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RESUMEN

El plan de negocio del Edificio GEINCO, constituye un analisis de todas las fases
del proyecto inmobiliario

El proyecto comprende inicio, planificacion, construccion, comercializacion y
cierre; de un edificio ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito, en una zona de alta
afluencia debido a la cercania a principales centros comerciales, plataforma financiera y
judicial en la ciudad. Es un proyecto de tipificacién mixta, con dos torres, una de oficinas
que van desde los 93 m2 a 175 m2, y su segunda torre tiene 60 departamento que varian
de 70m2 a 134 m2.

Con la finalidad de contar con elementos claros para cada una de las fases del
proyecto se ha realizado la presente investigacion teniendo en cuenta los factores de la
economia nacional y el comportamiento de compra de bienes raices, asi como también la
incidencia de la ubicacion para el proceso de venta del proyecto, poniendo énfasis en el
modelo juridico que otorgue la seguridad y proteccion a las partes intervinientes en el
proceso.

Con esta metodologia se ha logrado determinar los costos y un plan comercial,
considerando la viabilidad financiera, asi como las fuentes de financiamiento,
determinando la mejor alternativa para ofrecer un proyecto viable.



ABSTRACT

The business plan of the GEINCO Building is an analysis of all phases of the real
estate project

The project includes the beginning, planning, building, marketing and closing of
a building located in the Metropolitan District of Quito, in an area of high affluence due
to the proximity to major shopping centers, financial and judicial platform in the city. It
is a project of mixed typing, with two towers, one of offices that go from 93 m2 to 175
m2, its second tower has 60 departments that vary from 70m2 to 134 m2.

In order to have clear elements for each of the phases of the project, this research
has been carried out taking into account the factors of the national economy and the
behavior of real estate purchase, as well as the incidence of the location for the process
of selling the project, placing emphasis on the legal model that provides security and
protection to the parties involved in the process.

With this methodology it has been possible to determine the costs and a
commercial plan, considering the financial viability, as well as the sources of financing,
determining the best alternative to offer a viable project.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Descripcion General

El proyecto Edificio GEINCO, esta ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito,
en el sector de Ifiaquito, punto de afluencia del sector comercial, financiero, judicial y de
la administracion publica, resultando un proyecto inmobiliario atractivo para
profesionales que ofrezcan sus servicios en estos sectores, asi como, para las personas
que deseen adquirir una vivienda en un sector de alta plusvalia, teniendo a su disposicion

centros comerciales, salas de cine y parques para la distraccion a pocos minutos.

1.2 Entorno macroeconomico

En este capitulo se analizan las variables macroeconémicas del Ecuador, como
son el producto interno bruto, riesgo pais, indices de precios, inflacion del pais, entre
otras; teniendo asi una vision del medio y realidad econdmica ecuatoriana y la influencia
de estos factores en el sector de la construccion.

Resulta de vital importancia contar con esta informacion de tal manera que se
cuente con los elementos para conocer la factibilidad del proyecto con base en los datos

proporcionados para definir la ubicacion y desarrollo del proyecto inmobiliario.

1.3 Localizacion
En esta seccion del proyecto se exponen los detalles de la localizacion y ubicacion
del proyecto, dado que esto definira el perfil del mismo, si serd ejecutivo, comercial o

para residencias, determinando también la plusvalia que tendra en lo posterior.
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Se analiza también el numero de habitantes situados en una localidad,
dependiendo de lo que se desea proyectar; servicios, el terreno, factores de mercado, nivel
de trafico, vias de acceso, entre otros; es decir el entorno como tal; todo esto enfocado al
mercado y segmento objetivo.

Este resulta también un punto importante para la factibilidad y ejecucion adecuada

del proyecto inmobiliario.

El proyecto GEINCO se encuentra ubicado en la parroquia Rumipamba, ubicacion
privilegiada ya que en el sector confluyen en sector financiero, comercial y de
administraciéon publica, asi como de justicia, creando un punto atractivo para los
profesionales que se encuentren inmersos en estas areas de trabajo, considerando también

la facilidad de transporte publico que se encuentra en el sector.

1.4 Analisis del Mercado y la Competencia

El tercer capitulo analiza la oferta y la demanda del sector inmobiliario, con la
vision de satisfacer deseos y necesidades del cliente, asi como determinar las empresas
que ofrecen sus servicios dentro del sector inmobiliario y cudles son los factores que

determinan su posicionamiento en el mercado.

Se investiga sobre los gustos del cliente, que influye a la hora de seleccionar un

bien inmueble y los factores que inciden para los rankings de ventas.

Es asi que, se determina que las empresas que se han mantenido en el tiempo
dentro del sector inmobiliario logran tener mayor aceptacion entre los clientes, y aquellas

que tienen mayores facilidades de crédito y facilitan la labor de obtenerlo en las
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instituciones financieras, apoyando con la tramitologia tienen una mayor incidencia de

clientes satisfechos.

1.5 Componente Arquitectonico

Considerar el componente arquitectonico, constituye una base importante pues
sera la vision estética que se ofrece al consumidor, el cual debe ser atractivo y funcional
a la vez, sin inobservar los parametros de seguridad establecidos en la legislacion

seccional.

Un punto importante es concebir el proyecto como una unidad que forma parte de
un componente general, procurando que el mismo sea armonioso con la arquitectura del
sector en el cual se ubica la construccion, sin inobservar la especial condicion del mismo

y la posibilidad de que el mismo sea pionero para disefio y estructura.

Como parte del programa arquitectonico se debe considerar la diversificacion de

uso, dado que el proyecto GEINCO constituye un conjunto entre vivienda y oficinas.

1.6 Analisis de Costos

En esta seccion se realiza el estudio de los costos en los cuales la constructora
deberd incurrir para poder cumplir el plan establecido, entendiendo la viabilidad y
contando con los elementos para la etapa de ventas procurando contar asi con las

utilidades necesarias que permitan el financiamiento de nuevos proyectos en el sector.

El costo total del proyecto es de $17°539,598.12, de los cuales $ 2'985,737.77 es

el costo del terreno, valor obtenido a través del método de mercado, este costo ya
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contempla la contribucion especial que se debe cancelar por la compra de pisos, este
representa el 17.02% del total, lo cual es aceptable para la magnitud del proyecto
considerando el segmento objetivo al que estd dirigido. Los costos directos tienen una
incidencia del 68.28%, dentro del cual el paquete de trabajo con mayor incidencia es el
de estructura con 36.47% y del total el 24.90%. Los costos indirectos tienen un aporte al

costo total del 14.70% que representa $2°577,854.89.

Con esta informacion se puede determinar el valor del metro cuadrado y establecer
cuales son los rubros que requieren mayor inversion y que deberdn tener mayor

observancia para la conclusion exitosa del mismo y su comercializacion.

1.7 Analisis Comercial

El proyecto del Edifico GEINCO, presenta especiales ventajas que deben ser
potencializadas mediante el plan comercial, destacando su privilegiada ubicacion y su
disefio vanguardista, creando un nuevo referente en sector inmobiliario, en el cual se ha
considerado elementos importantes que lo convierte en su edificio inteligente y

sustentable.

El plan de ventas establece la posibilidad de comercializar las unidades en el plazo

estimado de 25 meses.

El porcentaje utilizado para el plan de marketing es del 2.5% del monto de las
ventas totales, con el presupuesto propuesto alcanza el 27.46% para un periodo de 12

meses, considerando que el periodo de construccion es de 32 meses.
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Con la implementacion de la estrategia comercial se busca alcanzar el objetivo de
ventas, 60 unidades de departamentos y 67 unidades de oficinas, en un periodo de 25
meses, este puede expandirse siempre y cuando el cliente no necesite flexibilidad en el
pago, pues los 25 meses consideran un plazo de 7 meses para dar la opcion de flexibilidad

de financiamiento al cliente.

1.8 Evaluacion Financiera

En el séptimo capitulo del plan de negocios, se realiza el analisis mediante
indicadores financieros como son el valor actual neto VAN vy la tasa interna de retorno
TIR, existen otros indicadores, sin embargo, el que marca una pauta es el valor actual
neto, el mismo que nos permite identificar la viabilidad de un proyecto o no. Este andlisis
se lo define a partir de varios criterios, como son la tasa de descuento, la cual se la obtiene
a partir de criterios como la rentabilidad minima deseada para el proyecto y conociendo

la tasa de descuento a través del modelo CAPM.

Se realizan dos tipos de evaluaciones, estatica y dinamica.

La evaluacion financiera estdtica no contempla el tiempo a diferencia de la
evaluacion financiera dindmica. El estado de resultados obtenido, resume el desempefio
del proyecto durante su periodo de duracion a través del margen y rentabilidad, los cuales
son indicadores, obtenidos mediante la entrada de informacion de costos totales del

proyecto y los ingresos por ventas que se pretende alcanzar.

La evaluacion financiera dindmica contempla el valor del dinero en el tiempo, por

lo cual es fundamental establecer una tasa de descuento, la cual se aplica al flujo de caja
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obtenido, dando como resultados indicadores, que permiten evaluar la viabilidad del
proyecto.

Los resultados obtenidos a través de la evaluacion financiera estatica, muestran
que el proyecto es viable financieramente, esto debido a que la utilidad es de
$77100,000.00, el margen es del 29% sobre los ingresos y la rentabilidad alcanza el 40%

sobre los cotos totales.

En la evaluacion dindmica, es decir que interviene el tiempo del proyecto. Los
resultados obtenidos muestran la viabilidad financiera del proyecto. El VAN obtenido es
de $17500,000.00, el cual es mayor a cero y aproximadamente alcanza el 10% respecto a
los costos totales del proyecto. La TIR anual es del 29%, la cual es mayor a la tasa de

descuento exigida al proyecto la cual es del 20%.

1.9 Aspectos Legales

El presente capitulo aborda aspectos normativos de relevancia para la viabilidad
del proyecto, determinando elementos de obligatorio cumplimiento en las diversas fases

del desarrollo del proyecto.

Se analiza el marco normativo, partiendo desde la Carta Magna, con leyes
organicas y especiales que regulan el sector inmobiliario, asi como reglamentos y

ordenanzas municipales que deberan ser observadas por la ubicacion del proyecto.

Se analiza también las disposiciones en el ambito laboral y tributario que permita

buscar de manera preventiva evitar multas y sanciones por su incumplimiento, que
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terminardn constituyendo gastos que encarezcan o que impidan la culminacién del

proyecto.

Adicionalmente se determina el mejor sistema que brinde la proteccion necesaria
tanto al constructor, como al comprador de la unidad que se esté ofreciendo, protegiendo
la inversion desde el momento de la concepcion del proyecto, su planificacion, desarrollo
y venta, dotando asi de instrumentos de inmediata ejecucion dentro de la normativa

ecuatoriana.

Se ha determinado la constituciéon de un fideicomiso inmobiliario que permite
contar con un administrador del proyecto que vele por el correcto cumplimiento de las

obligaciones de las partes.

Se establece asi un sistema de acompafiamiento, o complace legal que apoya como
un recordatorio de las obligaciones legales que van desde la constitucion y condicion legal
de la empresa que inicia el proyecto, asi como los cambios normativos que puedan

establecer modificaciones en el plan de negocio.

1.10 Gerencia de Proyectos

Esta seccion establece los pardmetros bajo los cuales debe ser gerenciado un
proyecto para su exitosa culminacion, asi como el desarrollo del mismo.

La gerencia de proyectos, constituye la disciplina de organizar y administrar los
recursos, de forma tal que un proyecto dado sea terminado completamente dentro de las

restricciones de alcance, tiempo y coste planteados a su inicio.
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Dada la naturaleza unica de un proyecto, en contraste con los procesos u
operaciones de una organizacién, administrar un proyecto requiere de una filosofia

distinta, asi como de habilidades y competencias especificas.

El incluir gerencia y direccion de proyectos, ayuda a la planificacion, manejo y

control del mismo, logrando un acercamiento del proyecto al éxito.

1.11 Analisis de Escenario

Finalmente, en este capitulo, se realiza la presentacion de un escenario diferente
estableciendo los elementos a considerar frente a posibles cambios en el entorno
econdmico y del sector inmobiliario, dando opciones de flexibilidad frente al cambio que

sea necesario.

El escenario contempla cambios en tipificacion, areas, tiempo de construccion
como en presupuesto, estrategia comercial y por consecuencia existe diferencia en el

analisis financiero.
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2 ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 Introduccion

La macroeconomia estudia el crecimiento y las fluctuaciones de la economia de
un pais desde una perspectiva amplia, esto es, una perspectiva que no se complica en

demasiados detalles sobre un sector o negocio en particular. (Larrain, 2006)

La macroeconomia es la rama de la teoria econdmica que trata de explicar como
y porque la economia crece, fluctua y evoluciona con el paso del tiempo, de tal manera
que trata de explicar estas fluctuaciones utilizando los principios convencionales del
analisis economico. Presta especial atencion a la manera en que la politica econdmica

puede influir en el crecimiento y reducir las fluctuaciones. (Hall, 1992)

Por lo tanto, el andlisis de las variables macroecondémicas, como son el producto
interno bruto, indices de precios, inflacion del pais, entre otras; permiten tener un enfoque
claro del entorno, pues brindan parametros para establecer oportunidades y posibles

amenazas, dentro del sector de la construccion y por ende del proyecto.

2.2 Antecedentes

La dolarizacion en el afio 2000, trajo contraposiciones por parte de la poblacion,
el aferrarse a una moneda que ya no le pertenecia y por otro lado tratar de entender y
manejar la nueva moneda, fue un cambio brusco; pero que a su vez generd estabilidad

monetaria y poder adquisitivo tanto interno como en el exterior.
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A partir de la dolarizacion, el sector inmobiliario se fortalece gracias a la
estabilidad econdmica generada, esto sumado al ingreso por remesas, cuyo objetivo era

adquirir bienes inmuebles.

El crecimiento econémico anual desde la dolarizacion, se destaca en los afos
2004, 2005, 2008, 2011, 2012 y 2013, pues sus tasas de crecimiento son superiores al
4.5% anual. En los afos 2004 y 2005 este crecimiento se ve evidenciado por la puesta en
marcha del Oleoducto de Crudos Pesados; mientras para los afios 2008, 2011, 2012 y
2013, se debe al incremento del gasto de capital del sector publico, desplazando asi a la
inversion privada. En los afos 2015 y 2016 el desempeiio econdmico del Ecuador es
catalogado como el peor, desde que se implementd la dolarizacion. Estas cifras se
evidencian en la Ilustracion 1, donde en el 2015 no se registra un incremento econémico

y para el 2016 la economia se ve en retroceso. (Asociacion de Bancos del Ecuador, 2017)

CRECIMIENTO ECONOMICO ANUAL 2001-2016
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Ilustracion 1: Crecimiento economico anual 2001-2016.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Elaborado por: Karina Navarro.
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Resultado de la crisis financiera internacional en el 2008, denominada la Gran
Recesion, que tuvo origen en los Estados Unidos, debido al colapso dela burbuja
inmobiliaria; los dos ultimos trimestres del 2009, tuvieron un crecimiento econémico
deplorable, uno de los factores donde se ve su caida, es en el volumen de crédito para la

construccion, el cual disminuyo notablemente en el afio 2009.

La construccion, desde la perspectiva de las actividades econdmicas, tuvo el
mayor despunte, con el mas rapido crecimiento hasta el 2014, esto se vio evidenciado en

su aporte en el PIB.

Durante el periodo denominado de la Revolucién Ciudadana,' la inversion publica
fue en ascenso, este cambio fue evidente en el afio 2013, como muestra la Ilustracion 20,
donde su despunte es notorio, consiguiendo ser el afo con la inversion publica mas alta

para el sector de la construccion, para proyectos viales y de infraestructura.

2.3 Objetivos

2.3.1 Objetivo General.
Determinar la oportunidad de desarrollo del proyecto, a través del analisis de las

diferentes variables macroecondémicas y su tendencia.

