interesados
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Se ha identificado los
diferentes aspectos
donde los promotores
requieren calidad. Se
recomienda que el
Director ponga énfasis en
los procesos planteados
en los planes.

Es uno de los puntos
principales para el éxito
del proyecto, porlo que
los Promotores y Director
deben utilizar su mejor
criterio para formar
equipos de trabajo. Se
recomienda crear buenas
relaciones profesionales
para futuros proyectos.

Se haidentificado todos
los requerimientos de
comunicacién de todos
los interesados. Se
recomienda que se sigan
los planes establecidos y
que el Director cree
canales de comunicacién
efectivos entre los
involucrados.

Se han identificado los
riesgos del proyecto,
pero es necesario la
revision y actualizacién
continua del estado de
estos. Se recomienda
buscar nuevos riesgos
cada mes.

El equipo de proyecto
debe tener una
participacién activa en
todos los procesos de
adquisicién. Se
recomienda seguir los
pasos establecidos y
determinar bien los
términos de los
contratos.

El proyecto requiere la
participacién y apoyo
continuo de algunos
interesados; para esto se
requiere la gestidon activa
del Director de Proyecto.
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11 OPTIMIZACION DEL PROYECTO

11.1 Introduccion

El proyecto La Ganga — Cigarra se encuentra actualmente en proceso de construccién; la
estructura fue terminada durante este mes y por tanto se estan realizando las mamposterias e
instalaciones hidro-sanitarias. Esto nos permite realizar cambios en varios aspectos del proyecto,
desde la arquitectura y distribucién interna hasta los acabados, con el fin de obtener mejores
resultados. También es importante mencionar que hasta el momento no se ha realizado ninguna
venta de oficinas, locales o departamentos; por lo que esto facilita la optimizacién del producto

del proyecto.

Por lo tanto este capitulo contiene mejoras para el proyecto y también actualizaciones del

estado real del proyecto al momento.

11.2 Objetivos

Encontrar una mejora en el producto del
proyecto

Optimizar los costos del proyecto

Evaluar financieramente la optimizacion del
proyecto
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11.3 Metodologia

1. Encontrar una mejora arquitectonica y optimizar el proyecto

2. Evaluar y actualizar los costos del proyecto

3. Evaluar y actualizar el plan comercial del proyecto

4. Evaluar financieramente la optimizacion del proyecto

11.4 Optimizacidn Arquitectdnica

El primer problema que encontramos en el proyecto tiene que ver con el disefo
arquitecténico; esto debido a que se estd desaprovechando el drea util en cada piso. En el
proyecto original, existe 1 oficina en el Bloque 1 y 2 oficinas en el Bloque 2 en cada piso; lo cual
obliga a crear corredores de distribucion que reducen el area util. Ademas, el disefio
arquitectdnico original contempla servicios higiénicos comunales en cada piso, los cuales no se

consideran dentro del area util de las oficinas.

Por esta razdn se propone un cambio donde exista Unicamente 2 oficinas por cada planta,
es decir 1 en cada bloque. De esta manera se eliminan los corredores y los servicios higiénicos

comunales, lo cual incrementa considerablemente el drea util por cada piso.

Por otro lado al ser un edificio principalmente de oficinas y estar ubicado en una calle
comercial, se considera inoportuno la creacién de departamentos (tipo Penthouse) en el ultimo
piso del edificio. Estos departamentos pueden ser muy dificiles de vender debido a la convivencia
entre familias y empleados. A continuacién podemos observar los cambios planteados para esta

optimizacion.



11.4.1 Optimizacion — Planta Tipo
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llustracion 175: Optimizacidén arquitecténica - PLANTA TIPO

Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver se ha eliminado 1 de las oficinas del Bloque 1y se ha incorporado el
area de corredores y servicios higiénicos al drea util de las oficinas. De esta forma tenemos un

incremento de 73.61m2 de area util por cada bloque por cada planta.

11.4.2 Producto del Proyecto Optimizado

En las tablas a continuacién podemos ver la distribucion de productos del proyecto
original y la optimizacién que se propone: se reduce la cantidad de oficinas pero se incrementa su

area util y se elimina los departamentos de la ultima planta.

Producto del Proyecto - ORIGINAL

Descripcion LT Area Aprox. (m2)
Total

Locales Comerciales 2 209.00

2 193.00
Oficinas 6 135.00

6 107.00

6 246.00
Departamentos 2 246.00
Estacionamientos 100 15.00
Bodegas 26 4.00

Tabla 83: Producto del Proyecto — ORIGINAL
Elaborado por: Luis Vizcaino

Producto del Proyecto - OPTIMIZADO

Descripcion Cantidad Area Aprox. (m2)
Total

Locales Comerciales 2 209.00

2 193.00

0 135.00

Oficinas 0 107.00

0 246.00

14 300.00

Departamentos 0 246.00
Estacionamientos 100 15.00
Bodegas 26 4.00

Tabla 84: Producto del Proyecto - OPTIMIZADO
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Resumen de Unidades del Proyecto - OPTIMIZADO

Planta Elemento SLLECE Uiz

Bloque 1 Bloque 2 Proyecto

Planta Baja Local Comercial 1 1 2

Mezzanine Oficina 1 1 2

Piso 1 Oficina 1 1 2

Piso 2 Oficina 1 1 2

Piso 3 Oficina 1 1 2

Piso 4 Oficina 1 1 2

Piso 5 Oficina 1 1 2

Piso 6 Oficina 1 1 2

Piso 7 Oficina 1 1 2

Terraza Sala Comunal 1 1 2

Total Oficinas 16

Total Locales Comerciales 2

Total Departamentos 0

Total Sala Comunal 2

Tabla 85: Resumen de Unidades del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

11.4.3 Cuadro de Areas Optimizado

Con los cambios planteados para la optimizacidn arquitectdnica, tenemos un incremento
considerable en el area util total del proyecto, lo cual podemos ver en la tabla a continuacion.
Este incremento nos beneficia en temas comerciales y de venta del proyecto, como ya podremos
ver mas adelante. La diferencia del incremento del drea util con los cambios planteados asciende

a 1,007.73 m2.