2.3.2 Objetivos Especificos.
Identificar las variables macroecondmicas del pais, que tienen mayor incidencia

dentro de la ejecucion del proyecto.

! Afios 2007 al 2017
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Establecer la situacion del sector inmobiliario, permitiendo asi conocer las

oportunidades y amenazas que éste presenta.

Analizar el enfoque de las variables macroecondmicas dentro del sector de la

construccion

Estudiar la situacion del sector inmobiliario a lo largo de los afios y proyectar sus
tendencias, para de esta formar poder tomar decisiones frente a las oportunidades o

amenazas.

2.4 Metodologia

Dentro de la metodologia de investigacion se aplicara la técnica de recopilacion
de datos. La recopilacion de datos son los procedimientos de medicion mediante los
cuales es posible recopilar mediciones exactas, es decir, datos validos, fiables y objetivos;
y, por tanto de utilidad cientifica sobre los objetos de estudio, con el fin de resolver la

pregunta planteada en la investigacion. (Heinemann, 2003)

Para el efecto se realizara la recopilacion de informacion necesaria tomandola de
fuentes nacionales, tales el Banco Mundial, el Banco Central del Ecuador, Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, Superintendencia de Compaiiias y Cémara de la
Industria de la Construccion. Con la informacion recabada se realizaran las proyecciones

estimadas para el afio 2018.
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2.5 Variables Macroeconomicas

2.5.1 Inflacién.

La inflacion es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y
servicios en un pais durante un periodo de tiempo sostenido, normalmente un afio. Cuando
el nivel general de precios sube, con cada unidad de moneda se adquieren menos bienes
y servicios. Es decir, que la inflacion refleja la disminucion del poder adquisitivo de la
moneda: una pérdida del valor real del medio interno de intercambio y unidad de medida
de una economia. Para medir el crecimiento de la inflacion se utilizan indices, que reflejan
el crecimiento porcentual de una 'cesta de bienes' ponderada.

El indice de medicién de la inflacion es el Indice de Precios al Consumidor (IPC).

(elEconomista.es, s.f.)
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Hlustracion 2: Inflacion anual del Ecuador 2016-2018.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro
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La tendencia de la inflacion anual, es decreciente, como se muestra en la
[lustracion 2, donde se marca la linea de tendencia por regresion lineal a partir del afo

2016, cuyo valor a diciembre del 2018 alcanza -1.35%.

INFLACION DEL PAIS - MES DE ANALISIS DICIEMBRE
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llustracion 3. Inflacion del pais dic. 2007-2018*
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Ilustracion 3 se sefala la variacion de la inflacion considerando el mes de
diciembre desde el afo 2007, proyectandola al afio 2018, como se ve la tendencia es a la
baja, esto en virtud del resto de factores que influyen en su comportamiento, el salario

basico, el indice de precios al consumidor.

En el caso de diciembre de 2017, el Indice de Precios al Consumidor (IPC) registro

las siguientes variaciones: 0,18% la inflacion mensual; -0,20% la anual y la acumulada;
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mientras que para el mismo mes en el 2016 fue de 0,16% la inflacion mensual; y 1,12%

la anual, asi como la acumulada.

La variacion mensual de los bienes transables fue de 0,14%, siendo inferior a la

variacion general del IPC (0,18%) e inferior a la de los bienes no transables de 0,23%.

El valor de la canasta familiar basica se ubico en 708,98 ddlares, mientras que el
ingreso familiar (1,6 perceptores) en 700,00 ddlares, esto implica una cobertura del

98,73% del costo total de dicha canasta. (Instituto Nacional de estadistica y censos).

Una tendencia decreciente en la inflacion, muestra un campo optimista, donde el

indice de precios al consumidor disminuye.

2.5.2 Riesgo pais.
El riesgo pais es una medida del riesgo de un Estado para conseguir el montante
de divisas que le permita hacer frente a sus deudas contraidas con residentes o no

residentes en moneda extranjera.

En este sentido, el riesgo pais, si bien no puede considerarse como un riesgo
comercial, se afiade al mismo a la hora de evaluar el “rating” o calificacion crediticia de
las prestatarias tanto del sector publico como del sector privado de ese pais. (Céceres,

2002)

En la grafica a continuacion, se evidencian los indices de riesgo pais que han

tenido cambios drésticos, analizando la cronologia de los datos, los afos guardan estrecha
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relacién con acontecimientos politicos y con la falta de seguridad juridica en nuestro pais,
es decir por los constantes cambios normativos que implican reformas y promulgacion de
nuevas normas, entre ellas aquellas que imponen el pago de tasas y tarifas; sin embargo,
debido al cambio de gobierno y a la linea actual que prevé facilitar los acuerdos
comerciales con paises y bloques comerciales a nivel internacional consolidando la

inversion en nuestro pais, mejorando asi los indicadores que al momento estan a la baja.
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RIESGO PAIS ECUADOR
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1lustracion 4: Riesgo pais Ecuador 2007-2018.

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.
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Si se sigue la tendencia lineal, la proyeccién a finales del 2018, decrece,
beneficiando al incremento de la inversidon extranjera. Otro pardmetro que se evidencia
dentro de los picos del riesgo pais, es la disminucidn del precio del barril de petréleo. El
precio actualmente tiene cambios, pero tienden a aumentar; es por eso la reduccion del

riesgo pais como proyeccion a finales del 2018.

2.5.3 Producto interno bruto.
Es la suma de todos los bienes y servicios finales que produce un pais o una
economia, tanto si han sido elaborados por empresas nacionales o extranjeras dentro del

territorio nacional, que se registran en un periodo determinado (generalmente un afio).

Producto se refiere a valor agregado; interno se refiere a que es la produccion
dentro de las fronteras de una economia; y bruto se refiere a que no se contabilizan la

variacion de inventarios ni las depreciaciones o apreciaciones de capital. (Minier, 2012)
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Ilustracion 5: Producto Interno Bruto Ecuador 2007-2019%*.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Ilustracion 5, los cambios notorios, son resultado de otros factores que
intervienen. Como se ha mencionado anteriormente en el 2009, la crisis financiera a nivel
mundial, afecto al pais y el resultado se ve evidenciado en la tasa de variacion del PIB de
ese afio. De igual manera en el afio 2015, la caida del precio de petroleo, afecto al

crecimiento econdomico del pais, continuando aun para el afio 2016.

Para el afio 2017, la tasa de variacion asciende, no obstante se planea que la misma
siga su crecimiento en los afios siguientes, generando asi crecimiento econdémico. Los

bueno augurios econdémicos para este aflo, empiezan a tomar forma.
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2.5.3.1 Producto interno bruto per capita.

El PIB per cépita, ingreso per capita o renta per capita es un indicador econémico
que mide la relacion existente entre el nivel de renta de un pais y su poblacion. Para ello,
se divide el Producto Interior Bruto (PIB) de dicho territorio entre el nimero de

habitantes.

El empleo de la renta per capita como indicador de riqueza o estabilidad
econdmica de un territorio tiene sentido porque a través de su célculo se interrelacionan
la renta nacional (mediante el PIB en un periodo concreto) y los habitantes de este lugar.

(Sanchez, 2015)

PIB PER CAPITA - ECUADOR

4500
4400
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4200
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4000

USsD 2007

3900
3800
3700
3600
3500
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
——PIBPERCAPITA 3589 3748 3702 3762 3991 4147 4282 4374 4311 4179 4177 4200 4206
llustracion 6. PIB per capita Ecuador 2007-2019*.

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro
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Como se proyecta en variables anteriores, son notorios los cambios o
circunstancias que han existido, y esta no es la excepcion. La proyeccion para afios

siguientes es muy cercana a los datos de los tltimos afos, lo que indica su crecimiento.

2.5.3.2 Producto interno bruto del sector de la construccion.

PIB CONSTRUCCION - ECUADOR
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Ilustracion 7: PIB de la Construccion Ecuador 2007-2019%.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.

La construcciéon siempre ha formado parte de las actividades imponentes dentro
del PIB, al igual que la actividad de ensefianza y servicios sociales y de salud, petroleo y

minas, comercio, manufactura y agricultura.
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Definitivamente para el sector de la construccion, después de grandes despuntes?,
llegd la caida evidenciada en el afio 2015 y 2016; sin embargo a finales del 2017, inicia
nuevamente a tomar fuerza, por eso las proyecciones para los afios siguientes son

crecientes.

PORCENTAJE DE PARTICIPACION DEL PIB DE LA
CONSTRUCCION EN EL PIB TOTAL USD 2007
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0.0 : : : : : : - : : : : : :

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

MILLONES DE USD 2007

HPIBTOTAL M PIB CONSTRUCCION M % PARTICIPACION

llustracion 8: Porcentaje de participacion PIB construccion en el PIB total 2007-2019%*.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro

2 Afio 2011, 2013, 2014.
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2.5.3.2.1 Producto interno bruto de las actividades inmobiliarias.

PIB ACTIVIDADES INMOBILIARIAS - ECUADOR
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Ilustracion 9: PIB de las actividades inmobiliarias Ecuador 2007-2019%*.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.

La Ilustracion 9, muestra la oportunidad de inicio de proyectos inmobiliarios. La
tendencia es optimista, y es tiempo de sembrar para buenas cosechas futuras, es cuestion
de manejar el entorno, analizar variables y sobretodo crear cimientos que permitan dar

estabilidad al sector.
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PORCENTAIE DE PARTICIPACION DEL PIB DE LAS
ACTIVIDADES INMOBILIARIAS EN EL PIB TOTAL USD 2007
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llustracion 10: Porcentaje de participacion del PIB de las actividades inmobiliarias en el PIB total 2007-2019%.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro

PORCENTAJE DE PARTICIPACION DEL PIB DE LA CONSTRUCCION
Y DE LAS ACTIVIDADES INMOBILIRIAS EN EL PIB TOTAL USD
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llustracion 11: Porcentaje de participacion del PIB de la construccion y de las actividades inmobiliarias 2007-2019%.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.
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En resumen, la tendencia es clara, se mantiene sin cambios bruscos, después de la
caida en el 2015, inicia ahora el proceso de crear estabilidad y aprovechar las situaciones
del entorno. Si bien el PIB de la construccion tiene mayor evidencia de participacion, las

actividades inmobiliarias, no se quedan atras.

En conclusion, el sector de la construccion aporta al desarrollo de la economia,
mediante su dinamismo y crecimiento, es por eso la necesidad de no quedar estancado y

continuar con el aporte.

2.5.4 Leyesy ordenanzas.

Dentro de las normas que forman parte de la legislacion ecuatoriana, existen
Codigos, Leyes especiales y Orgénicas, asi como, ordenanzas dentro de la circunscripcion
de los Gobiernos Auténomos Descentralizados que regulan el ambito de la construccion
estableciendo procedimientos y tasas para la construccion y la transferencia de dominio

de los bienes inmuebles. A continuacidn se detallan los mas importantes:

Principales ordenanzas

Ordenanza municipal 155

Ordenanza 171

Ordenanza 3746

Ordenanza metropolitana 0432

Tabla 1: Principales Ordenanzas.

Elaborado por: Karina Navarro.
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NORMA FUENTE OBJETO Y AMBITO

Este Codigo establece la organizacion politico-administrativa del Estado ecuatoriano en el territorio; el régimen de los diferentes niveles de

. aq )3 S . . . gobiernos autéonomos descentralizados y los regimenes especiales, con el fin de garantizar su autonomia politica, administrativa y financiera.
niza T 1, Al Ley s/n (Supl I 1 Regis! ficial . A ., 5 . o a o . . s .
Gy @Rghitd (9 CIFTIE XTIl utonomia - y|Ley s/in (Suplemento del Registro Oficial 303 Ademas, desarrolla un modelo de descentralizacion obligatoria y progresiva a través del sistema nacional de competencias, la institucionalidad

D lizacio 19-X-201 .. . Lo .. . . P
CREETHR P Hn 19-X-2010) responsable de su administracion, las fuentes de financiamiento y la definicion de politicas y mecanismos para compensar los desequilibrios en el

desarrollo territorial.

Ley Organica para evitar la especulacion sobre el valor de las tierras Ley s/n (Séptimo Suplemento del Registro

y fijacién de tributos Oficial 913, 30-X11-2016) Evitar la especulacion sobre el valor de las tierras, asi como, regular la inversion en la actividad minera

Esta Ley tiene por objeto fijar los principios y reglas generales que rigen el ejercicio de las competencias de ordenamiento territorial, uso y
gestion del suelo urbano y rural, y su relacion con otras que incidan significativamente sobre el territorio o lo ocupen, para que se articulen
eficazmente, promuevan el desarrollo equitativo y equilibrado del territorio y propicien el ejercicio del derecho a la ciudad, al habitatseguro y,
saludable, y a la vivienda adecuada y digna, en cumplimiento de la funcion social y ambiental de la propiedad e impulsando un desarrollo urbano
inclusivo e integrador para el Buen Vivir de las personas, en concordancia con las competencias de los diferentes niveles de gobierno.

Ley s/n (Suplemento del Registro Oficial 790, 5-

Ley de Suelo, Habitat y Vivienda VIL-2016).

Establecer lineamientos generales, requisitos minimos y criterios técnicos aplicables a la estructuracion del Sistema Nacional de Catastro Integral
Normas Técnicas Nacionales para el Catastro de Bienes Inmuebles Acuerdo Ministerial No. 029-16 Geo Referenciado de Habitat y Vivienda que permita regular la formacion, mantenimiento y actualizacion del catastro en sus componentes
Urbanos — Rurales y Avalios de Bienes fisicos, juridicos, econdmicos y tematicos; asi como la valoracion individual y masiva de los bienes inmuebles para garantizar resultados
confiables, imparciales y transparentes.

Las disposiciones del presente reglamento seran de cumplimiento obligatorio para las compaiias cuyo objeto social contemple la actividad
inmobiliaria en cualesquiera de sus fases, tales como, la promocion, construccion y comercializacion; y que para el desarrollo y ejecucion de los

Re.gl.amm?to de f . de las paiiias que real ReS(flumon EIOVAEC(E I (R S proyectos inmobiliarios que offecen al publico reciban dinero de sus clientes en forma anticipada a la entrega de las viviendas y edificaciones.

gctvidadinmobiliaga OISR Z5, ZAVIEBDI), No se entendera por proyecto inmobiliario la construccion de una unidad habitacional por cuenta del propietario del terreno sobre el que se la
edifica.

Norma para los sujetos obligados a entregar informacién del sector

de la inversion e intermediacion inmobiliaria y construccién que no Resolucion No. UAFE-DG-S0-2017-0002

tengan organismo de control y manual de generaciéon de estructuras y Norma que establece la estructura correspondiente para la generacion y envio de reportes, destinada al sector de inversion e intermediacion|

contenido de los reportes de operaci ytr i Omi inmobiliaria y de construccion

del sector de la inversiéon e intermediacién inmobiliaria yRegistro Oficial Suplemento 57 de 15-ago-

construccion, que estan obligados a informar a la UAFE. 2017

Tabla 2: Resumen de normativas para el sector de la construccion.
Fuente: Registro Oficial del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.
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La consulta popular llevada a cabo el dia 04 de Febrero del 2018, dio como
resultado positivo a la derogatoria de la llamada Ley de Plusvalia, la misma que genero
estancamiento al sector de la construccion, es ahora cuando ha iniciado nuevamente el

momento de tomar el timdn y proyectar un ascenso beneficioso.

2.5.5 Indices de precios de la construccion, Inflacién de la construccion.

El IPCO (indices de Precios de la Construccion), es un indicador que mide
mensualmente la evolucion de los precios a nivel de productor y/o importador de los
materiales, equipo y maquinaria de la construccion. Seglin la Ley Orgénica del Sistema
Nacional de Contratacion Publica, el periodo base es abril / 12 2000= 100.00. (Instituto

nacional de estadistica y censos, 2018).