CUADRO DE AREAS GENERAL - PROYECTO OPTIMIZADO

Area No Computable

Planta U Area Util AreaBruta
Construida | Abierta
BLOQUE 1- LA GANGA
Subsuelo 4 m2 0.00 572.49 0.00 572.49
Subsuelo 3 m?2 0.00 568.89 0.00 568.89
Subsuelo 2 m2 0.00 568.43 0.00 568.43
Subsuelo 1 m?2 0.00 577.74 0.00 577.74
Planta Baja m2 208.86 282.69 86.19 577.74
Mezzanine m2 192.41 76.15 0.00 268.56
Piso 1 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 2 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 3 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso4 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 5 m?2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 6 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 7 m?2 319.48 46.21 0.00 365.69
Terraza m2 0.00 184.89 127.41 312.30
SUB-TOTAL 1 2,637.63 3,195.73 213.60 6,046.96
BLOQUE 2 - CIGARRA
Subsuelo 4 m?2 0.00 571.84 0.00 571.84
Subsuelo 3 m2 0.00 568.65 0.00 568.65
Subsuelo 2 m?2 0.00 568.65 0.00 568.65
Subsuelo 1 m2 0.00 577.12 0.00 577.12
Planta Baja m2 207.87 282.29 86.96 577.12
Mezzanine m2 192.29 79.33 0.00 271.62
Piso 1 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 2 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 3 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 4 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 5 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 6 m2 319.48 53.04 0.00 372.52
Piso 7 m?2 319.48 46.21 0.00 365.69
Terraza m2 0.00 184.89 127.41 312.30
SUB-TOTAL 2 2,636.52 3,197.22 214.37 6,048.11
TOTAL OPTIMIZADO 5,274.15 6,392.95 | 427.97 12,095.07
TOTAL ORIGINAL 4,266.42 7,339.51 | 534.75 12,140.68
DIFERENCIA 1,007.73 -946.56 -106.78 -45.61

Tabla 86: Cuadro de Area - Proyecto OPTIMIZADO

Elaborado por: Luis Vizcaino
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Comparacion Proyectos (Original y Optimizado)

® Area Util m Area Bruta

ORIGINAL OPTIMIZADO

llustracién 176: Comparacién Area Util Proyectos
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver hay una gran mejora en el drea util del proyecto con los cambios
planteados en la optimizacidn. Esto nos permite realizar optimizaciones en los costos del proyecto

y en el plan comercial.

11.4.4 Anadlisis IRM de Proyectos Original y Optimizado

A continuacion podemos ver el andlisis y comparacién de la planificaciéon del Proyecto
Original y Optimizado en base al IRM de los terrenos. Como podemos ver, el Proyecto Optimizado

tiene una ocupacidn del COS TOTAL mas significativa que antes.

Informacion IRM Planificacion Proyecto - ORIGINAL Planificacion Proyecto - OPTIMIZADO
— Terrenol  Tereno2  Total | Bloquel Bloque2  Total Bloquel  Bloque2 Total
Descripcion . o . stado . Estado
Bloguel  Bloque2 ~ IRM |Planificado Planificado Planificado OPTIMIZADO OPTIMIZADO Planificado
Areaterreno (m2) 588 588 117600 | 57774 5712 115486 S5T174 571.12 1,154.86
Frente (m) 1360 1378 7.3 1360 1378 21.38 1360 1378 7.3
COS PB (40%) 23520 8520 47040 | 20886 20787 416713 203.36 207.87 41673
COSTOTAL(640%) 376320 376320 752640 | 2,145.92 2,12052 4,266.44 263763 263652 527415
Altura (m) 64.00 64.00 3.0 3.0 3.0 3.0
#Pisos 16 16 10 10 10 10
Frontal (m) 5,00 5.00 500 500 500 500
Lateral (m) 300 300 300 3.00 300 300
Posterior (m) 300 300 300 3.00 300 300
Entre bloque (m) 6.00 6.00 NA NA NA NA

Tabla 87: Andlisis IRM Proyecto Original y Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Con los cambios arquitectdnicos planteados anteriormente, se debe realizar un ajuste de

los costos del proyecto. Debido a que la estructura ya esta terminada, se mantiene los costos de la

misma planteados en capitulos anteriores.

11.5.1 Optimizacion Costos Directos

Al eliminar una oficina se reduce la cantidad de algunos rubros de mamposteria y

acabados. A continuacidn detallamos los rubros que se han actualizado y optimizado en cuanto a

cantidades:

Optimizacion Cantidades: Costos Directos

#

00N O UL A WN B

9

Rubro

MOCHETAS

DINTELES (incluye encofrado, hormigdn, m.o, etc.)
MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 10 cm.
MAMPOSTERIA DE BLOQUE DE 15 cm.

ENLUCIDO VERTICAL INTERIOR (incl. filos y fajas)
Puerta principal

Puertainterior

Tapamarco

Cerradurainterior

10 Cerradura bafio
11 Ojo de Buey
12 Sistema de aire acondicionado

#

1

Tabla 88: Optimizacion Cantidades de Costos Directos
Elaborado por: Luis Vizcaino

Cantidad
Original Optimizado
835.80 200.00
434.00 329.00
5,779.38 5,041.57
3,874.23 1,698.21
20,575.27 14,747.33
28.00 21.00
199.00 94.00
2,964.75 2,000.00
152.00 54.00
107.00 40.00
24.00 16.00
2.00 0.00

Diferencia

635.80
105.00
737.81
2,176.02
5827.94
7.00
105.00
964.75
98.00
67.00
8.00
2.00

A continuacidon detallamos los rubros que se ha optimizado en cuanto al costo unitario:

Optimizacion Costos Unitarios: Costos Directos

Rubro

Porcelanato de pared piso techo

2 Cielo falso de gypsum (sin estuco y sin pintura)

3

Puerta principal

4 ALISADOS

5 PINTURA INTERIORES (INCLUYE PAREDES Y TUMBADOS)

Tabla 89: Optimizacién Costo Unitario de Costos Directos
Elaborado por: Luis Vizcaino

Costo Unitario

Original
38.67
12.73

798.13
3.65
4.60

v nununvun

Optimizado
S 2367
S 11.68
S 500.00
S 2.20
S 2.50

Diferencia

15.00
1.05
298.13
1.45
2.10

“n n n nh n
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Con esta optimizacion de los costos directos, podemos obtener un ahorro para el
proyecto que asciende a $426,006 (incluyendo IVA). A continuaciéon podemos ver el presupuesto

general de costos directos del proyecto:

COSTOS DIRECTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA - OPTIMIZADO

ITEM RUBRO U €OsTOS COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Gastos Generales de Obra glo| S 56,561 | $ 56,561 | $ 113,123 | 1.9
2 |Excavacién y Muros Anclados glo|$ 309,477 | $ 309,477 | $ 618,953 | 10.3
3 |Estructura glo| $ 1,240,353 | $ 1,240,353 | $ 2,480,705 | 41.2
4 |Albahileria glo|$ 286,802 | $ 311,324 | $ 598,126 9.9
5 [Recubrimientos, Cielo Falzo y Cubiertas glo|$ 200,491 | $ 196,227 | $ 396,718 | 6.6
6 |Aluminioy Vidrio glo|$ 134,393 | $ 129,944 | $ 264,338 [ 4.4
7 |Carpinteria glo| S 45235 | § 48737 | S 93,972 | 1.6
8 |Sistema Hidrosanitario y Contra Incendio glo|$ 136,482 | $ 145,349 | $§ 281,831 | 4.7
9 |Piezas Sanitarias glo| S 38,936 | S 34,769 | $ 73,704 | 1.2
10 |Instalaciones Eléctricas glo|$ 297,658 | S 236,502 | $ 534,160 | 8.9
11 |Pinturasy Sefializacion glo| S 79,346 | S 73,059 | $ 152,405 [ 2.5
12 |Equipos Varios glo|$ 205,679 | S 205,679 | $ 411,357 | 6.8
SUBTOTAL $3,031,412 | $2,987,980 | $ 6,019,392
IVA (14%) S 424,398 | $ 418,317 | S 842,715 |100.0
TOTAL OPTIMIZADO $ 3,455,810 | $ 3,406,297 | $ 6,862,107
TOTAL ORIGINAL $3,714,683 | $3,573,430 | $ 7,288,113
DIFERENCIA $ 258,873 $ 167,133 $ 426,006

Tabla 90: Presupuesto General Costos Directos Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

11.5.2 Actualizacion y Optimizacion de Costos Indirectos

En cuanto a los Costos Indirectos, se propone una optimizacién y actualizacion para los
Costos de Promocidn y Ventas y Fiscalizacidn, ya que los utilizados en el proyecto original eran
muy bajos.

Optimizacion Costos: Costos Indirectos

Costo Unitario

# Rubro Diferencia
Original Optimizado

1 Honorarios por Ventas $255,985 S 302,542 S (46,557)

2 Publicidad S 50,000 S 74,100 S (24,100)

3 Fiscalizacion S 43,729 S 60,000 S (16,271)

Tabla 91: Optimizacién Costos Indirectos
Elaborado por: Luis Vizcaino

Esta optimizacidon de los costos indirectos se debe a que el proyecto no ha logrado
realizar ventas hasta el momento, y por esta razén se debe mejorar e incrementar los montos

destinados para la Promocién y Ventas. Los Honorarios por Ventas han sido calculados en base al
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nuevo Ingreso Total por Ventas del Proyecto ($12°101,685), y representan el 2.5%. Mas adelante

podremos ver el desglose de los precios de Publicidad.

COSTOS INDIRECTOS PROYECTO LA GANGA - CIGARRA - OPTIMIZADO

ITEM RUBRO U % C. Directos COSTOS COSTO TOTAL %
LA GANGA CIGARRA
1 |Planificacién glo 2.4% S 82,843 | $ 82,843 | $ 165,685 [ 22.2
1.1 [Disefio Arquitectdnico glo 1.8% S 60,703 | S 60,703 | S 121,407 16.3
1.2 |Disefio Estructural glo 0.3% S 9,106 | $ 9,106 | $ 18,211 2.4
1.3 |[Disefo Eléctrico y Otros glo 0.1% S 4553 | S 4553 | $ 9,106 1.2
1.4 |Disefio Hidrosanitario e Incendios glo 0.1% S 4553 | $ 4,553 | S 9,106 1.2
1.5 |Disefio Mecanico glo 0.1% S 2,428 | S 2,428 | $ 4,856 0.7
1.6 |Estudio de Suelos glo 0.0% S 1,000 | $ 1,000 | $ 2,000 0.3
1.7 |Levantamiento Topografico glo 0.0% S 500 | $ 500 | S 1,000 0.1
2 |Ejecucion glo 2.4% S 81,644 | $ 81,644 | $ 163,288 21.9
2.1 |Gerencia del Proyecto glo 1.4% S 48,000 | $ 48,000 | $ 96,000 | 129
2.2 |Fiscalizacion glo 0.9% S 30,000 | $ 30,000 | $ 60,000 8.0
2.3 |Direccién Arquitectdnica glo 0.1% S 3,644 | S 3,644 | S 7,288 1.0
3 [Promocién y Ventas glo 5.5% S 188,321 | $ 188,321 | $ 376,642 | 50.5
3.1 |Honorarios por Ventas glo 4.4% S 151,271 | $ 151,271  $ 302,542 | 40.6
3.2 |Publicidad glo 1.1% S 37,050 | $ 37,050 | $ 74,100 9.9
4 |Requisitos y Tramites Legales glo 0.6% S 20,000 | $ 20,000 | $ 40,000 5.4
4.1 |Honorarios legales glo 0.3% S 10,000 | S 10,000 | $ 20,000 2.7
4.2 |Propiedad Horizontal glo 0.1% S 5,000 | $ 5,000 | $ 10,000 1.3
4.3 |Aprobacién de Planos glo 0.0% S 1,500 | S 1,500 | S 3,000 0.4
4.4 |Impuesto Prediales (2afios) glo 0.1% S 2,000 | $ 2,000 | $ 4,000 0.5
4.5 |Permisos Municipales glo 0.0% S 1,500 | $ 1,500 | $ 3,000 0.4
SUBTOTAL $ 372,808 | $ 372,808 | $ 745,615
IVA (14%) $ 52,193 |$ 52,193 |$ 104,386 |100.00
TOTAL ACTUALIZADO $ 425,001 | $ 425,001 | S 850,002
TOTAL ORIGINAL $ 375,452 | $ 375,452 | S 750,903
DIFERENCIA $ (49,549) $(49,549) $  (99,098)

Tabla 92: Resumen Costos Indirectos Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver, los Costos Indirectos aumentaron en comparacién al Proyecto

Original por un monto de $99,098.