Por lo tanto, para analizar la inflacion del sector de la construccion, se considera

los indices de precios de la construccion.
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(NDICE DE PRECIOS DE LA CONSTRUCCION
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Tlustracion 12: Indices de precios de la construccion.
Fuente: Instituto Nacional de estadistica y censos

Elaborado por: Karina Navarro.

La Ilustracion 12, marca la tendencia de inflacion de la construccion, a partir del
ndice de precios de la construccion, los mismos que han estado en una tendencia
creciente, sin embargo las proyecciones estimadas por regresion lineal considerando los
datos del ultimo afio 2017, a diciembre del 2018 se espera un valor de 233.18, el mismo
que es menor a los datos provisionales de nov — dic 2017 y enero 2018 otorgados por el

Instituto Nacional de estadistica y censo.

El constructor se ve beneficiado, es por eso que la planificacion y visualizacion a
futuro debe ser considera para la toma de decisiones y para el planteamiento de

estrategias.
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REPRESENTACION DE LOS INDICES 2016-2017
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Tlustracion 13: Indices de precios de la construccion 2016-2018%*.
Fuente: Camara de la Industria de la Construccion

Elaborado por: Karina Navarro



iNDICE DE MATERIALES, EQUIPO Y MAQUINARIA DE LA CONSTRUCCION
(BASE ABRIL/12 2000 = 100.00)
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DENOMINACION 2017 2018
FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP oCT NOV DIC/17 : ENE/18
Acero en barras 230.18| 230.18| 233.46| 233.46| 231.86 228.8| 236.36| 242.76| 244.29| 248.89| 250.42| 250.42
Cemento Portland 173.92| 174.56| 174.56| 174.64| 173.59| 173.59| 173.59| 173.59| 173.59| 173.59| 173.59| 173.59
Hormigén premezclado 220.77| 220.77| 220.77| 220.77| 220.16 220.2 220.2| 219.29| 219.29| 219.29| 219.15| 219.12

Tabla 3: Indices de precios de los principales materiales de construccion.

Fuente: Instituto Nacional de estadistica y censos

Elaborado por: Karina Navarro



ACERO, CEMENTO Y HORMIGON BASE ABRIL 12/2000=100.00
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Tlustracion 14: Indices de precios de los principales materiales de construccion 2017-2018.
Fuente: Instituto Nacional de estadisticas y censos

Elaborado por: Karina Navarro.
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Dentro de los materiales principales de la construccion esta el cemento, hormigén
y acero. Sus volumenes son de gran incidencia por eso la importancia de considerar su

inflacion y analizar posibles estrategias, en cuanto a planificacion de compra y stock.

2.5.6 Volumen de crédito y tasas de interés

El Reporte de la Evolucion del Volumen de Crédito y Tasas de Interés del Sistema
Financiero Nacional, realiza una descripcion del comportamiento de los préstamos de las
entidades financieras en los diferentes segmentos de crédito, asi como su tasa activa
efectiva referencial (TEA), nimero de operaciones y monto promedio por operacion.

(Banco Central del Ecuador).

VOLUMEN DE CREDITOS PARA LA CONTRUCCION
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Hustracion 15: Volumen de crédito para la construccion 2004-2017
Fuente: Superintendencia de bancos y seguros

Elaborado por: Karina Navarro.



PROYECCION DE VOLUMEN DE CREDITOS AL ANO 2018
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llustracion 16: Proyeccion al 2018 del volumen de créditos para la construccion.
Fuente: Superintendencia de bancos y seguros

Elaborado por: Karina Navarro.
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INFLACION ANUAL TASAS DE INTERES ENERO 2016 -
ENERO 2018
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Mlustracion 17: Inflacion anual de las tasas de interés ene. 2016-ene.2018.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro
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Esta variable macroecondémica es relevante dentro del sector y claro para el
promotor del proyecto, pues idéntica el volumen de crédito otorgado tanto a constructores
como para los compradores de los inmuebles. De esto depende la capacidad de
adquisicion del comprador y de igual forma la capacidad de desarrollar el proyecto y de
ventas. Por lo tanto es el motor de arranque dentro de las actividades inmobiliarias y de

construccion.

El pronunciamiento del proyecto de ley de herencias y plusvalia, gener6 gran
incertidumbre entre los compradores de bienes inmuebles, a esto se suma la reduccion de
liquidez del sistema financiero, dio como resultado una disminucion notable en el

volumen de crédito, razon por la cual el sector se vio con una barrera de por medio.

La banca privada ha demostrado compromiso que dara el impulso necesario para
el crecimiento del sector. Se estima que el volumen de crédito aumente, permitiendo

consolidar el terreno de estabilidad financiera.

2.5.7 Empleo, Desempleo y Subempleo

La finalidad principal de la Encuesta de Empleo, Desempleo y Subempleo, es
conocer la actividad econdémica y las fuentes de ingresos de la poblacion. La informacion
recolectada estd orientada a entregar datos de las principales categorias poblacionales en
relacion con el mercado de trabajo: activos (ocupados, desocupados) e inactivos y a
obtener clasificaciones de estas categorias segun diversas caracteristicas. También
posibilita confeccionar series temporales homogéneas de resultados. Ademas, al ser las

definiciones y criterios utilizados coherentes con los establecidos por los organismos
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internacionales que se ocupan de temas laborales, permite la comparacion con datos de

otros paises. (ENEMDU, s.f.)

El principal objetivo de este marco es brindar una clasificaciéon exhaustiva y
mutuamente excluyente de los grupos que componen la poblacion econdmicamente
activa. La metodologia permite obtener una tipologia mdas acorde a los preceptos
constitucionales y a las recomendaciones internacionales para la construccion de

estadisticas de empleo.

NUMERO Y PORCENTAJE DE VARIACION DE TRABAJADORES DEL
SECTOR DE LA CONSTRUCCION CON EMPLEO ADECUADO

300.000,00 3,00%
250.000,00 2,00%
200.000,00 - 1,00%
150.000,00 - 0,00%
100.000,00 -1,00%
50.000,00 -2,00%
- -3,00%

dic.-  dic.-  dic.- |mar.-| jun.- | sep.- | dic.- | mar.-| jun.- | sep.- dic.-
13 14 15 16 16 16 16 17 17 17 17

mmmm NUmero de trabajadores 260.0 255.3 246.7 197.1 201.8 224.1 212.8 202.4/205.1/205.0 223.9
Porcentaje de Variacion 2,10%-0,17%-0,31%1,93%0,18% 0,87%-0,45%0,41%0,10%-0,01%0,68%

mmmmm Numero de trabajadores

Porcentaje de Variacion

= = = Lineal (NUmero de trabajadores) = = = Lineal (Porcentaje de Variacién)

llustracion 18: Numero y porcentaje de variacion de trabajadores del sector de la construccion con empleo adecuado.
Fuente: Camara de la Industria de la Construccion

Elaborado por: Karina Navarro.

En el sector de la construccion, el porcentaje de empleo adecuado generalmente
era bajo, pero a partir de las nuevas normativas impuestas por el Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social.



61

El nimero de trabajadores del sector de la construccion con empleo adecuado y
pleno, aumenta, esto por la estabilidad generada a finales del afio 2017, donde el sector

nuevamente empieza a tomar fuerza, por la estabilidad que ha generado el entorno.
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COMPOSICION POR EMPLEO ADECUADO/PLENO POR RAMA DE ACTIVIDAD: TOTAL NACIONAL

Rama de Actividad

dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14 dic-15 mar-16 jun-16 sep-16 dic-16 mar-17 jun-17 sep-17 dic-17
Comercio
18.50% 19.00% 18.40% 18.70% 16.30% 16.30% 16.80% 16.20% 16.10% 15.60% 16.50% 16.00% 16.20% 16.70% 17.50%
Manufactura (incluida
refinacion de petrdéleo) 12.30% 12.80% 12.30% 11.90% 12.60% 12.90% 12.40% 12.20% 12.50% 12.30% 13.00% 12.40% 12.50% 12.80% 13.00%
Ensefianzay Servicios
sociales y de salud 13.10% 13.80% 13.70% 13.70% 13.30% 11.80% 12.50% 14.10% 13.60% 14.70% 13.10% 13.60% 13.40% 13.90% 12.90%
Agricultura, ganaderia,
cazay silviculturay pesca 12.30% 12.00% 11.70% 11.80% 10.00% 11.50% 11.00% 9.70% 10.90% 10.70% 11.30% 10.90% 11.00% 9.80% 10.30%
Administracion publica,
defensa; planes de 6.70% 6.80% 7.40% 6.90% 7.70% 8.40% 8.80% 9.40% 8.90% 8.80% 9.30% 8.70% 9.00% 9.10% 9.40%
Construccién
9.20% 8.40% 7.80% 8.00% 9.70% 9.30% 8.90% 7.70% 7.70% 8.80% 8.40% 8.00% 7.70% 7.70% 8.10%
Transporte
6.50% 6.60% 7.90% 8.10% 7.10% 7.20% 7.80% 7.40% 7.90% 6.70% 6.60% 7.90% 7.70% 7.10% 7.00%
Actividades profesionales,
técnicas y administrativas 5.20% 5.50% 5.70% 6.40% 6.80% 6.00% 6.20% 6.20% 6.50% 7.00% 6.20% 6.20% 6.10% 6.40% 6.30%
Alojamiento y servicios de
comida 4.00% 3.80% 4.50% 4.50% 4.20% 4.70% 4.80% 5.80% 4.90% 5.20% 5.10% 5.20% 5.40% 5.40% 5.40%
Otros Servicios
3.60% 3.60% 3.00% 2.80% 3.50% 2.90% 2.80% 3.40% 3.20% 3.20% 2.90% 3.10% 3.00% 3.20% 3.00%
S iciod &sti
ervicio domestico 2.80% 2.40%|  2.10%| 2.20%| 2.40%| 3.20%| 2.50%| 2.40%| 2.50%| 2.60%| 2.70%| 2.90%| 2.60%| 2.50%| 2.20%
Actividades de servicios
financieros 1.50% 1.50% 2.10% 1.60% 2.10% 1.90% 1.50% 1.60% 1.50% 1.20% 1.30% 1.30% 1.60% 1.60% 1.50%
C C i i
orrecy tomunicaciones 1.90% 1.80%| 1.40%| 1.70%| 1.70%| 1.40%| 1.70%| 1.20%| 1.40%| 1.30%| 1.20%| 1.30%| 1.50%| 1.40%| 1.30%
Suministro de electricidad
y agua 1.40% 1.10% 1.10% 1.00% 1.20% 1.20% 1.10% 1.20% 1.00% 1.10% 1.20% 1.10% 0.90% 1.30% 1.30%
Petroleoy minas 1.00% 0.80%| 0.90%| 0.80%| 1.20%| 1.40%| 1.20%| 1.20%| 1.30%| 0.90%| 1.10%| 1.50%| 1.40%| 1.00%| 0.70%
Total 100.00% 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%

Tabla 4: Composicion por empleo adecuado/pleno por rama de actividad. Total Nacional.

Fuente: Instituto Nacional de estadistica y censos.

Elaborado por: Karina Navarro.
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Para diciembre de 2017, la tasa nacional de desempleo fue de 4,6% de la PEA,
este indicador presentd una reduccion estadisticamente significativa de 0,6 puntos
porcentuales respecto al mismo periodo del afio anterior (5,2%). A nivel urbano la tasa se
ubico en 5,8%, y a nivel rural en 2,1%; las variaciones respecto a diciembre de 2016 no

fueron significativas.

2.5.8 Evidencia de inicio de proyectos.

El proyecto es el proceso unico consistente en un conjunto de actividades
coordinadas y controladas con fecha de inicio y de finalizacion llevadas a cabo para lograr
un objetivo conforme con requisitos especificos, incluyendo las limitaciones de tiempo,

costo y recursos. (Bautista, 2007)

Existen proyectos de movilidad en la ciudad que tendran incidencia en el proyecto
a realizarse, esto en virtud que facilitara el acceso al sector y mejorara la movilidad. Tal
es el caso de la construccion del metro de Quito, por lo que la ubicacion de sus paradas

otorgaria un valor adicional a la ubicacion céntrica de la obra.

El impacto urbano del proyecto Metro de Quito fue determinado como positivo
para el desarrollo de la ciudad a través de un estudio realizado por el Programa de
Urbanismo de la Universidad de Harvard. Segun el estudio, el metro beneficiara a varios
sectores ciudadanos, de integracion, turismo, comercio, educacion que estan involucrados
de forma directa o indirecta. Ademas, el disefio planteado para el proyecto ofrece una
nueva identidad arquitectonica y urbanistica para Quito a través de la creacion de

centralidades urbanas y conexiones en la ciudad. (GK, s.f.)
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PROYECTO 5 Maciones Unida
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1 4D

llustracion 19: Evidencia de proyectos publicos cercanos al proyecto.
Fuente: Google Maps

Elaborado por: Karina Navarro.

Esto también favorece al proyecto pues generaria un incremento en la plusvalia
del sector, situacion que se evidencia conforme al catastro actualizado del Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito, como ha ocurrido con los bienes inmuebles aledafios a

la estacion del Metro del sector de Ifaquito.

2.5.9 Inversion

En la Ilustracion 20, lo que salta a la vista es la baja inversion en los afos 2014 y
2015, y esto se debe claramente al descenso del precio del petroleo. El Ecuador es
considerado un pais petrolero, por lo que si los ingresos se ven reducidos por la venta del
petroleo, la estabilidad econdmica se ve perdida, es por eso la falta de interés extranjera

en invertir, aumentando asi el riesgo pais.
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Por otro lado, y como se ha mencionado ya anteriormente en el afio 2013 y 2014,
el gasto publico, como inversion en el sector de la construccion ha sido considerable, uno

de los mas altos, esto por el inicio de proyectos viales y de infraestructura.

Lo importante es generar estabilidad, para ser atractivos a la inversion.

INVERSION EN EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

14,000.00
12,000.00
10,000.00

8,000.00

6,000.00

MILLONES USD (Valores reales)

4,000.00

2,000.00

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
s | PUBLICA 2,724.14  3,262.11 549526  5,930.09 6,796.97 8818.88 11,807.20 11,596.06 9,299.81 834347 §170.14
===I. PRIVADA 3,611.07 4,752.91 3,572.83 3,986.45 562893 5903.79 470636 6,410.24 841411 6,464.50 6,330.21
e====|. EXTRANJERA ~ 19.63 49.82 13.43 28.24 50.53 31.58 69.20 4.74 6.83 30.46 53.72

o= PUBLICA ====| PRIVADA === EXTRANJERA

Ilustracion 20: Inversion en el sector de la construccion.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.



PORCENTAJE DE PARTICIPACION DE LA INVERSION-CONSTRUCCIONEN LA

INVERSION TOTAL
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llustracion 21: Porcentaje de participacion de la inversion en la construccion, en la inversion total.
Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Karina Navarro.
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2.6 Conclusiones
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VARIABLE
MACROCONOMICAS

TENDENCIA

IMPACTO

OBSERVACIONES

INFLACION DEL PAIS

*

7

El precio del barril de petréleo se espera siga asciendo, desencadenando asi en un 0.73% de inflacién para
diciembre de 2018. No obstante el volumen de crédito se espera siga en crecimiento lo que permite al
consumidor tener la capacidad de adquisicién permitiendo un equilibrio en la produccién . Lo éptimo en
este sentido seria que los precios bajen pero que las ventas aumenten. El sector de la construccion empieza
nuevamente a impulsarse.