11.5.3 Costos Totales Proyecto Optimizado

Con los cambios mencionados anteriormente en los Costos Directos e Indirectos, tenemos

los siguientes Costos Totales del Proyecto:
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COSTOS TOTALES PROYECTO OPTIMIZADO

ITEM DESCRIPCION COSTO %
1 Costos Directos S 6,862,107 75%

2 Costos Indirectos S 850,002 9%
3 Costo del Terreno S 1,467,196 16%
TOTAL S 9,179,305 100%

Tabla 93: Costos Totales Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

COMPARACION PROYECTOS: COSTOS TOTALES

ITEM DESCRIPCION COSTO ORIGINAL % COSTO OPTIMIZADO %

1  Costos Directos S 7,288,113  77% [ S 6,862,107 75%
2 Costos Indirectos S 750,903 8% | S 850,002 9%
3  Costodel Terreno S 1,467,196 15% (S 1,467,196 16%
TOTAL S 9,506,213 100% | $ 9,179,305 100%
DIFERENCIA S (326,908)

Tabla 94: Comparacion Costos Totales
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver, con el proyecto optimizado existe un ahorro para el proyecto que

asciende a $326,907.

11.5.4 Andlisis de Costos por Areas

En cuanto al costo por metro cuadrado de construccidon, tenemos un ahorro de

$27.00/m2.

COSTO TOTAL POR M2 DE CONSTRUCCION
PROYECTO  PROYECTO

Descripcion Unidad
ORIGINAL OPTIMIZADO
Costo Total S $9,506,213 S 9,179,305
Area Bruta de Construccion m2 12,141 12,141
Costo Total por m2 construccion  $ 783 S 756
Diferencia S (27)

Tabla 95: Costo total por metro cuadrado de construccion
Elaborado por: Luis Vizcaino

Por otro lado, para el costo por metro cuadrado de area Util existe un ahorro de $438/m2,
lo cual es muy beneficioso para el plan comercial del proyecto. Esta diferencia considerable se
debe a la reduccién de los costos totales y al incremento del area util por los cambios
arquitecténicos. El costo por metro cuadrado de drea util del Proyecto Original era demasiado

alto, lo cual perjudicaba al proyecto en el precio de venta de las oficinas.
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COSTO TOTAL POR M2 DE AREA UTIL

PROYECTO  PROYECTO

Descripcion Unidad

ORIGINAL OPTIMIZADO
Costo Total S S 9,506,213 S 9,179,305

Area Util m2 4,266 5,274
Costo Preliminar $/m2 § 2,228 S 1,740
Venta Estacionamientos S (231) S (187)
Venta Bodegas S (30) S (25)
Costo por m2 de Area Util S 1,967 $ 1,529
Diferencia S (438)

Tabla 96: Comparacion Costo Total por metro cuadrado de area util
Elaborado por: Luis Vizcaino

11.6 Cronograma del Proyecto — Actualizado

El proyecto ha sufrido un retraso en su proceso constructivo por algunas razones

administrativas, por lo que el cronograma general ha tenido que ser actualizado.

Periodo

FASES DEL
PROYECTO

CRONOGRAMA GENERAL DEL PROYECTO - ACTUALIZADO

Ejecucion
12 3 45 6 7 8 9 101 121314151 17 1819 202020238 X4
Promociony Ventas
12 3 45 6 7 8 9 1011 12 314 151617 181920 202 238328425 %

llustracién 177: Cronograma general del proyecto — actualizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Los cambios en el cronograma general consisten en un incremento en el tiempo de

ejecucion de 6 meses, lo cual permite alargar el tiempo de Promocidn y Ventas. Por estos cambios

se espera que el proyecto se demore 30 meses en lugar de 24 meses como se habia planificado.
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Con la actualizacién del cronograma del proyecto, se deben actualizar los flujos parciales y acumulados de los costos del proyecto, los cuales se

presentan a continuacion.
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llustracion 178: Flujos de Costos Proyecto Actualizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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11.7 Optimizacion del Plan Comercial

Con los cambios realizados a nivel arquitecténico y de costos, el proyecto debe ser
optimizado en términos comerciales con el fin de obtener mejores resultados de los que ha
obtenido hasta el momento. Cabe recalcar que el precio del producto del proyecto en la
planificacién del Proyecto Original era demasiado alto, por lo que es necesario realizar un ajuste

para incentivar las ventas.

11.7.1 Precio de Oficinas del Proyecto Optimizado

Al incrementar el area til del proyecto y al reducir los costos totales, es posible realizar
un ajuste al precio por metro cuadrado de drea util sin que se afecten los ingresos y utilidades del

proyecto. Para determinar el precio se deben tener en cuenta las siguientes consideraciones:

B En base a los
costos
. En base al
Bl Deseado por el
promotor

llustracién 179: Consideraciones para el precio de venta
Elaborado por: Luis Vizcaino

Para el Proyecto Original el precio de venta por m2 era de $2,400/m2, el cual fue
escogido por una preferencia del promotor, pero que no ha dado resultados en las ventas. Por

esta razén vemos la necesidad de bajar este precio.

Comparacion Precio de Venta

Consideraciones Original Optimizado Diferencia
En base alos costos S 1,97 $1,529.00 S (438)
En base al mercado S 2,172 $2172.00 S -

Deseado por el promotor $ 2400 $1,950.00 S (450)

Tabla 97: Precio de Venta de Oficinas del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver, el precio escogido para el Proyecto Optimizado es de $1,950/m2 de
drea util para oficinas. De esta forma el proyecto tiene un precio inferior al del mercado, lo cual se

espera se refleje en un incremento de las ventas del proyecto.

= Precio Proyecto Original

e $2,400/m2

Precio Proyecto Optimizado

e $1,950/m2

llustracién 180: Comparacidn precios de Oficinas
Elaborado por: Luis Vizcaino

El precio escogido de $1,950/m?2 es el precio base de oficinas y se aplica para las oficinas
del Mezzanine. Desde el piso # 1 se aplica un incremento del 1%, por lo que las oficinas del ultimo

piso tienen un incremento del 7%.

11.7.2 Precio de Locales Comerciales del Proyecto Optimizado

Debido a que el proyecto tiene una excelente ubicacidn, ya que existe un gran trafico de
personas diariamente en esa zona se ha optado por subir de precio de los locales comerciales en
relaciéon a la planificacidon del Proyecto Original. Las futuras tiendas que se ubiquen en estos

locales tendran una ubicacién privilegiada por lo que no se considera un problema subir el precio.

Precio Proyecto Original

e $2,400/m2

= Precio Proyecto Optimizado

e $2,800/m2

llustracién 181: Comparacion precios de locales comerciales
Elaborado por: Luis Vizcaino
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11.7.3 Cuadro de Ventas del Proyecto Optimizado

En base a los cambios realizados en los precios del proyecto, se ha desarrollado el Cuadro

de Precio del Proyecto con las debidas asignaciones de estacionamientos y bodegas.

Cuadro de Precios del Proyecto - OPTIMIZADO

Datos Generales Locales/Oficinas Estacionamientos Bodegas Total

#  Nivel Tipo Area Precio  Subtotal Cantidad Precio Subtotal Cantidad Precio Subtotal
1 PB Local | 208.86 $2,800 $ 584,808 4 $12,000 S 48,000 2 $5000 $ 10000|$ 642,808
2 PB Local | 207.87 $2,800 $ 582,036 4 $12,000 S 48,000 2 $5000 $ 10,000|$ 640,036
3 Mezzanine Oficina| 19241 $1,950 $ 375,200 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 § 5000|$ 416,200
4 Mezzanine Oficina| 19229 $1,950 & 374,966 3 $12,000 $ 36,000 1 $5000 $ 5000|$ 415966
5 Pisol Oficina| 31948 $1,970 $§ 629,216 4 $12,000 S 48,000 1 $5000 § 5000]$ 682216
6 Pisol Oficina| 31948 $1970 $ 629,216 4 $12,000 $ 48,000 1 $5000 § 5000]$ 682216
7 Piso2 Oficina| 31948 $1989 S 635446 5 $12,000 $ 60,000 1 $5000 S 5000|$ 700,446
8 Piso2 Oficina| 31948 $1,989 S 635446 5 $12,000 $ 60,000 1 $5000 $ 5000|$ 700,446
9 Piso3 Oficina| 31948 $2009 $ 641,676 5 $12,000 $ 60,000 1 $5000 $ 5000]$ 706,676
10 Piso3 Oficina| 319.48 $2,009 $ 641,676 5 $12,000 $ 60,000 1 $5000 $ 5000|$ 706,676
11 Piso4 Oficina| 31948 $2,028 $ 647,905 5 $12,000 $ 60,000 1 $5000 $ 5000]$ 712,905
12 Piso4 Oficina| 319.48 $2,028 S 647,905 5 $12,000 S 60,000 1 $5000 S 5000|$ 712,905
13 Piso5 Oficina| 319.48 $2,048 S 654,135 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 724135
14 Piso5 Oficina| 319.48 $2,048 S 654,135 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 S 10,000|$ 724,135
15 Piso6 Oficina| 31948 $2,067 $ 660,365 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 730,365
16 Piso6 Oficina| 31948 $2,067 $ 660,365 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 730,365
17 Piso7 Oficina| 319.48 $2,087 S 666,595 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 $ 10,000|$ 736,595
18 Piso7 Oficina| 319.48 $2,087 S 666,595 5 $12,000 $ 60,000 2 $5000 S 10,000 $ 736,595
Totales 5,274.15 $10,987,685 82.00 $984,000 26 $130,000 $12,101,685

TOTAL OPTIMIZAD( $12,101,685
TOTAL ORIGINAL  $11,489,841
DIFERENCIA $ 611,845

Tabla 98: Cuadro de Precios del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver, existe un incremento en el monto total de las ventas de $611,845 en
relacidn a la planificacién del Proyecto Original. Como se menciond anteriormente, el reducir el
precio de venta por m2 no afecta a los ingresos del proyecto ya que se incrementd el drea til y se

aumento el precio de los locales comerciales.

11.7.4 Publicidad, Promocidn y Ventas

El plan de Publicidad, Promocidon y Ventas del Proyecto es muy similar al que fue
planteado para la planificacién del Proyecto Original. No se propone cambios significativos ya que
el plan del proyecto Original no ha sido implementado hasta el momento; Por esta razén es que el

proyecto no ha logrado conseguir ventas hasta la fecha.
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Para la optimizacién de este aspecto del proyecto, solo se ha realizado cambios de
actualizacién en los costos de promocién, publicidad y honorarios de ventas, los cuales se

presentan a continuacion:

Promocion y Ventas - PROYECTO ORIGINAL

Descripcion Unidad Cantidad Precio U PrecioT %

1 Oficina de ventas u 1 S 17,000 S 17,000 6%
2 VallaPublicitaria en Obra Glo 1 S 5,000 S 5,000 2%
3 Cerramiento publicitario u 1 S 3,500 S 3,500 1%
4 Publicaciones
4.1 Revistas mes 4 S 3,000 S 12,000 4%
4.2 Prensa u 4 S 2,000 S 8,000 3%
5 Volantesy Carpetas de Venta Glo 1 S 3,000 $ 3,000 1%
6 PaginaWeb U 1 S 1,500 S 1,500 0%
7 Honorarios porventas (Agencias)  Glo 1 S 191,985 $ 191,985 63%
7.1 Portales Glo 1 S 8,000 S 8,000 3%
7.2 Personal de Ventas mes 20 S 2,000 $ 40,000 13%
7.3 Gastos Generales mes 20 S 800 $ 16,000 5%
TOTAL S 305,985 100%