RIESGO PAIS

=

Q===

Los ultimos valores deriesgo pais, se acercan a la linea de tendencia, es por eso que se la cataloga como
neutral. Sin embargo existen muchos factores que afectan como es el precio del petrdleo, porcentaje de
inversién, todo esto genera estabilidad. Que el riesgo pais disminuya es beneficioso pues genera seguridad
cuando se habla deinversién. Los inidicadores muestran una tendencia neutral, pues el precio del petréleo
es muy variable, la oferta y demanda juegan un papel importante. suimpacto es de alerta frente a posibles
cambios

PRODUCTO INTERNO BRUTO

La tasa de variaciéon anual para este indicador aumenta para al afio 2018, la tendencia para al 2019 tiene
un decremento minimo, que no crea desfase. La produccidon busca crececimiento. El apoyo por parte de
inversionistas toma fuerza.

PIB PER CAPITA

Deigual manera se espera que el PIB per capita ascienda. Este es un indicador que denota riqueza y
estabilidad econémica. Por lo tanto al ser la vivienda una necesidad primaria, debe existir |la oferta y que
mejor que aprovechar el terreno que se empieza huevamente a consolidar

PIB DE LA CONSTRUCCION Y
ACTIV. INMOBILIARIAS

El porcentaje de participacion del PIB de la construccién dentro del PIB total, aumenta, pasando de un valor
negativo en 2017 a un positivo para el 2018. La construccién como actividad tiene un impacto alto dentro
del PIB total al igual que otras actividades. Factores como el precio del pétroleo, volumen de crédito para el
constructor y consumidor inmobiliario, y el porcentaje de inversion, estdan a favor. Por eso se espera que el
sector de la construccién e inmobiliario entre en marcha.
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Las leyes y ordenanzas tienen como objetivo regular y establecer equilibrio. La derogatoria de la ley de

plusvalia, trae estabilidad al constructor. Con la implementacidon de esta ley el sector se vio paralizado. En
este sentido la justicia, equidad y ética deberian ser la base de constitucién, para buscar el beneficio

'Q? colectivo y no solo de ciertos, Si bien la derogatoria ha sido beneficiosa, ciertas leyes y ordenanzas deberian

ser analizadas como la calificacion de la matriz de sostenibilidad, por eso la tendencia se la califica como

neutra, pero con impacto positivo.

LEYES Y ORDENANZAS

b

En los ultimos meses los indices de precios de la construccién van en ascenso. Para los meses de abril,
iNDICES DE PRECIOS- mayo y junio del 2017, seredujeron. Pero estos a partir de esa fecha su tendencia es creciente. Lo que
INFLACION DE LA implica un a.umt.ar?to enla producc.lon, sin embargo s.e debe c<?nte‘m.plar. der.1tro de la planificacidn un cierto
< rango de variabilidad. Un ajuste siempre es necesario, es perjudicial si el incremento se da en los
CONSTRUCCION principales materiales como es el cemento, hormigdn y acero, los mismos que en los Ultimos meses se han
mantenido. por eso su impacto es de advertencia, para tomar precauciones y una buena planificacién

D=1

El compromiso por parte de la banca privada y el aporte del Biess, para el desarrollo de proyectos
.@ inmobiliarios y préstamos al cliente, benefician de manera directa al constructor, tanto en produccién como
en venta de los inmuebles. Su tendencia es crecientey crea un alto grado de confiabilidad

VOLUMEN DE CREDITO y
TASAS DE INTERES

El nUmero de trabajadores con empleo adecuado y pleno dentro del sector de la construcciéon aumenta, esto
por la el impacto positivo que se espera para el 2018 para el sector de la construccidn y actividades

Q:? inmobiliarias. Suimpacto es positivo pues genera fuentes de trabajo, lo que lleva a tener ingresos que

permiten satisfacer necesidades.

EMPLEO

La evidencia de proyectos publicos en la ciudad de Quito han sido evidentes, esto se sustenta con el

INCIDENCIA DE PROYECTOS IQ? aumento del gasto publico. La construccién del Metro de Quito, el progreso en infraestructura vial, son

YR RERERE

PUBLICOS evidencias de contribucién; mejoran el sistema de transporte y conexién vial. La parada Ifiaquito del metro
de Quito, genera un impacto positivo dentro del proyecto
El volumen de crédito es un factor influyente al hablar de inversién. La inversidon privada se ve en ascenso,
INVERSION Qf deigual manera la inversién extranjera aumenta, permitiendo al sector de la construccidn crecer

progresivamente.

llustracion 22: Conclusiones

.Elaborado por: Karina Navarro.
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3 LOCALIZACION

3.1 Introduccion

Uno de los aspectos importantes dentro del plan de negocios es la localizacion del
proyecto, pues es uno de los pardmetros que puede ofrecer alta rentabilidad y una buena
opcion de inversion, esto acompafiado de otros aspectos que en conjunto permiten

conocer la viabilidad del proyecto

El entorno donde se desarrolla el proyecto debe ser analizado, existen
oportunidades que deben ser consideradas, como el numero de habitantes situados en una
localidad, dependiendo de lo que se desea proyectar; servicios, el terreno, factores de
mercado, nivel de trafico, vias de acceso, entre otros; es decir el entorno como tal; todo

esto enfocado al mercado y segmento objetivo.

Por lo tanto una buena localizacion del proyecto contribuye a que este sea exitoso,

y por el contrario una localizacion inadecuada, lo perjudica.

3.2 Antecedentes

El proyecto “Geinco” se desarrollara dentro de la siguiente circunscripcion:

ADMINISTRACION

o E B
PROVINCIA CANTON SECTOR ZONAL PARROQUIA ARRIO

Pichincha Quito Norte 4. Eugenio Espejo |Rumipampa |[Voz De Los Andes

Tabla 5: Circunscripcion del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro
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B Calderdn
[7] Centro - Manuela Saenz .
|| Los Chillos : - Py
] La Delicia A
B moete - Eugenic Espejo b

B Quitumbe 2
B Sur-Eloy Alfaro .

| Tumbaco

Administraciones Zonales del
Distrito Metropolitano de Quito

~

1lustracion 23: Administraciones Zonales del Distrito Metropolitano de Quito.

Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 24: Parroquias del Distrito Metropolitano de Quito.

Fuente: Alcaldia de Quito

Editado por: Karina Navarro

El proyecto se encuentra en la Av. Naciones Unidas y 10 de Agosto, diagonal al

edificio de Electro Ecuatoriana. En la Ilustracion 26, se puede observar la delimitacion

del barrio Voz De Los Andes, donde se ubica el proyecto.
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Hlustracion 26: Ubicacion del proyecto en el mapa.

Fuente: Mundo GIFEX

Editado por: Karina Navarro
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Ilustracion 27: Ubicacion del terreno.

La localizacion del proyecto se enfoca en contar con varios factores importantes

como son servicios, equipamiento, morfologia del terreno, etc.

Al hablar de un edificio de vivienda y oficinas, interesa que se encuentre bien
ubicado y cuente con los servicios y caracteristicas que aspira el mercado objetivo, como
son entidades financieras, lugares de distraccion, unidades educativas, centros de salud,

centros comerciales, lineas de transporte, clima, entre otras.

El sector muestra un desarrollo evolutivo, varios establecimientos y servicios han

proporcionado amplitud y crecimiento como es la nueva Plataforma Gubernamental de
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Gestion Financiera, al igual que la Unidad Judicial Norte; las dos ubicadas en la Av. Rio

Amazonas, como se muestra en Ilustracion 28
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Ilustracion 28: Entidades de desarrollo del sector

Fuente: Google Maps

Editado por: Karina Navarro

3.3 Objetivos

3.3.1 Objetivo General.
Analizar las principales variables de localizacion, con el fin de determinar la

oportunidad y viabilidad del proyecto de estudio en el sector
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3.3.2 Objetivos Especificos.
Conocer los factores mas relevantes al momento de adquisicion de un terreno

respecto al sector, para determinar la calificacion del sector.

Definir aspectos generales del terreno, cuyo objetivo es verificar la viabilidad del

proyecto segun su localizacion

Exponer aquellos factores importantes dentro del entorno del proyecto, como son
factores geograficos, sociales, climatologicos, de mercado, legales; considerando el

segmento al que esta dirigido el mismo.

Analizar el entorno integral de localizacion del proyecto, para obtener ventajas y

desventajas del mismo.

3.4 Metodologia

La técnica de investigacion a aplicar es la observacion, siendo la méas comun de
las técnicas; la observacion sugiere y motiva los problemas y conduce a la necesidad de
sistematizacion de los datos. La palabra observacion hara referencia explicitamente a la
percepcion visual y se emplea para indicar todas las formas de percepcion utilizadas para

el registro de respuestas. (Rodriguez Moguel, Metodologia de la Investigacion, 2005)

La observacion incluye un rango de monitoreo de condiciones y actividades que
van desde las conductivas y no conductivas, para efectos de la presente investigacion se

aplicard la observacion no conductiva.
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La observacion no conductiva estd constituida por el anélisis de grabaciones en
cualquier medio, ya sea escrito o grabado, en este caso, se analizaran los planos y catastros
de Gobierno Autonomo Descentralizado del Distrito Metropolitano de Quito;

considerandose fuentes de informacidn primarias y secundarias.

Llustracion 29: Metodologia de Investigacion

Elaborado por: Karina Navarro

3.5 Factores de la localizacion

3.5.1 El Entorno.

La ciudad de Quito, ubicada a 2850 msnm, tiene una poblacion de 2°644 145
personas y se espera que para el aiio 2020 su poblacion sea de 2°781 641 habitantes.
(Instituto Nacional de estadistica y censos, 2017). La superficie es de 352 km2, en ella se

aprecia su arquitectura colonial y moderna.
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El clima varia dependiendo de la altitud y la época del afio, y su temperatura

promedio es de 15°C.

El Distrito Metropolitano de Quito se subdivide en 32 parroquias urbanas, una de
ellas la parroquia Rumipamba, perteneciente a la administracion zonal Eugenio Espejo,
al norte de la cuidad. En el barrio Voz de los Andes perteneciente a esta parroquia se

espera desarrollar el proyecto inmobiliario “Edificio Geinco™.

El sector es conocido por su buen equipamiento y ubicacion, dispone de los
servicios necesarios y es categorizada por ser una zona amplia en variedad y diversidad.
El proyecto estd ubicado en la Av. Naciones Unidas, la cual cruza la ciudad de este a
oeste, se interseca con la Av. 10 de Agosto, via que recorre de norte a sur. (Ver Ilustracion

30)

La salida del sol desde el Este y su puesta al Oeste, es importante al momento de
la ubicacion del proyecto, evitando rayos de luz directos, que impidan la visidn; este es
un factor importante al enfocarse en las oficinas de trabajo; la claridad que el sol brinda
es fundamental, para evitar el consumo excesivo de electricidad. Un ambiente caluroso,
genera mayor consumo de electricidad como aire acondicionado, por eso el disefio que se

expone contempla todos estos factores.
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1lustracion 30: Localizacion del proyecto y establecimientos importantes

Fuente: Google Maps

Editado por: Karina Navarro.
Segun la Ilustracion 31: Densidad poblacional y vulnerabilidad del Distrito
Metropolitano de Quito, que se muestra a continuacion, la densidad poblacional para el

barrio Voz de los Andes ubicado en la parroquia Rumipamba, es de 20 a 100 hab/ha y

cuya vulnerabilidad es relativamente baja
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llustracion 31: Densidad poblacional y vulnerabilidad del Distrito Metropolitano de Quito

Fuente: IRD, INEC 2001 (Vasconez, 2011)

Editado por: Karina Navarro

3.5.2 El Terreno.

El terreno total consta de 1645 m2, esto mediante la unificacion de dos terrenos

aledafios. La pendiente de la acera frontal (Av. Naciones Unidas) es del 6.05%.



Sus dimensiones son:
Frente: 27.45 m

Lateral derecho: 62.17 m
Lateral izquierdo: 56.91 m

Posterior: 27.60 m

80
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Pendiente
acera

llustracion 32: Topografia y Dimensiones del terreno

Editado por: Karina Navarro

En la evaluacion geoldgica se ha logrado establecer correlaciones estratigréficas,
con las cuales se pudo determinar que la estructura se asentara sobre un depdsito de origen

volcano — sedimentario (proveniente del Volcan Pichincha), compuesto por estratos de



82

limos arenosos con intercalaciones de arena limosa Mediante la investigacion de campo

y laboratorio, se ha obtenido las diferentes caracteristicas de los estratos de suelo.
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llustracion 33: Estratos de suelo

Editado por: Karina Navarro
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3.5.3 El Sector.

3.5.3.1 Ordenanza Municipal.

Segin la ordenanza vigente: Ordenanza Metropolitana Modificatoria de la
Ordenanza Metropolitana No. 0041, del plan Metropolitano de desarrollo y ordenamiento
territorial del Distrito Metropolitano de Quito No. 0127, cuya resolucion esta vigente para

el incremento de pisos No. STHV-14-2017. (Municipio del Distrito Metropolitano de

Quito).

Para acceder a un aumento de edificabilidad por sobre lo establecido en el Plan de
Uso y Ocupacion del Suelo (PUOS) (en un 50 % si el lote estd una zona de influencia del
Sistema Integrado de Transporte Metropolitano, conocido como “Bus Rapid Transit”
(BRT), y hasta un 100% si el lote esta en una zona de influencia de las estaciones del
Metro) (Secretaria de Territorio, s.f.), es necesario cumplir con la matriz de Eco-eficiencia
planteada por la Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda®, es decir el proyecto debera
incorporar estrategias relacionadas al consumo eficiente de agua y energia, y también
considerar aspectos ambientales, paisajisticos, y tecnoldgicos, todo esto en funcion de

proteger al medio ambiente.

El proyecto al estar dentro de la zona de influencia del Sistema Integrado de
Transporte Metropolitano, es apto para calificar para el aumento de edificabilidad, por
eso la ordenanza para el sector permite 12 pisos, pero al utilizar la herramienta de Eco-

eficiencia, el proyecto total es de 18 pisos.

3 Ubicada en el centro de Quito, sector Plaza Carondelet
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3.5.3.2 Plan de uso y ocupacion del suelo

La formulacién y realizacion del Plan de uso y ocupacion de suelo, se sustenta en
lo que establecen la Ley de Régimen Municipal, la Ley de Régimen Especial para el
Distrito Metropolitano de Quito y el Titulo I del libro II del Codigo Municipal, todo esto
con el fin de emprender procesos de planificacion urbana, para orientar al crecimiento y

desarrollo de la ciudad.

Segun el Informe de Regulacion Metropolitana, otorgado por el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito, la clasificacion del suelo es Suelo Urbano, es decir que
cuenta con vias, redes publicas de servicios e infraestructura, y ordenamiento urbanistico
definido y aprobado, por lo tanto puede ser considerado de uso genérico, es decir,
residencial, multiple, comercial ,industrial, de equipamiento y proteccioén especial del
patrimonio edificado; en este caso el uso del suelo es multiple, es decir, que corresponde
a areas de centralidad en las que pueden coexistir residencia, comercio, industrias de bajo

mediano impacto, artesanias y servicios. (Concejo Metropolitano de Quito)
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llustracion 35: Informe de Regulacion Metropolitana.

Fuente: Municipio del Distrito metropolitano de Quito

Editado por: Karina Navarro
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Mapa 14-1: Uso de suelo principal en el DMQO
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3.5.3.3 Evaluacion del IRM.

El Informe de Regulaciéon Metropolitano, como su nombre lo indica, permite
regular y proveer informacioén basica sobre las especificaciones obligatorias para la
habilitacion del suelo y la edificacion, siendo esta requerida, en este caso para evaluar el

proyecto inmobiliario.

Los retiros que se indican en el informe (Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito), deben ser considerados para realizar el plan masas, al igual que el uso del suelo,
las caracteristicas del suelo, nimero de pisos, el coeficiente de ocupacion del suelo, entre
otras., estas son regulaciones dentro de la zonificacion. (Evaluadas anteriormente en el

tema de plan de uso y ocupacion del suelo)

En el informe también detalla, que es apto para el incremento de pisos, como se

indicd anteriormente.
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llustracion 37: Evaluacion IRM
Fuente: Municipio del Distrito metropolitano de Quito

Editado por: Karina Navarro
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Para determinar el avalto del terreno, dentro de la zona, se considera los 3 predios

que se unificaran para efecto de ejecucion del proyecto. Consiguiendo como resultado un

promedio de $ 368.34 por m2 de terreno, no se evaluo el avaluo total que contempla el

avaluo de construccion, pues existe dispersion de los resultados.