Promocion y Ventas - PROYECTO OPTIMIZADO

Descripcion Unidad Cantidad Precio U PrecioT
1 Oficinade ventas u 1 S 20,000 S 20,000 5%
2 VallaPublicitaria en Obra Glo 1 S 5000 S 5000 1%
3 Cerramiento publicitario u 1 S 3,500 $ 3,500 1%
4 Publicaciones 0%
4.1 Revistas mes 0 S 3,000 S - 0%
4.2 Prensa u 3 S 2,000 S 6,000 2%
5 Volantesy Carpetas de Venta Glo 1 S 4,000 $ 4,000 1%
6 PaginaWeb u 0 S 1,500 S - 0%
7 Honorarios por ventas (Agencias)  Glo 1 S 302542 $ 302,542 80%
8 Portales Glo 1 S 8,000 S 8,000 2%
9 Personal de Ventas mes 12 S 1,500 S 18,000 5%
10 Gastos Generales mes 12 S 800 S 9,600 3%
TOTAL OPTIMIZADO S 376,642 100%
TOTAL ORIGINAL $ 305,985
DIFERENCIA S 70,657

llustracién 182: Comparacién Costos de promocion y Ventas del Proyecto Original y Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver se ha actualizado el costo de algunos rubros en especial el de
Honorarios por Ventas (incrementé en $110,557); ya que de esta forma se puede ofrecer un
mejor porcentaje de ganancia a las agencias inmobiliarias que participen en las ventas del

proyecto. Al ofrecer mejores ganancias se logra incentivar las ventas.
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También se ha realizado una actualizacidon del monto para el Personal de Ventas que
trabajara en la Oficina de Ventas ya que hasta el momento no se ha implementado estos rubros.
Por lo tanto, si se implementa la oficina de ventas en este momento, los costos operativos seran
menores en relacién a la planificacién original del proyecto. También se ha considerado
innecesario la implementacion de ciertos rubros como la Pagina Web y las Publicaciones en
Revistas. La actualizacidn de estos costos ya esta reflejada en la optimizacién de los costos del

proyecto mostrados anteriormente.

N\
e 10%
° o
Cuotas 406
Mensuales y
* 50%
Entrega
J

llustracién 183: Forma de pago del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

11.7.5 Cronograma de Ventas Actualizado

Con la actualizacién del cronograma del proyecto y considerando que no se han realizado
ventas hasta el momento, se debe actualizar el cronograma de ventas. Esto consiste en alargar las
ventas durante 6 meses mas donde se espera se logre realizar todas las ventas. Con los cambios
arquitecténicos y del precio de venta se espera una mejora en las ventas del proyecto. A

continuaciéon mostramos el plan actualizado:
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$ 12,101,685 | Periodo Proyecto| 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
Item Porcentaje 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Valor $ - - S - $ $ $ -
1 $ 1,452,202
2 $ 968,135
3 $ 968,135
4 $ 968,135
5 $ 968,135
6 $ 968,135
7 $ 968,135
8 $ 968,135
9 $ 968,135
10 $ 968,135
11 $ 968,135
12 $ 968,135
13 $ -
14 $ .
15 S -
16 S -
17 S -
18 $ -
19 $ .
20 $ .
TOTAL $ 12,101,685 | $ - - $ - S S $ :
INGRESOS MENSUALES $ 12,101,685 | $ - - |ls - $ $ $ ®
INGRESOS ACUMULADOS $ - - |s - $ $ $ -
% TOTAL INGRESOS 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
% TOTAL EGRESOS ACUMULADOS 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
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Cronograma de Ventas

12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
0% 0% 0% 0% 0% 0% 12% 8% 8% 8% 8% 8%
S S S S S S $1,452,202 | $ 968,135| $ 968,135| S 968,135| $ 968,135| $ 968,135
145,220 58,088 58,088 58,088 58,088 58,088
96,813 43,028 43,028 43,028 43,028
96,813 48,407 48,407 48,407
96,813 55,322 55,322
96,813 64,542
96,813
$ $ $ $ S S S 145220 $ 154902 | $ 197,930| S 246,337| $ 301,659 | $ 366,201
S S S S S S $ 145220 $ 154902 | $ 197,930 | S 246,337 | $ 301,659 | $ 366,201
S S S S S S $ 145220 | $ 300,122 | $ 498,052 | S 744,388 | $ 1,046,047 | S 1,412,247
0% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 1% 2% 2% 2% 3%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 2% 4% 6% 9% 12%




Cronograma de Ventas

TOTAL
24 25 26 27 28 29
8% 8% 8% 8% 8% 8% 52%
$ 968,135| $ 968,135| $ 968,135 $ 968,135| S 968,135 | S E3:RELY S 12,101,685
58,088 58,088 58,088 58,088 58,088 726,101 $ 1,452,202
43,028 43,028 43,028 43,028 43,028 484,067 S 968,135
48,407 48,407 48,407 48,407 48,407 484,067 S 968,135
55,322 55,322 55,322 55,322 55,322 484,067 S 968,135
64,542 64,542 64,542 64,542 64,542 484,067 S 968,135
77,451 77,451 77,451 77,451 77,451 484,067 S 968,135
96,813 96,813 96,813 96,813 96,813 484,067 S 968,135
96,813 129,085 129,085 129,085 484,067 S 968,135
96,813 193,627 193,627 484,067 S 968,135
96,813 387,254 484,067 S 968,135
96,813 871,321 S 968,135
968,135 S 968,135
$
$
$
$
$
$
$
$
$ 443652|$ 540465| S 669,550 | S 863,177 | $ 1,250,431 | $ 6,922,164
S 443652| S 540465| S 669,550 | S 863,177 | $ 1,250,431 | $ 6,922,164
$ 1,855,899 | $ 2,396,364 | $ 3,065,914 | $ 3,929,091 | $ 5,179,521 | $ 12,101,685
4% 4% 6% 7% 10% 57%
15% 20% 25% 32% 43% 100%

llustracion 184: Cronograma de Ventas del Proyecto Actualizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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11.7.6 Flujo de Ingresos Parciales y Acumulados del Proyecto Optimizado
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Ingresos Parciales y Acumulados - PROYECTO OPTIMIZADO
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s INGRESOS MENSUALES == INGRESOS ACUMULADOS

llustracion 185: Ingresos Parciales y Acumulados del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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11.8 Analisis Financiero del Proyecto Optimizado

A continuacion se presenta el analisis financiero del Proyecto Optimizado, donde se
refleja los cambios en los costos y precios de venta, asi como también la actualizacién de los

cronogramas.

11.8.1 Anadlisis Estatico del Proyecto Optimizado

La Utilidad del Proyecto Optimizado asciende a $2°868,243 lo cual significa un incremento
de $884,615 en relacién al Proyecto Original. Como podemos ver esta es una diferencia

significativa que refleja el beneficio de los cambios planteados.

Proyecto Proyecto
Original Optimizado
Ingresos (1) $11,489,841 $12,101,685
Costos (C) $9,506,213 $9,233,443
Utilidad (1-C) $1,983,628 $2,868,243
Diferencia $884,615

Tabla 99: Utilidad del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

El Margen del Proyecto Optimizado asciende a 23.70% lo cual significa un incremento de
6.44% en relacidn al Proyecto Original. Como podemos ver esta es una diferencia significativa que

refleja el beneficio de los cambios planteados.

Proyecto Proyecto

Original Optimizado
Utilidad (U) $1,983,628 $2,868,243
Ingresos (1) $11,489,841 $12,101,685
Margen (U/1) 17.26% 23.70%

Diferencia 6.44%

Tabla 100: Margen del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Finalmente, la Rentabilidad global del Proyecto Optimizado asciende a 31.06% lo cual
significa un incremento de 10.20% en relacién al Proyecto Original. Como podemos ver esta es

una diferencia significativa que refleja el beneficio de los cambios planteados.



323

Rentabilidad

Proyecto Proyecto
Original Optimizado
Utilidad (V) $1,983,628 $2,868,243
Costos (C) $9,506,213 $9,233,443
Rentabilidad (U/C) 20.87% 31.06%
Diferencia 10.20%
Rentabilidad Anual 10.43% 12.43%
Diferencia 1.99%

Tabla 101: Rentabilidad del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

La Rentabilidad Anual tiene un incremento del 1.99% en relacién al Proyecto Original,

donde se considera un la actualizacion de la duracién del proyecto a 30 meses.
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11.8.2 Flujo del Proyecto Optimizado/Actualizado

A continuacidon podemos ver el flujo de ingresos y egresos con todos los cambios de la optimizacion planteados y con la actualizacion del

cronograma del proyecto segun la realidad actual.

Flujo Acumulado - PROYECTO ACTUALIZADO/OPTIMIZADO

$ 14,000,000
$ 12,000,000 r
$ 10,000,000

$ 8,000,000 L ]

$ 6,000,000 M /
$ 4,000,000 W

$2,000,000 | e T /
Vo gl v !
$-
0_1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28/29
$ (2,000,000) = e
— —
$ (4,000,000) —
$ (6,000,000) e
Inversiéon Maxima:
8,000,000
$( ) $(5,854,577)
= Flujos Ingresos Acumulados === Flujos Costos Acumulados ===Saldo Acumulado

llustracion 186: Flujos Acumulados del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Como podemos ver, la inversidon mdaxima del proyecto asciende a $5°854,577 en el
periodo 25 del proyecto. Este valor debera ser cubierto en parte por el promotor y por otra parte
con el uso de financiamiento bancario. A diferencia de la planificacidon del Proyecto Original, este
monto de inversion mdxima es mayor y esto se debe a la prolongacién del tiempo total del

proyecto y al estado actual de las ventas.

11.8.3 Analisis Dinamico del Proyecto Optimizado/Actualizado

En base a los flujos de ingresos y egresos y utilizando la misma tasa de descuento
(22.12%) que en el Proyecto Original, el VAN del Proyecto Optimizado es igual $385,328. Con este
resultado se puede concluir que el proyecto es financieramente aceptable aun cuando el
cronograma general se ha retrasado y no se han obtenido ventas. Es importante que con la
implementacién del plan comercial y con los cambios planteados en la optimizacidn del proyecto,

se logre llevar a cabo las ventas planteadas de aqui en adelante para el proyecto.

Resultados del Analisis Dinamico - Proyecto Actualizado/Optimizado

Proyecto Original Proyecto Optimizado Diferencia

Ingresos S 11,489,841 | S 12,101,685.16 | S 611,844.60

Costos S 9,506,213 | $ 9,233,442.52 | $ (272,770.27)

Utilidad S 1,983,628 | S 2,868,242.64 | S 884,614.87
Tasa de Descuento Nominal Anual 21.75% 21.75% 0%
Tasa de Descuento Efectiva Anual 24.06% 24.06% 0%
Tasa de Descuento Real Mensual 1.68% 1.68% 0%
Tasa de Descuento Real Anual 22.12% 22.12% 0%

VAN $520,688 $385,328 ($135,360)

Tabla 102: Analisis Dinamico del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino

11.8.4 Anadlisis del Proyecto Optimizado Apalancado

Al igual que en la planificaciéon del Proyecto Original, debemos considerar el uso de
financiamiento bancario para el Proyecto Optimizado. El valor del préstamo asciende a

$3°000,000 a una tasa anual del 10.78%.



326

PRESTAMO BANCARIO

% Préstamo del Costo Total 33%
Costo Total Proyecto S 158,122,033
Valor Maximo del Préstamo S 52,180,271
Valor Requerido S 3,000,000
% Préstamo Solicitado Sobre Total Proyecto 1.90%
Meses 7
Desembolso Mensual S 428,571
Tasa de Interés Activa Anual 10.78%
Tasa de Interés Activa Mensual 0.86%
Pago de Interés Mensual S 3,672
Pago de Capital (después de finalizar) Hasta 6 meses

Tabla 103: Préstamo Bancario
Elaborado por: Luis Vizcaino

Con el uso de este préstamo, aparecen los costos financieros del Proyecto Optimizado los
cuales ascienden a $308,442. De esta forma obtenemos los siguientes resultados del analisis

estatico.

Proyecto Optimizado Apalancado

Utilidad Con Financiamiento

Ingresos (1) $ 12,101,685.16
Gastos (G) S 9,541,884.58
Utilidad (I-G) S 2,559,800.58
Utilidad (U) $2,559,801
Ingresos (1) S 12,101,685
Margen (U/I) 21.15%

Rentabilidad Con Financiamiento

Utilidad (V) $2,559,801
Gastos (G) S 9,541,885
Rentabilidad (U/G) 26.83%
Rentabilidad Anual 11.92%

Tabla 104: Resultados Analisis Estatico Proyecto Optimizado Apalancado
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos ver, los resultados obtenidos son menores a los del Proyecto Optimizado
sin apalancamiento debido al incremento de los costos de financiamiento. Para llevar a cabo el

analisis dindmico, debemos obtener la nueva tasa de descuento ponderada:



Tasa Ponderada del Proyecto Optimizado Apalancado

Tasas Valor Incidencia
Tasa Del Proyecto 21.75% 67.51%
Tasa Del Préstamo 10.78% 32.49%
Tasa Ponderada 18.19% 100.00%
Tasa Efectiva Mensual 1.40%

Tabla 105: Tasa ponderada del Proyecto Optimizado
Elaborado por: Luis Vizcaino
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Con esta informacidn y en base al nuevo flujo de ingresos y egresos donde se incluye el

préstamo bancario, obtenemos que el Proyecto Optimizado Apalancado tiene un VAN igual a

$812,510. Este valor es bastante mayor que en el Proyecto Optimizado sin uso del

apalancamiento, por lo que se considera beneficioso y oportuno el uso de financiamiento

bancario externo.