AREA DEL| AVALUO AREA AVALUO AVALUO | PRECIO

No. PREDIO| TERRENO| TERRENO |CONSTRUCCION| CONSTRUCCION| TOTAL M2 DE
(M2) (S) (M2) (S) (S) TERRENO

60756 78.30 | 28,579.72 220.00 421,420.28 | 450,000.00 365.00
60800| 283.69 | 113,479.76 797.00 81,772.20 | 195,251.96 400.01
47845| 801.90 | 272,646.00 1,186.90 430,340.35 | 702,986.35 340.00
PROMEDIO 368.34

Tabla 6: Avaliio de predios

Elaborado por: Karina Navarro

3.5.4 Servicios.

Un lugar se vuelve atractivo y mayor demandado, por su ubicacion. Al referirse a

ubicacion se relaciona con los servicios y establecimientos que el lugar proporciona,

como son centros de salud, hospitales, centros educativos, entidades financieras, centros

comerciales, lugares recreacionales y acceso vial y de transporte.

El sector cuenta con varios servicios que se detallan en la Tabla 7: Servicios y

Entidades del sector
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ENTIDADES FINANCIERAS UBICACION

Banco del Pichincha Bardn de Carondelet
Centro Comercial Ifaquito
Matriz Alfonso Pereira

Produbanco Av. Amazonas frente parque La Carolina
Banco del Pacifico Av. NNUU vy Shyris
[ENTiDADES MpoRTANTES —— umicacon ]
Registro Civil Av. Amazonas y Av. NNUU

Plataforma Gubernamental de Gestion Financiera |Av. Amazonasy Av. NNUU

Unidad Judicial Norte Av. Amazonas y Alfonso Pereira
Procuraduria General del Estado Av. Amazonas y José Arizaga

Seguro Social Av. NNUUvy Av. 10 de Agosto

Centro de Exposiciones Quito Av. Amazonas y Atahualpa
[centRosebucamvos — umicacon ]
Lyceé la Condamine Calle Japén

Universidad Metropolitana Av. 10 de Agosto

Universidad Tecnoldgica Equinoccial Rumipamba

CENTROS COMERCIALES UBICACION

Centro Comercial Ifiaquito Av. Amazonas y NNUU

Quicentro Shopping Av. NNUUy Shyris

Mall el Jardin Av. Amazonas y Av. Republica

Plaza de las Américas Av. Américay NNUU

CENTROS DE SALUD Y FARMACIAS UBICACION

Hospital Voz Andes Calle Juan Villalengua

Axxis Av. 10 de Agosto

Fybeca Av. Américay NNUU

CClI
Pharmacys Av. Américay NNUU

‘*x Parque La Carolina Av. Amazonas
Cinemark Av. Américay NNUU
Multicines Av. Amazonasy NNUU

Tabla 7: Servicios y Entidades del sector

Elaborado por: Karina Navarro
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Ilustracion 38: Servicios dentro de la zona

Fuente: OpenStreetMap
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Las lineas de transporte, permiten al usuario trasladarse, es importante conocer las
rutas. Frente al Proyecto existen varias lineas de transporte que se las puede identificar en
la Ilustracion 39. Cuenta con servicio de transporte piblico Trolebus y proximamente con

una estacion del metro
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Ilustracion 39: Lineas de Transporte

Fuente: OpenStreetMap
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Las vias de acceso principal, estan marcadas de color naranja y amarillas, como carreteras
principales dentro del mapa, esto aporte de manera positiva al entorno del proyecto, pues

su localizacion se encuentra entre dos avenidas principales.



llustracion 40: Vias principales

Fuente: OpenStreetMap
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Otro factor importante que se debe evaluar, es el servicio de recoleccion de basura,
su horario es 6ptimo pues no interviene en las horas del dia que existe mayor congestion.
El horario de recoleccion de basura en el sector, es en la noche los dias lunes, miércoles

y viernes. (Empresa Publica Metropolitana de Aseo)
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Ilustracion 41: Horario de recoleccion de basura

Fuente: EMASEO

3.5.5 Factores de Mercado.

Se ha recopilado informacion, obtenida por técnicas de investigacion de
observacion e investigacion de fuentes que proveen informacion de ventas y
arrendamiento de inmuebles, la misma que ha sido procesada, para evaluar el precio por
metro cuadro de terreno, dentro del sector permeable, al igual que el valor de

arrendamiento de oficinas y departamentos, obteniendo asi los siguientes datos:



TIPO AREA PRECIO DE PRECIO X M2
M2 VENTA S
Terreno 1 600.00 1,020,000.00 1,700.00
Terreno 2 755.00 1,359,000.00 1,800.00
Terreno 3 | 1,055.00 1,800,000.00 1,706.16
Terreno 4 750.00 1,125,000.00 1,500.00
Terreno 5 805.00 1,600,000.00 1,987.58
Terreno 6 | 1,360.00 1,360,000.00 1,000.00
PROMEDIO 1,615.62
Tabla 8: Precios de terrenos de la zona
Elaborado por: Karina Navarro
AREA ARRIENDO X
TIPO M2 ARRIENDO $ M2
DEPART. 1 90.00 400.00 4.44
DEPART. 2 90.00 550.00 6.11
DEPART. 3 100.00 550.00 5.50
DEPART. 4 115.00 850.00 7.39
PROMEDIO 5.86

Tabla 9: Precios de arrendamiento de departamentos de la zona

Elaborado por: Karina Navarro

AREA ARRIENDO X

TIPO M2 ARRIENDO $ M2
OFIC. 1 120.00 1,500.00 12.50
OFIC. 2 213.00 2,600.00 12.21
OFIC. 3 100.00 1,000.00 10.00
OFIC. 4 59.00 666.00 11.29
PROMEDIO 11.50

Tabla 10: Precios de arrendamiento de oficinas de la zona

Elaborado por: Karina Navarro
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Por lo tanto, se puede concluir que en promedio el precio por m2 de terreno esta
a $ 1600 dolares. El arriendo de departamentos es casi menor en 50% que el de oficinas,
considerando que se obtuvieron los siguientes datos:

Precio de arriendo por m2 de departamento ------ $6.00 dolares

Precio de arriendo por m2 de oficina --------------- $ 11.50 dolares

3.5.6 Factores Ambientales.

Al caracterizarse como una zona multiple donde se desarrollara el proyecto, se
deben evaluar factores ambientales importantes, como es el nivel de contaminacion y
emision de ruido, pues son factores que influyen al momento de vender un inmueble.

A partir del afio 2002 la cuidad de Quito cuenta con una red de monitoreo
ambiental, con el fin de obtener datos confiables sobre la concentracion de contaminantes
atmosféricos, para la planificar, formular, ejecutar y evaluar politicas y acciones
orientadas al mejoramiento de la calidad del aire. (Secretaria de Ambiente, s.f.). Las
nueve estaciones tiene la capacidad de analizar los siguientes contaminantes:

. Monoéxido de carbono (CO);

. Diodxido de azufre (SO2);

. Oxidos de nitrogeno (NO, NO2 y NOX);

. Ozono (03); y,

o Material particulado fino o de didmetro menor a 2.5 micrémetros

(PM2.5) y menor a 10 micrometros (PM10)
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Tlustracion 42: Indice de Calidad del aire de Quito

Fuente: Secretaria de Ambiente

Como se muestra en la Ilustracion 42, el sector permeable del proyecto, es
monitoreado por la base de Belisario, la misma que se muestra con un indice de calidad
del aire deseable. El sector pintado en verde es El Camal, sin embargo atin se encuentra

en un rango aceptable

Por otro lado, la Ordenanza Metropolitana No. 0123, establece niveles maximos
permitidos para fuentes fijas. La zona del proyecto es consideraba de uso multiple, por lo
tanto los niveles maximos son 55 niveles de presion sonora equivalente de 06:00 am a
20:00 pm y de 45 niveles de presion sonora equivalente de 20:00 horas a 06:00 am.

(Concejo Metropolitano de Quito)
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llustracion 43: Niveles de ruido por horario y sectores de Quito

Fuente: El Comercio

En la Ilustracion 43, se puede apreciar que el sector a intervenir, no cumple con la
ordenanza metropolitana, lo cual es perjudicial, pues definitivamente se convierte en

contaminacion ambiental.
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FACTORES DE
LOCALIZACION

IMPACTO

OBSERVACIONES

ENTORNO

7

El entorno se muestra atractivo, su densidad poblacional con el paso de los
afios aumenta, siendo esta una ventaja para proveer de unidades de vivienda
y oficinas

TERRENO

La unificacion de los lotes, permite tener una mayor area, la misma que fue
considerada asi para el proyecto. En los 18 m de excavacidn no se encontrd
nivel freatico, lo cual resulta beneficioso para el constructor. La capacidad de
carga obtenida mediante el estudio de suelos es de 30t/m2, considerada muy
buena

SECTOR

La modificacién dela Ordenanza No. 127, permite acceder al crecimiento en
altura. Por medio de la herramienta Eco-Eficiencia, el proyecto también puede
ser certificado como proyecto verde EDGE, pues se deben implementar
estrategias para contribuir con el medio ambiente

SERVICIOS

o
'a:?
'::?

La zona permeable del proyecto, cuenta con servicios y establecimientos que
generan mayor valor. El acceso a varias lineas de transporte, al igual que las
vias principales de transito, son ventajas que otros sectores no disponen. Se
debe tomar en cuenta que los servicios han sido detallados y analizados para
el segmento de mercado, considerado como objetivo
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FACTORES DE MERCADO

Los factores de mercado, permiten tener una idea claro y real del costo por
m2 de terreno al igual que el valor de arrendamiento, se espera que el
proyecto sea exitoso, garantizando todas las ventas. El precio al que fue
adquirido el terreno tiene concordancia con los precios evaluados por la
informacion adquirida en la investigacion

FACTORES AMBIENTALES:
CONTAMINACION

Segun los datos que provee la red de monitoreo, los indices de contaminacién
han disminuido, con el proyecto se desea motivar al uso del transporte
publico y al de bicicletas, contribuyendo asi a reducir los indices de
contaminacioén del aire. La matriz de Eco-Eficiencia, permite al proyecto
calificarse como un proyecto verde, considerado una ventaja para el entorno

FACTORES AMBIENTALES:
SONOROS

D==J

A pesar dela Ordenanza Metropolitana No. 0123 establece niveles sonoros de
presidon maximos, no se cumple. Esto debido a la falta de cultura y educacidn.
La mayor emisién sonora proviene de los vehiculos de transporte, siendo
perjudicial y afectando al entorno de desarrollo del proyecto. Sin embargo,
depende de regulaciones y de aportar a nuestra educacidn para generar un
cambio.

Tabla 11: Conclusiones

Elaborado por: Karina Navarro
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4 ANALISIS DEL MERCADO Y LA

COMPETENCIA

4.1 Introduccion

El término mercado se conforma de algunos conceptos fundamentales, como son

Oferta, Demanda y Competencia.

La oferta inmobiliaria varia dependiendo de los cambios que puedan existir en el
ambito politico, social y econdmico, pues depende de estos la estabilidad que se le otorga
al sector en este caso el de la construccion e inmobiliario. Esto claramente se ve

evidenciado en las unidades disponibles y en la absorcion de los mismos.

La demanda inmobiliaria es el reflejo de los deseos y necesidades del cliente
ubicado dentro del segmento objetivo al cual esta dirigido cierto proyecto inmobiliario.
Es por eso que dentro del analisis y estudio para la creacion de un proyecto inmobiliario,
el estudio de mercado es fundamental, pues de esta manera se otorga al cliente lo que

desea, mas no lo que la constructora propone.

Se define a la competencia como aquella o aquellas empresas involucradas dentro
de un mercado determinado, cuyo objetivo es ofrecer productos o servicios, para un grupo
considerado demanda (Economipedia, 2015). Las estrategias que una empresa utilice son

fundamentales a la hora de competir dentro del mercado.
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El entorno Inmobiliario se ha visto en la necesidad de innovar y desarrollar mejor

sus estrategias, esto debido a la fuerte competencia existente dentro del mercado.

Para el presente estudio se ha considerado dos grupos, uno es aquel que contempla
proyectos de edificaciones de departamentos, y el otro grupo de proyecto de edificaciones
de oficinas; con el fin de diferenciar como se desarrollan independientemente.

Definitivamente su anélisis es diferente y es lo que se desea presentar.

Cada uno de los proyectos posee condiciones particulares, las cuales permiten
evaluar ventajas y desventajas competitivas, para asi plantear la competencia dentro del

mercado, en este caso el mercado inmobiliario.

El analisis de la competencia se basa en evaluar ciertas variables como son
velocidad de ventas, absorcion mensual, estado de ejecucion del proyecto, precios,
esquemas publicitarios, entre otros; que permiten establecer la competencia y su

posicionamiento dentro del grupo.

4.2 Antecedentes

La empresa Geinco Solution, inicia su vinculacion al sector inmobiliario en el
2015. Al momento tiene dentro de su experiencia un proyecto terminado en el sector de
Ponceano, un proyecto en ejecucion en el sector de la Mitad del Mundo, y dos en proceso
de planificacion. La vision de la empresa es posicionarse dentro del mercado con su

marca.
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El proyecto “Geinco” es de tipificacion mixta, en términos de tipificacion del
producto, pues el proyecto consta de dos torres, una de ellas con 67 oficinas cuyas areas
van desde los 93 m2 a 175m2, las mismas que pueden ser modificadas segin las
necesidades del cliente, el area tutil total de la planta es de 475 m2; y la otra con 60
departamentos, cuyas areas varian desde los 70 m2 a los 134 m2, con departamentos de

1,2 y 3 dormitorios.

El proyecto se desarrollara en la parroquia Rumipamba, barrio Voz de los Andes,

en la Av. Naciones Unidas y Av. 10 de Agosto.

llustracion 44: Ubicacion del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro.
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Para el analisis de vivienda en edificaciones de departamentos se considera la zona
permeable y 2 zonas estratégicas (Gamboa, Help Inmobiliario, s.f.), que permiten ampliar
el andlisis y obtener conclusiones validas; mientras que para oficinas se analizan 2 CBDs,
el Distrito Central de Negocios, Amazonas Norte, donde se ubica el proyecto y un
segundo Distrito por su cercania y sobretodo porque posee caracteristicas similares, los
otros Distritos Centrales de Negocios no se los considera, pues cada uno posee
caracteristicas diferentes dentro del contexto en el que se desarrollara el proyecto,

concluyendo asi que no entran dentro del grupo de competencia.

Los seis CBD existentes en la ciudad de Quito, son claramente segmentados
dentro de la ciudad, cada uno de ellos con sus caracteristicas propias (Remarks). Estos
Distritos son Amazonas Norte* identificado como el mas fuerte dentro del sector
financiero, Republica del Salvador, considerado el nimero uno dentro de estos 6; 12 de
Octubre, Amazonas Sur, Republica y Cumbaya. No solo en estos distritos se ve

concentrada la demanda de oficinas.

Los proyectos considerados para el analisis de vivienda (edificaciones de
departamentos), son 12, claramente identificados por el color respecto a la zona donde se
encuentran. El promotor estd marcado de color azul, dentro de la zona permeable. Ver

Tabla 12

4 Distrito Central de Negocios donde se ubica el proyecto “Geinco”
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llustracion 45: Zona permeable y Zonas Estratégicas de analisis.

Fuente: Google Maps.

Elaborado por: Karina Navarro.



CONSTRUCTORA/PROMOTOR

Geinco Solution Cia. Ltda.

NOMBRE DEL
PROYECTO

Geinco

DIRECCION

Av. NNUUy Av. Amazonas

109

ENNE Arquitectos

Asoma 2

Juan Digujay Av. América

Contreras Vega Cia. Ltda.

Dream Plaza

Av. NNUU Yy Veracruz

Acrecersa Cia. Ltda. Y Velposs Constructora

Torre Capitalina

Juan Pablo Saenz e Ifaquito

0
1
2
3
4] Construiblec
5
6
7

Republica Republicay Atahualpa
Novospazio Constructora Inmobiliaria Bronte Calle Guayas y Av. Amazonas
Uribe & Schwarzkopf Unique Av. NNUUy Av. Amazonas
Uribe & Schwarzkopf One Av. NNUUy Av. Amazonas
10| Dinamica Quori Mercurioy Vengador

11]Constructora Mafla

Montpellier

Razén y Mercurio

12]Green Wall Investment Constructora

Ganesha

Mercurio y Razén

Tabla 12: Proyectos de andlisis para vivienda - departamentos

Elaborado por: Karina Navarro.
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Para el andlisis de oficinas, se identificaron 12 proyectos, dentro de los distritos
de estudio, que se mencionaron anteriormente. De igual manera se encuentran
identificados por el color de cada distrito. El Proyecto “Geinco”, esta identificado por el

color azul y pertenece al Distrito Central de Negocios Amazonas Norte. Ver Tabla 13
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CBD Amazonas Norte

- CBD Republica de El Salvador

CBD 12 de Octubre

CBD Amazonas Sur
CBD Republica
CBD Cumbaya

Ilustracion 46: Distritos Centrales de Negocios de la ciudad de Quito.
Fuente: Remarks

Editado por: Karina Navarro
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CONSTRUCTORA/PROMOTOR NOMBRE DEL DIRECCION
PROYECTO

0] Geinco Solution Cia. Ltda. Geinco Av. NNUU y Av. Amazonas
1]Alvarez Bravo Zaigen Japon y Gaspar de Villaroel
2|Alvarez Bravo Torre Centre Av. Amazonas y Guayas
3|SMC proyectos Signature Rumipamabay Av. Republica
4]SMC proyectos Trier Alemaniay Republica
5]Uribe & Schwarzkopf Metropolitan Av. NNUU e Ihaquito
6]Alpha Builders by Homeplus Opal Juan Digujay Voz Andes
7|Hernan Garcés Arquitectos Tenis Centre San Francisco y Francisco Caicedo
8|ENNE Arquitetos/Crnel Jorge Molina Yonne Voz Andes y Juan Diguja

Tabla 13: Proyectos de andlisis de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro.
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4.3 Objetivos

4.3.1 Objetivo General.
Analizar el mercado inmobiliario, con el fin de generar estrategias competitivas,
a través de obtener la informacion necesaria, en cuanto a oferta, demanda y la

competencia.

4.3.2 Objetivos Especificos.
Analizar si el producto generado cumple con lo que desea y busca el cliente

objetivo.

Evaluar el proyecto en relacion a la competencia, mediante el anélisis de variables,

que permiten calificar su posicionamiento.

Analizar las zonas permeables y estratégicas, al igual que los Distritos Centrales
de Negocios, para de esta manera realizar una comparacion que permita concluir de

manera valida.

Analizar las ventajas y desventajas de la ubicacion del terreno y las condiciones
de mercado, para concluir si el proyecto es idoneo o debe ser modificado, para adaptarse

al mercado actual.

4.4 Metodologia

La utilizacion de una de las herramientas y técnicas de Direccion de proyectos,

como es Juicio de expertos, facilita la recopilacion de informacion. De esta manera la
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informacion obtenida es procesada y analizada mediante la metodologia de investigacion
deductiva, es decir que de aspectos o informacion general, se obtiene informacion para
aplicarla a casos particulares.

Para el andlisis de la competencia es indispensable establecer el area de la zona
permeable y aquellas zonas estratégicas, al igual que los distritos centrales de negocios

para los proyectos de oficinas.

El levantamiento de informacién necesaria de los proyectos contemplados en las
areas antes mencionadas a analizar, se realiza a través de fichas de mercado, las cuales
deben ser creadas bajo parametros necesarios para la investigacion (Gamboa, Help
Inmobiliario, s.f.)(Se adjunta modelo de vivienda y oficinas, ver Ilustracion 48,
[lustracion 49), considerado una técnica de investigacion cuantitativa, por la recopilacion
de datos obtenida (Lamb, Hair, & Mcdaniel, 2011). Esta fuente de recopilacién de datos
de primarios tiene ventajas y desventajas, entre sus desventajas es la falta de confiabilidad
de los datos, pues son reservadas en emitir cierto tipo de informacion, sin embargo se ha

logrado tener muestras de datos lo mas cercanas a la realidad.

Una vez obtenido los datos primarios, se procede a procesar la informacion, para
evaluar las variables, que permiten posicionar a la competencia para posteriormente
concluir como se encuentra el mercado dentro de las zonas y los distritos considerados,

emitiendo un criterio apropiado de la competencia para el proyecto “Geinco”.
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llustracion 47: Proceso de Investigacion

Elaborado por: Karina Navarro.
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?QQG FICHA DE ANALISIS DE MERCADO
SASIEINCO

Ingenieros, Constructares & Consultores|

Ficha No. PROYECTO Fecha de levantamiento 10/04/2018]
Preparado por: Karina Navarro
DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
Nombre: Geinco Provincia: Pichincha
Constructora: Geinco Solution Cantén: Quito
Direccion: Av. NN.UUy 10 de Agosto Parroquia: Rumipamba
Producto: Oficinas y Departamentos Barrio: Voz de los Andes
Persona de contacto: Gabriela Rodriguez
Teléfono: 999662502
E-mail: gabriela.rodriguez@podercomercial.com
DATOS DE LA ZONA
Tipificacién: Multiple
Estratificacion: Vivienda: media tipica - mediaalta Oficinas: multinacionales
Entorno: Zona comercial cercana varios servicios, restaurantes, oficinas, centro comercial, estadio.
Transporte: Publico Trolebus, parada del metro cercana CCl y ejecutivos
Vias de acceso: Asfaltadas, Vias principales
CARACTERISTICAS DEL PROYECTO SERVICIOS Y EQUIPAMIENTO
Estado del proyecto: En Planos Sala Comunal S|
Avance %: 3 Gimnasio S|
Estructura: Mixta Lavanderia comunal NO
Mamposteria: Bloque Jardines Sl
No. Subsuelos: 6 Guardiania S|
No. De pisos: 18 Ascensor Sl
No. De inmuebles: Depart: 60 Oficinas: 67 Alarma S|
No. Parqueaderos: 255 Generador Sl
Cisterna S|
Area BBQ Sl
Gas centralizado NO
Piscina NO
Area de juegos Sl
Sala de cine, muro
Otros escalada, cafeteria
INFORMACION DE VENTAS DATOS CALCULADOS
Fecha de inicio: ago-18 Velocidad de ventas: 2.8
Fecha de entrega: mar-21 % Absorcion: 4.67%)|
Unidades vendidas: no preventas
FORMAS DE PAGO ESQUEMAS
Reserva: 10%
Entrada: 20% ” d
Cuotas hasta entrega: ;P‘ \
Entrega: 70% ’j'n
Aplica crédito BIESS: |SI !
PROMOCION ‘[’.‘_ v
Innmueble modelo  |NO "‘i:
Valla publicitaria S| i 1
Prensa escrita NO ;;::
Volantes S| -y R
Pégina web S b
Redes sociales S| 'ﬁ' 3
Revistas Sl
Ferias de vivienda NO
Publicidad web S|
Vendedoras S|
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRECIO TOTAL
PRODUCTO. UNIDADES AREA PROM (m2) (USD)+BOD+PAQ+BAL | PRECIO/M2 (USD)
Oficinas dif. Metrajes 67 125 $ 236,000.00 | $ 1,788.00
Parqueadero 255 12.5| $ 12,500.00 | $ 1,000.00
Departamento 3 dorm 15 133.71| $ 239,980.00 | $ 1,701.29
Departamento 2 dorn 15 93.74| $ 171,800.00 | $ 1,699.38
Suit 30 70( $ 132,726.00 | $ 1,717.51
S 181,502.00 | $ 1,706.06
OBSERVACIONES

llustracion 48: Modelo de ficha de mercado de vivienda - departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro
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@EINCO

Ingenierss, Constructores & Censultores|

FICHA DE ANALISIS DE MERCADO

Ficha No. PROYECTO Fecha de levantamiento 10/04/2018|
Preparado por: Karina Navarro
DATOS DEL PROYECTO INFORMACION DEL SECTOR
Nombre: Geinco Provincia: Pichincha
Constructora: Geinco Solution Cantén: Quito
Direccion: Av. NN.UUy 10 de Agosto Parroquia: Rumipamba
Producto: Oficinas y Departamentos Barrio: Voz de los Andes
Persona de contacto: Gabriela Rodriguez
Teléfono: 0999662502
E-mail: gabriela.rodriguez@podercomercial.com
DATOS DE LA ZONA
Tipificacién: Multiple
Estratificacion: Vivienda: media tipica - media alta Oficinas: multinacionales
Entorno: Zona comercial cercana varios servicios, restaurantes, oficinas, centro comercial, estadio.
Transporte: Publico Trolebus, parada del metro cercana CCl y ejecutivos
Vias de acceso: Asfaltadas, Vias principales
CARACTERISTICAS DEL PROYECTO SERVICIOS Y EQUIPAMIENTO
Estado del proyecto: Planos Sala de Reuniones S|
Avance %: 3 Gimnasio S|
Estructura: Mixta Cafeteria S|
Mamposteria: Bloque Jardines Sl
No. Subsuelos: 6 Guardiania S|
No. De pisos: 18 Ascensor S|
No. De inmuebles: Depart: 60 Oficinas: 67 Alarma Sl
No. Parqueaderos: 255 Generador Sl
Cisterna Sl
Areas recreativas Sl
Sistema contra incendidSI|
Spa NO
Areas comunales Sl
Sala de cine, muro
Otros escalada, cafeteria
INFORMACION DE VENTAS DATOS CALCULADOS
Fecha de inicio: ago-18 Velocidad de ventas: 2.00]
Fecha de entrega: mar-21 % Absorcion: 2.99%!
Unidades vendidas: no preventas
FORMAS DE PAGO ESQUEMAS
Reserva: 10%
Entrada: 20%
Cuotas hasta entrega:
Entrega: 70%
Aplica crédito BIESS: [SI
PROMOCION
Innmueble modelo  |NO
Valla publicitaria SI
Prensa escrita NO
Volantes SI
Pagina web SI
Redes sociales Sl
Revistas Sl
Ferias de vivienda NO
Publicidad web Sl
Vendedoras S|
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
PRECIO TOTAL
PRODUCTO. AREA PROM (m2) | (USD)+BOD+PAQ+BAL | PRECIO/M2 (USD)
Oficina 93.19( $ 171,850.00 | $ 1,677.76
Oficina 131.62| $ 238,020.00 | $ 1,603.25
Oficina 102.19| $ 182,348.00 | $ 1,632.72
Oficina 87.59 $ 161,900.00 | $ 1,671.42
S 188,529.50 | $ 1,646.29
OBSERVACIONES

1lustracion 49: Modelo de ficha de mercado de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro
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4.5 Analisis de la Demanda

El analisis de demanda, permite obtener informacion con la cual se fundamenta y
viabiliza el proyecto, con el fin de que este encaje dentro del mercado, es decir determinar
las preferencias del mercado objetivo. Esto se ve reflejado en el &mbito comercial, lo cual
es pieza clave dentro del contexto de un proyecto inmobiliario, pues el objetivo es su

comercializacion.

Por otro lado es importante establecer la capacidad que tiene el cliente para
adquirir el inmueble, pues existe diferencia entre lo deseado y su capacidad por adquirirlo.
Es por eso que la demanda inmobiliaria proyecta las preferencias, necesidades y
comportamiento, del cliente objetivo, al que va dirigido el proyecto, considerando su

capacidad de adquisicion.

Su contribucidon con el proyecto, es de gran importancia, pues permite generar
estrategias de mercado y comerciales, para que el proyecto sea viable en este concepto,
de no serlo la implementacion de mejorar y optimizacion aplicando la informacion

obtenida y procesandola para el proyecto es una alternativa

4.5.1 Departamentos.

4.5.1.1 Demanda potencial.
La demanda potencial se determina a base del nimero de hogares que tiene interés
en adquirir una vivienda dentro del nivel socio economico, al que estd dirigido el

proyecto.
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En la Ilustracion 50, se realiza el calculo de los ingresos familiares necesarios para
establecer el nivel socio econémico al que esta dirigido el proyecto, esto a base del precio
promedio de las viviendas el cual es de $192 230, cuyo 70% aplica para adquirir un
crédito hipotecario cuyo valor es de $134 500.00. La tasa bancaria para créditos
hipotecarios del Banco Pichincha es del 9.33%, cuyo plazo es de 20 afios (Banco Pichinca,
2018). Se considera que la cuota para el pago del crédito es del 40% de los ingresos totales
familiares; obteniendo asi como resultado que los ingresos familiares deben ser de
$3100.00 por lo tanto el cliente objetivo se ubica dentro de un nivel socioeconémico

Medio Tipico. (Ver Tabla 14).

DATOS UNIDAD VALOR

Valor de la Vivienda (=) Uss 134500
Tasa (*)  Ej: 10 % 9.33
Plazo (7} Meses 240
Cuota a Ingresos (7] Ej: 10 %0 40

| Calcular || Limpiar |

RESULTADOS VALOR

Cuota Mensual (7) £1,238.82
Ingresos Familiares Requeridos (7) £3,097.06

Hustracion 50: Calculo de ingresos familiares requeridos.

Fuente: (Gamboa, Help Inmobiliario, s.f.)

ALTO - A USDS 6000 o mas
MEDIO ALTO - B USDS3200 - USDS5999
MEDIO TIPICO - C USDS850 - USDS3199
MEDIO BAJO - D USDS380 - USDS849
BAJO, MUY BAJO - E |Menos de USDS 379

Tabla 14: Nivel Socioeconomico segun ingresos familiares.

Fuente: (Gamboa, Oferta y Demanda del Sector Inmobiliario, 2018)
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Por otro lado la diferenciacion entre demanda potencial y demanda potencial
calificada, es el tener la capacidad econdomica para adquirir un fin, esto se puede sustentar

a través de la calificacion para obtener un crédito hipotecario.

En la Tabla 15, se muestran que porcentaje de la poblacion quitefia, pertenece a
cada nivel socioeconémico. De esta manera se logra segmentar para posteriormente

obtener la demanda potencial.