A continuacién podemos ver el nuevo flujo de ingresos y egresos de la optimizacidn con el

uso de Financiamiento Bancario. Como podemos ver, la inversién maxima del proyecto disminuyé

a $4°139,444 en el periodo 14 del proyecto. Como podemos ver este valor es bastante menor que

el del Proyecto Optimizado sin apalancamiento.
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$ 20,000,000

Flujo Acumulado - PROYECTO OPTIMIZADO APALANCADO

$ 15,000,000

$ 10,000,000

$ 5,000,000

$ (5,000,000)

$(10,000,000)

Inversion Maxima: $(4,139,444)

=—o—Ingresos Acumulados = =si==Costos Acumulados = ="=Saldo Acumulado

llustracion 187: Flujos Acumulados del Proyecto Optimizado Apalancado

Elaborado por: Luis Vizcaino
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Comparacion de Proyectos

Optimizado  Optimizado

Diferencia
Puro Apalancado
Ingresos S 12,101,685 S 12,101,685 S -
Terreno S 1,469,476 S 1,469,476 S -
Costos S 7,763,966 S 7,763,966 S -
Costos Financieros S - S 308,442 S  (308,442)
Utilidad
Margen 23.70% 21.15% -2.55%
Rentabilidad Anual 31.06% 26.83% -4.24%

Inversién Maxima S (5,854,577) S (4,139,444) S (1,715,133)

VAN S 385,328 $ 812,510 S (427,182)

TIR Mensual 2.05% 2.35% 0.29%
TIR Anual 27.64% 32.09% 4.45%

Tabla 106: Comparacion Resultados Financieros con apalancamiento
Elaborado por: Luis Vizcaino

Como podemos apreciar, el VAN incrementa en $427,182 mientras que la inversién
madxima disminuye en $1°715,133. Con esta informacion podemos ver que el proyecto requiere

una inversién por parte de los promotores de $2°669,967.
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11.9 Conclusiones

e En el estado que se encuentra el proyecto hasta la fecha, si se puede realizar
cambios arquitectdnicos internos que permitan la optimizacion del area util. Para
esto se debe eliminar una de las oficinas del Bloque 2 y de esta forma se elimina
los corredores. Ademds se debe incorporar el area de los servicios higiénicos
comunales al drea util de las oficinas.

e Se considera innecesario la creacidn de los departamentos tipo Penthouse en el
edificio, por lo que se debe destinar esa planta a mas oficinas.

e Con los cambios realizados las oficinas tienen un drea de 319.48m2. El area util
total del edificio incrementa en 1,007m2.

e Con los cambios arquitectdnicos realizados, se puede hacer una optimizacién de
los costos directos donde se disminuya las cantidades y los costos unitarios de
ciertos rubros de mamposteria y acabados. Con esta optimizacién los Costos
Directos del proyecto disminuyen en $426,006.

e Los Costos Indirectos también han sido actualizados y optimizados. El cambio mas
significativo es el incremento en el valor de los Honorarios por Ventas con el fin
de poder ofrecer una mejor ganancia a las agencias inmobiliarias y asi incentivar
las ventas. Se han eliminado rubros de publicidad y promocién que se considera
innecesarios. Con estos cambios los Costos Indirectos incrementan en $99,098.

e Con estos cambios el Costo Total del proyecto asciende a $9°179,305.

e Con estos cambios en los costos, el costo por m2 de construccion se ubica en
$756y el costo por m2 de drea atil en $1,529.

e Se propone una disminucion de $450 para el precio de venta de las oficinas, con
el fin de ubicar el precio del producto debajo del precio promedio del mercado y
asi incentivar las ventas. Por otro lado, se propone un incremento de $400 al
precio de los locales comerciales.

e Con todos los cambios mencionados, el ingreso total por ventas del proyecto
incrementa en $611,845.

e El cronograma general del proyecto ha sido actualizado segun la situacién real del
proyecto y se ha incrementado 6 meses mas para la etapa de ejecucién y por lo
tanto de ventas.

e La Utilidad del Proyecto Optimizado asciende a $2°868,243 lo cual significa un

incremento de $884,615 en relacidn al Proyecto Original.



331

El Margen del Proyecto Optimizado asciende a 23.70% lo cual significa un
incremento de 6.44% en relacién al Proyecto Original.

La Rentabilidad global del Proyecto Optimizado asciende a 31.06% lo cual significa
un incremento de 10.20% en relacidn al Proyecto Original.

La inversion maxima del Proyecto Optimizado asciende a $5°854,577 en el
periodo 25 del proyecto.

El VAN del Proyecto Optimizado es igual $385,328. Con este resultado se puede
concluir que el proyecto es financieramente aceptable aun cuando el cronograma
general se ha retrasado y no se han obtenido ventas.

Al igual que en la planificacidon del Proyecto Original, debemos considerar el uso
de financiamiento bancario para el Proyecto Optimizado. El valor del préstamo
asciende a $3°000,000 a una tasa anual del 10.78%.

Con esta informacion y en base al nuevo flujo de ingresos y egresos donde se
incluye el préstamo bancario, obtenemos que el Proyecto Optimizado Apalancado
tiene un VAN igual a $812,510. Este valor es bastante mayor que en el Proyecto
Optimizado sin uso del apalancamiento, por lo que se considera beneficioso y
oportuno el uso de financiamiento bancario externo.

Con el uso de financiamiento, el Proyecto Optimizado Apalancado requiere una

inversidn por parte de los promotores de $4°139,444.
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