ALTO - A/ MEDIO
ALTO - B 5.90% 156,004.56
MEDIO TIPICO - C 35% 925,450.75
MEDIO BAJO - D 32.20% 851,414.69
BAJO, MUY BAJO - E 26.90% 711,275.01

Tabla 15: Porcentaje de participacion en los NSE en la ciudad de Quito

Fuente: (Gamboa, Oferta y Demanda del Sector Inmobiliario, 2018)

Una vez establecido el porcentaje de poblacion que pertenece al nivel
socioecondmico al cual estd dirigido el proyecto (925,450.75 hab), interesa segmentarla
en niamero de hogares y a cudles de ellos les interesa adquirir una vivienda en un tiempo
determinado. Para el estudio se ha considerado dentro del periodo de 3 afios, obteniendo
un porcentaje de interés del 20% para un nivel socio econdmico medio tipico. Cuyo

resultado es la demanda potencia
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INTERES EN ADQUIRIR VIVIENDA
1ano 20.60%
2 ainos 61.80% 0 o
3 afos 19.70% 19% 20%
61%
M 1 afio 2 afios 3 afios
INGRESOS EDAD
$2000-53000 $3001-54000 $4001-$5000 $5001-56000 30-40 afios 41-65 anos
1ano 14.30% 25% 15% 28.60% 22.20% 19.50%
2 aflos 78.60% 55% 65% 50% 59.30% 63.40%
3 afios 7.10% 20% 20% 21.40% 18.50% 17.10%

llustracion 51: Interés en adquirir vivienda

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)
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Poblacion Total (hab) 2,644,145.00
# Personas por Hogar 3.49
Ingreso mensual familiar | S 3,097.00

Mercado Potencial

(Hogares) 757,634.67
Interés en adquirir
vivienda 20%

N.S.E Medio Tipico ‘ 53,034.43 Hogares \

Tabla 16: Demanda potencial en Quito - NSE Medio Tipico

Fuente: (Gamboa, Oferta y Demanda del Sector Inmobiliario, 2018)

Una vez establecida la demanda potencial. La demanda potencial calificada se
obtiene al conocer cuantos hogares de la demanda potencial tienen la capacidad
econdmica para adquirir el inmueble, esto se refleja en la calificacion positiva para
adquirir un crédito hipotecario, es decir, ser sujeto de crédito. Por lo tanto interesa conocer
el volumen de créditos otorgados para el sector de la construccion y segmentarlo segiin

la demanda potencial del NSE Medio Tipico.

Bajo el andlisis de demanda realizado por Ernesto Gamboa y Asociados, la
disponibilidad de crédito hipotecario a nivel nacional para el afio 2017 fue de 1361,
considerando el sector financiero privado como IESS y BIESS (Dato provisional), cuya
fuente de informacion es la Superintendencia de Bancos y Seguros y el IESS y BIESS.

(Ernesto Gamboa y Asociados, 2018)
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Para el primer semestre del afio 2018, el volumen de créditos hipotecarios
aumento en un 36%, en comparacion con el mismo periodo en el afio anterior, esto debido
al impulso del sector privado, por la reducciéon en los costos de financiamiento. Por lo
tanto la proyeccidn esperada es que siga en crecimiento, con un alto porcentaje de sujetos
calificados para la adquisicién de un crédito hipotecario, lo que contribuye al desarrollo

del sector inmobiliario. (Gonzélez, 2018)

VOLUMEN DE CREDITOS PARA LA CONTRUCCION

800

700

600

500

400 $487

MILLONES USD

300
200
100

0
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

—0— Volumen (millones de délares)
Hustracion 52: Volumen de crédito para la construccion 2004-2017

Fuente: Superintendencia de bancos y seguros
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PROYECCION DE VOLUMEN DE CREDITOS AL ANO 2018

$655
600 asan® s
2
o)
]
2
=
s
0
2015 2016 2017 2018

—O— Volumen (millones de délares)
llustracion 53: Proyeccion al 2018 del volumen de créditos para la construccion.

Fuente: Superintendencia de bancos y seguros

4.5.1.2 Tendencia de la vivienda actual.

Conforme a los resultados expuestos en la Ilustracion 54, del informe de demanda
de vivienda en el sector Norte de Quito (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017), el 67%
posee vivienda propia, en un nivel socioecondmico medio tipico, cuyos ingresos
familiares estan en el rango de $3001 a $4000. Es decir que alin existe proyeccion para la
colocacion de vivienda en un 33% que actualmente arriendan. Este porcentaje se

incrementa si se considera un rango de edad entre los 30 y 40 afios
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TENDENCIA DE LA VIVIENDA ACTUAL
Propia 50.00%
Arrendada 46.00%
Familiar 4.00%
M Propia M Arrendada M Familiar
INGRESOS EDAD
$2000-$3000 $3001-54000 $4001-$5000 $5001-$6000 30-40 afos | 41-65 ainos
Propia 50.00% 67% 43% 40.00% 50.00% 55.00%
Arrendada 43.00% 33% 48% 60% 46.00% 39.00%
Familiar 7.00% 0% 10% 0.00% 4.00% 5.00%

Ilustracion 54: Tendencia de la vivienda actual

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)
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Es decir de la demanda potencial calculada, el 33% de los hogares no posee
vivienda propia, convirtiéndose en un mercado potencial para la compra de su primera
vivienda. No obstante el porcentaje restante ingresa en un grupo de interés de compra en

adquirir su segunda, tercera vivienda.

4.5.1.3 Destino de la vivienda.

Un porcentaje muy alto dentro de los encuestados en el informe de demanda de
Ernesto Gamboa y Asociados, adquieren una vivienda para vivir en ella, este alcanza el
75% para el nivel socioecondémico medio tipico, el cual es el segmento objetivo del
proyecto. Sin embargo no se debe dejar de lado aquel 25% en busca de vivienda como
medio de inversion o para arrendarla, pues forma parte del grupo de interés en adquirir
una vivienda.

Es evidente que los mas interesados en adquirir una vivienda como medio de

inversion, es el segmento alto cuyos ingresos oscilan entre los $5001 y los $6000.
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DESTINO DE LA VIVIENDA

Paravivir en ella
Inversién/Arrendarla

72.10%
27.90%

80.00%

70.00%

60.00%

50.00%

40.00%

30.00%

20.00%

10.00%

0.00%

M Para viviren ella

72.10%

27.90%

B Inversion/Arrendarla

Paraviviren ella
Inversién/Arrendarla

INGRESOS

EDAD

$2000-53000

$3001-54000

$4001-$5000

$5001- 56000

30-40 anos

41-65 afios

78.60%

75%

70%

64.30%

74.10%

70.70%

21.40%

25%

30%

36%

25.90%

29.30%

llustracion 55: Destino de la vivienda

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)




128

4.5.1.4 Preferencias en la adquisicion de vivienda nueva.
Enlas Tabla 17 y Tabla 18 se detallan los principales factores de preferencias para

la adquisicion de una vivienda.

En los datos analizados se evidencia que de la muestra su preferencia nimero uno

en ubicacion es el sector del Condado y con apenas el 1.6% para el sector de Ihaquito.

Analizando todos los factores, el proyecto cumple con el estudio de demanda para

el sector Norte de la ciudad de Quito.

. % DE ACEPTACION INGRESOS
CLASIFICACION
GENERAL $3001-$4000 $4001-$5000 = $5001-$6000
Ubicacién En la ciudad 95.60% 100% 100% 90.00% 92.90%
Condado 20.30%
Sector R
Ifaquito 1.60%
M2 Construccion 95.3 media 92.5 99.4 89.5 100.4
#de dormitorios 2.7 media 2.6 2.6 2.7 2.9
#de bafios 2.1 media 2 2.2 2.1 2.4
# de estacionamientos 1.4 media 1.1 1.6 1.3 1.6)

Tabla 17: Preferencias para adquirir una vivienda

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)
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% DE ACEPTACION
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GENERAL
Ubicacién En la ciudad 95.60%
Condado 20.30%
Sector

Ifiaquito 1.60%
M2 Construccién 95.3 media
#de dormitorios 2.7 media
#de bafios 2.1 media
#de estacionamientos 1.4 media
Cocina Americana 61.80%
Independiente 38.20%

Area de maquinasy

Area de lavado piedra de lavar dentro

de lavivienda 66.20%
Amplio, cdmodo 26.10%
Caracteristicas de la Buena ubicacion 13.90%
vivienda Guardiania de segurida 13.00%
Buenos acabados 12.20%
Ubicacién del sector 22.60%
Seguridad del sector 14.20%

Caracteristicas del sector Alternativas vias de
acceso 10.80%

Comerciales,

Entidades Bancarias 8.30%

Tabla 18: Preferencias para adquirir una vivienda — general

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)

4.5.1.5 Preciosy forma de pago.
Todos los resultados aqui expuestos se documentan en el informe de demanda del

Ernesto Gamboa, experto en el analisis del mercado inmobiliario.

El precio méximo para comprar una vivienda en el sector norte de quito es de
$200,000.00; por tal razon es importante es importante considerar precios y areas, dentro

del estudio de demanda para asegurar la viabilidad del proyecto en este &mbito.
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El precio promedio para un nivel socioeconémico medio tipico es de $97,500.00.
Como se mencion6 anteriormente la globalizacion de varios factores son los que
contribuyen y califican al proyecto como viable. Es por eso la importancia de un estudio
de mercado.

Por otro lado las preferencias en cuanto a las formas de pago, con un porcentaje
del 83.8% prefieren pagar con crédito, adquirido a través de la banca privada, como su
preferencia Banco Pichincha y el IESS y BIESS, con el 45.6% y el 26.3%,

respectivamente. (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)

Por esta razon el calificar el proyecto en estas entidades es una estrategia de
mercado, asi el cliente tiene facilidad de acceso a un crédito y el proceso sera mas agil,
siendo esto beneficioso tanto para la empresa promotora como para el cliente. Esto a su

vez brinda confianza y seguridad, siendo esto un aporte y una ventaja competitiva.

PRECIOS PARA LA COMPRA DE UNA VIVIENDA

Maximo S 200,000.00

Media S 95,029.00

Minimo S 70,000.00

INGRESOS EDAD
$2000-$3000 $3001-$4000 $4001-$5000 $5001-$6000 30-40 afios 41-65 afios

Precio promedio para la

comprade unavivienda | $ 84,143.00 | $ 97,500.00 | $ 101,800.00 | $ 92,714.00 | $ 101,963.00 | $ 90,463.00

Tabla 19: Precios para la compra de una vivienda

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)
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35.00%

30.90%
30.00%
25.00% 22.10%
20.00%
X
15.00%
10.00% ¢ 9o
4.40% 4.40%
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llustracion 56: Precios para la compra de una vivienda - sector Norte

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2017)
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4.5.2 Oficinas.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos, en su reporte “Encuesta Estructural
Empresarial”, determina el tamafio de las empresas utilizando como referencia la
estratificacion de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), la misma que se presenta en

la Tabla 20.

TAMANO DE EMPRESAS

Clasificacion de la empresa  Personal Ocupado or;:lza:':::?ljasf)S)
Micro empresa 1-9 Hasta 100,000
Pequefa empresa 10 -49 100,001 - 1,000,000
Mediana empresa* 50-199 1,000,001 - 5,000,000
Mediana empresa tipo A 50-99 1,000,001 - 2,000,000
Mediana empresa tipo B 100 - 199 2,000,001 - 5,000,000
Grande empresa 200 y mas 5,000,001 y mas

Tabla 20: Tamario de empresas

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016)

En la investigacion de mercado corporativo, el segmento objetivo del proyecto, se

clasifica segun el area disponible, el cual se lo identifica en la siguiente Tabla 21.

CLASIFICACION SEGUN EL AREA DE USO

Clasificacion de la empresa Areas (m2)
Multinacionales y Nacionales > 500
PYMES <150
Profesionales Independientes <70

Tabla 21: Clasificacion de las empresas segun el drea de uso.

Elaborado por: Karina Navarro

Se debe tomar en cuenta, que el area total considerada entre las 4 oficinas es de

416.28 m2, aunque su fragmentacion en disefio arquitectonico tiene esta disposicion de 4
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oficinas; el requerimiento lo establece el cliente, por la tanto la unificacion de areas es
aceptable, es por eso que se puede concluir que el area total establecida no alcanza a
cumplir los requerimientos de empresas corporativas grandes como Multinacionales y
Nacionales, tampoco el d&rea minima que es de 87 m2, no cumple con los requerimientos

de profesionales independientes es por eso, que este andlisis se enfoca en las PYMES.

4.5.2.1 Demanda potencial.
La demanda potencial se determina a base del niumero del interés en adquirir una
oficina en un tiempo determinado. La Ilustracion 57 refleja que las PYMES tienen un

interés en adquirir un inmueble en 3.3 afios



134

INTERES EN ADQUIRIR OFICINA

1aio 19%
2 aios 24%
3 aifos 20% "
4 aiios 19% 19% 24%

20%

5 afios 20% ' /

= 1 afo = 2 aflos = 3 afios = 4 afos = 5 afios

TIPO DE EMPRESA

Empresas Profesional
TOTAL . PYMES . .
corporativas grandes independiente
Precio promedio a pagar por la
. . P pagarp 3.00 2.70 3.30 3.10
oficina

Hustracion 57: Interés en adquirir oficina

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)
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4.5.2.2 Tendencia de la oficina actual.

El la Ilustracion 58, la tendencia de la oficina actual indica un potencial de venta
de inmuebles corporativos, pues el 34% de ellas arrienda. Por otra parte se puede
considerar que el 66% que tiene oficina propia puede adquirir una segunda como objetivo

de crear sucursales o diversificar.

TENDENCIA DE LA OFICINA ACTUAL

34%
Arrendada

Propia
66%

llustracion 58: Tendencia de la oficina actual

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)

4.5.2.3 Destino de la oficina a adquirir.

El destino de la oficina a adquirir nos permite analizar y estudiar las estrategias a
implementar, pues no se debe descuidar aquel porcentaje que adquiere una oficina como
medio de inversion, es importante satisfacer sus deseos e intereses.

Con un 48%, el destino de oficina es para uso propio de la empresa. El 31% es
para rentarla y con un 21% la adquieren como inversion y para posteriormente vendarla;
es este punto es importante considerar cldusulas que no rompan el mercado interno de la

empresa.
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DESTINO DE LA OFICINA A ADQUIRIR
PARA INVERSION Y VENTA
POSTERIORMENTE _ 21%
PARA RENTA MENSUAL _ 31%

PARA USO DE SU EMPRESA 48%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

llustracion 59: Destino de la oficina a adquirir

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)

4.5.2.4 Preferencias en la adquisicion de una oficina

El andlisis de preferencias de las empresas, permite determinar como viabilizar el
proyecto y las caracteristicas con las que debe contar para que sea viable en la parte
comercial y arquitectonica. Sin embargo al ser un reporte del afio 2015, debe considerarse
otros aspectos, como es la construccion de la Plataforma Financiera en el CBD Amazonas

Norte, lo cual trajo mayor interés de adquirir oficinas en el sector.

El 63% de las empresas prefieren adquirir una oficina nueva frente a una usada,

teniendo asi mayor oportunidad para el proyecto. (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)

Como se mencion6 anteriormente el segmento al cual el proyecto esta dirigido es
a las PYMES, considerando el area disponible. Sin embargo las grandes corporaciones
cuyas necesidades de areas sean de 400m2 se pueden considerar dentro del segmento

objetivo de negocios.
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TIPO DE EMPRESA

% DE ACEPTACION

CLASIFICACION GENERAL Empresa corporativas PYMES Profesional
grandes Independiente
Cuota mensual de arriendo  $ 1,273.00 medial $ 1,608.30 $ 1,153.80 $ 1,000.00
# de estacionamientos 2.6 media 3.1 1.5 2.3
Aream?2 139.4 media 168.8 114 103.8]
#de estacionamientos de
visitas 3.4 media 4.5 2 1.6]

Tabla 22: Preferencias para adquirir una oficina.

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)

% DE
FACTOR CLASIFICACION ACEPTACION
GENERAL
Cuota mensual de arriendo S 1,273.00 media
# de estacionamientos 2.6 media
Aream2 139.4 media
# de estacionamientos de

visitas 3.4 media
CBD Republica 27%

CBD Republica del
Sector de preferencia Sl 2
CBD 12de Octubre 18%
CBD Amazonas Sur 16%
CBD Amazonas Norte 16.00%
Seguridad 21.00%
Ubicacion y entorno 18.00%

Facil acceso a

restaurantes 11.00%
Atributos del sector Faciles vias de acceso 9.00%

Acceso transporte
publico 8.00%
Ascensores 8.00%
Gimnasio 4.30%
Buenos acabados 14.70%
Guardiania de seguridad 13.80%
Atributos del proyecto Buena vista 12.90%
Buena ubicacidn 11.00%

Cercania al sector
comercial 7.30%

Tabla 23: Preferencias en adquirir una oficina - generales

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015)
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4.5.2.5 Preciosy forma de pago.

El precio promedio de venta de las oficinas es de USD$194,000, por lo cual segin
los precios de venta, el segmento se centra dentro de las empresas corporativas grandes,

y sobre la media, muy cercano al precio maximo de compra. Por tal razén posteriormente

se debe evaluar areas y estrategias de precio en el ambito comercial.

PRECIO A PAGAR POR LA OFICINA
Maximo S 200,000.00
Media S 128,701.00
Minimo S 80,000.00
TIPO DE EMPRESA
TOTAL Em.presas PYMES ' Profesno.nal
corporativas grandes independiente
Precio promedio a pagar por la
oficina S 128,701.00 | S 166,370.00 | S 87,217.00 | S  96,755.00

Tabla 24: Precio a pagar por la oficina

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2015).
Segun el reporte de demanda para oficinas del sector norte, la preferencia en
cuanto a pago es al contado con un 75%, lo que seria una gran ventaja para el promotor,

al mejor su flujo de ingresos, y como consecuencia un mayor VAN.

Las entidades que ocupan los primeros lugares para solicitar un crédito son el

IESS y el Banco Pichincha. Por esa razon una de las estrategias a plantear es calificar el

proyecto, generando un beneficio para los clientes y el promotor.

4.6 Perfil del cliente

4.6.1 Departamentos.

Una vez realizado el andlisis de demanda, el resultado disponible es el perfil del

cliente, alineado al segmento de mercado objetivo.
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Los ingresos familiares, caracteristicas, preferencias; permiten conocer y agrupar

al cliente dentro de una matriz que como resultado se obtiene el perfil del cliente.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos, existen 5 niveles socioecondmicos,
los cuales tienen sus propias caracteristicas. En la Ilustracion 60 se identifica el porcentaje

de la poblacién ecuatoriana que pertenece a cada nivel socioeconémico.

i
Caw
e
e
e

llustracion 60. Nivel Socioeconomico Agregado.

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011)
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Edad de adquisicidén de vivienda: 25-60

anos

Ingresos familiares
mensuales: $3001
- $4000

Grupos familiares: Madre , padre
1 6 2 hijos.

Solteros - Divorciado Jefe de familia: nivel de

. . instruccion secundaria completa
Nido vacio

Ilustracion 61: Perfil del cliente — departamentos

Elaborado por: Karina Navarro

Sujeto de crédito, entidades
privadas - BIESS




PERFIL DEL CLIENTE

NSE
Edad (afios)
# personas por hogar
# de hijos

Composicion familiar

Bienes

Tecnologia

Educacion

Economia

Caracteristicas de la vivienda

Habitos de consumo

Medio Tipico
25-60
3.49
162
Madre, Padre - 1 6 2 hijos
Solteros, Divorciados
Nido vacio

Material en pisos: ceramica,
baldosa, vinil o marmetoén

Minimo un bafio completo

83% dispone servicio telefénico

67% dispone horno, cocina,
lavadora, equipo de sonido

2 televisores a color

96% dispone refrigeradora

39% dispone servicio de internet
62% disponen computador de
escritorio

21% tienen computadora portatil

En promedio poseen 2 celulares

77% disponen correo electrénico
personal

46% han leido libros, manuales de
estudio, en los ultimos 3 meses
63% registro en redes sociales
38% compran la mayor parte de
vestimenta en centros comerciales
90% utiliza internet

Jefe de hogar: nivel de instruccion
secundaria completo

Trabajadores de servicios,
comerciantes, operadores de
instalacidon de maquinas y
montadores

77% afiliado al IESS y/o seguro de
ISSFA o ISSPOL

20% cuenta con seguro de salud
privado, seguro internacional,
seguros municipales y Consejo
Provinciales

Tabla 25: Perfil del cliente — departamentos

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011)
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4.6.2 Oficinas.
Después de realizado en analisis de demanda, se obtiene como resultado el perfil

del cliente.

El precio promedio de venta de las oficinas es de USD$ 194 000. En el estudio de
demanda se obtuvo que el pago para oficinas se lo realiza de contado en un 75%, por lo
tanto para la adquisicion de activos fijos de una empresa se lo considera el valor total del

inmueble.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos, determina que el 2.2% de las
ventas totales es destinado a la adquisicion de activos fijos, por lo tanto las empresas
deben tener aproximadamente un ingreso total por ventas de USD$9'000,000.00, lo que
implica que el segmento de mercado se enfoca a las grandes empresas segun la
estratificacion disefiada por el INEC. Sin embargo se debe considerar lo antes mencionada
en cuanto a areas, por lo cual el segmento seria de PYMES. Por lo tanto el cliente objetivo
se enmarca dentro de grandes empresas corporativas, cuya area necesaria sea de 400m2

y las PYMES.

De igual forma se debe considerar las preferencias establecidas dentro del analisis
de demanda, para tomar en consideracion. El proyecto en ese aspecto cumple con las

preferencias y requerimientos, en cuento a los amenities y atributos de sector

Se puede concluir que el segmento al cual estd destinado son empresas
corporativas grandes como Nacionales y Multinacionales y PYMES; por lo cual las

estrategias a implementar deben considerar estos dos segmentos.
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4.7 Analisis de la Oferta

4.7.1 Departamentos.
4.7.1.1 Comportamiento de la oferta de proyectos de vivienda.

De las Ilustracion 62, Ilustracion 63, Ilustracion 64, se infiere el comportamiento
del sector inmobiliario, frente a varios acontecimientos que han marcado la recesion del
sector, y aquellos que apuntan a un repunte. El inicio de regreso al desarrollo se da
lentamente, y no se puede esperar mas, pues los cambios politicos, econdmicos y sociales

no permiten crear cimientos firmes. Sin embargo se muestra una mejora del sector.

Es por eso que las proyecciones para el 2019 son positivas, aunque son no tan

alentadoras, pero es el inicio de repunte nuevamente.

El abandono de los proyectos se da por la falta de demanda que a su vez influyen
varios factores como son el desempleo, el aumento de costos financieros, falta de
estabilidad econdmica, entre otros. Para el afio 2018 los proyectos abortados o paralizados

descienden de 59 a 48.
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PROYECTOS RESIDENCIALES NUEVOS EN QUITO

250 30,0%
0,
200 20,0%
10,0%
150
0,0%
100
-10,0%
50 -20,0%
0 -30,0%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
mmm PROYECTOS NUEVOS ———TASA VARIACION ANUAL (%)
llustracion 62: Proyectos residenciales nuevos en Quito.
Fuente: (Camicon, 2018)
PROYECTOS RESIDENCIALES PARALIZADOS O ABORTADOS
EN QUITO
100 60,0%
90
40,0%
80 33,3%
70 20,0%
60
50 0,0%
40
. o,
30 20,0%
20 -40,0%
10
-53,8
0 -60,0%

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

mmmm PROYECTOS PARALIZADOS O ABORTADOS ———TASA VARIACION ANUAL (%)

llustracion 63: Proyectos residenciales paralizados o abortados en Quito.

Fuente: (Camicon, 2018)
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PROYECTOS TOTALES vs. PROYECTOS NUEVOS
800

700
620 640
587

717
672
630
610 602 591 598
600
500
400
300
228
200 S 2l 141
132 125 114 111 98 118
- I I I I
0

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

B PROYECTOS TOTALES ~ m PROYECTOS NUEVOS

llustracion 64: Proyectos totales vs. Proyectos nuevos de vivienda en Quito.

Editado por: Karina Navarro

4.7.1.2 Comportamiento de la oferta de unidades de vivienda.

En la Ilustracion 65, se puede apreciar como en el afio 2014, la oferta disponible
de vivienda se ve afectada, esto debido a cambios dentro del 4mbito politico, social y
econdmico.

Uno de los grandes hechos fue la baja de precio del petroleo. La inversion publica
dentro del sector de la construccion tenia gran participacion y al disminuir los ingresos
por parte de la venta de barriles de petroleos, es evidente que este se vio afectado.

Actualmente y frente a las estadisticas macroecondmicas, el sector se encuentra
en recuperacion, por lo tanto se espera que este mejore, es por eso que la proyeccion al

2019 es ascendente.
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OFERTA DISPONIBLE - UNIDADES EN QUITO
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I UNIDADES DISPONIBLES ———TASA VARIACION ANUAL (%)

llustracion 65: Oferta disponible de unidades de vivienda en Quito

Fuente: (Ernesto Gamboa y Asociados, 2018)

En la Ilustracion 66, se muestra claramente una disminucion en la oferta

disponible de vivienda nueva. Este es un factor que refleja el comportamiento de

“sobrecalentamiento” del sector inmobiliario. Como consecuencia la oferta envejece.

Como inicio de recuperacion la oferta inmobiliaria va en ascenso.
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OFERTATOTAL vs. OFERTA DISPONIBLE UNIDADES DE
VIVIENDA - QUITO
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Llustracion 66: Oferta total vs. Oferta disponible de unidades de vivienda en Quito

Editado por: Karina Navarro

Como se muestra en la Ilustracion 67, la oferta disponible de departamentos es
mucha mayor y ha ido en ascenso frente a la tipologia de viviendas de casas, esto se debe
a las normativas actuales, que se han modificado por la salida del aeropuerto de quito del

perimetro de la ciudad, permitiendo a las edificaciones crecer en altura.
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OFERTA DISPONIBLE - UNIDADES DE VIVIENDA
QUITO
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llustracion 67: Oferta disponible segun tipologia

Editado por: Karina Navarro.

El cambio en la demografia de la oferta ha ido evolucionando y esto debido a
varios factores, en afios atras la importancia de percibir el bien o inmueble terminado, era
muestra de gran interés, sin embargo esto con el tiempo ha ido cambiando y la compra de
inmuebles en planos ascendid, permitiendo al promotor un aporte de ingresos desde la
fase de inicio de los proyectos. Sin embargo al existir una oferta disponible terminada por

la recesion del sector, esta demografia aumenta.

La Ilustracion 68, indica que la demografia de oferta disponible en acabados va en
ascenso, lo que indica que los ingresos dentro del flujo de la empresa promotora se

evidencian a partir de esta etapa.
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llustracion 68: Demografia de oferta disponible.

Editado por: Karina Navarro

4.7.1.3 Comportamiento de la absorcion de unidades de vivienda.
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Si bien la absorcidon de las unidades de vivienda ha aumentado del afio 2017 al

2018, en un 9.7%, las estrategias utilizadas siempre deben adecuarse segun el mercado.

Dentro de la alta competencia existente en el sector, el mantenerse no es una

opcion. La implementacion de estrategias innovadoras, por medio de analisis y estudios,

es lo que permite tener una ventaja competitiva frente a los demas.

Una mayor absorcion depende de varios factores como lo son estrategias de

marketing, alineamiento con la demanda, estudio del mercado, entre otras.
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ABSORCION PROMEDIO MENSUAL RESIDENCIAL - QUITO
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llustracion 69: Absorcion promedio mensual en unidades de vivienda

Editado por: Karina Navarro

La absorcion de departamentos frente a las casas aumenta, debido al aumento de
su oferta. Los requerimientos del cliente varian segin sus necesidades y preferencias,
ahora las edificaciones de departamentos rindan mayores beneficios, siendo este un

atractivo para el segmento de mercado al cual estd destinado el proyecto.
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% PARTICIPACION - ABSORCION POR TIPOLOGIA DE
VIVIENDA
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llustracion 70: Porcentaje de participacion de la absorcion por tipologia de vivienda

Editado por: Karina Navarro

4.7.2 Oficinas.
4.7.2.1 Comportamiento del mercado corporativo.

De forma general se puede decir que la oferta de oficinas frente a la oferta de
vivienda es mucho menor, pues la prioridad de los individuos es cubrir sus necesidades
primarias, entre esas las de vivienda. Sin embargo en los ultimos afos el crecimiento a
nivel corporativo ha ascendido. La ciudad cuya actividad econdmica se ha desarrollado
en mayor porcentaje es en la ciudad de Quito siendo esta una ventaja para el proyecto.

(Ver Ilustracion 71)

En el afo 2015 la ciudad de Quito tenia 28 proyectos corporativos. Se realiz6 las
proyecciones de los afios subsiguientes considerando factores como el crecimiento
poblacional, el interés de adquisicion de un inmueble corporativo, y factores externos

como cambios politicos, sociales y economicos. (Ver Ilustracion 72)
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Es por eso que para el ano 2018 los proyectos corporativos disminuyen, pues la

sobreoferta existe ha provocado la disminucién de estos proyectos.

La implementacion de la Plataforma Financiera en el Distrito Central de Negocios
Amazonas Norte, si bien proyecto gran desarrollo del sector, por otro lado dejo
abundantes m2 disponible con la salida de entidades publicas a la nueva plataforma. El

estudio de la entrada de la nueva plataforma, es un estudio complejo.

Uno de los beneficios y ventajas dentro del sector es la red del metro, la cual

potencializa y da crecimiento y acogida con su ‘parada ubicada en la calle Japon.

En el capitulo de localizacion como conclusion se obtuvo el gran potencial y
ventaja competitiva que desarrolla el sector, y es algo que se debe potencializar y
aprovechar, mediante estrategias e implementaciones que generen sobresalir sobre la

amplia competencia existe.

Es por eso que el andlisis de oferta, necesariamente se basa en la competencia

existente en el mercado.

En el postulado siguiente se realiza un andlisis minucioso de la competencia,
considerando la zona permeable y dos zonas estratégicas, que permiten comparar,
absorcion mensual de unidades, posicionamiento, areas promedios, precios, entre otras.
Los cuadros comparativos y las conclusiones se exponen en el anélisis de competencia,

siendo este resultado de la oferta del mercado. Los proyectos de la competencia que han
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sido estudiados son 12, permitiendo tener claro la oferta del mercado tanto para la zona

permeable como para las zonas estratégicas contempladas para este estudio.

NuUmero de proyectos corporativos por
ciudad

1
‘\ - Quito
» Guayaquil
» Cuenca
Manta

+ Sto. Tsachilas

llustracion 71: Numero de proyectos corporativos por ciudad

Fuente: (MarketWatch, 2016)
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llustracion 72: Numero de proyectos nuevos en Quito.

Fuente: (MarketWatch, 2016)
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4.8 Analisis de la competencia

4.8.1 Velocidad de venta.

La velocidad de ventas se ve amenazada dentro del mercado cuando existe un
nuevo competidor. La velocidad de ventas depende de muchos factores, como es la
ubicacion, la prestacion de servicios cercanos, esquemas publicitarios, entre otras; pero
algo importante es la demanda, lo que el cliente desea, considerando el segmento al que

esta direccionado respecto del mercado.

La velocidad de venta del proyecto del presente estudio, es una estimacion, puesto

que atn no se inicia con la etapa de ventas del proyecto.

4.8.1.1 Vivienda- Departamentos.

Los dos proyectos de la constructora Uribe & Schwarkopf, One y Unique, son
aquellos con mayor velocidad de venta. Como se menciond anteriormente la velocidad
de ventas al igual que la absorcion estan ligadas a otros factores que contribuyen a que

esta sea mayor 0 menor.

Lo que se puede evidenciar que aquellos promotores considerados grandes dentro del
mercado como lo es Uribe & Schwarkopf y Dindmica, son aquellos que sobresalen con

la velocidad de venta
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VELOCIDAD DE VENTA MENSUAL

Ganesha mmmm 0.68
Montpellier = 0.6
Quori N 2.95
Apolo 0.36
Vasco 0.94
One N 6,11
Unique N - 10.88
Bronte I )
Republica N (.68
Torre Capitalina NN 1.81
Dream Plaza NN 0.8
Asoma2 0
Geinco NENNNN——— ) 3

lustracion 73: Evaluacion de velocidad de ventas de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro

Se espera que el proyecto “Geinco”, cumpla con las aspiraciones de venta,

siguiendo asi por debajo al proyecto “Quori” de la empresa Dindmica.

Por los demas proyectos es claro que su velocidad de venta es inferior a uno, por
lo tanto una buena estrategia para la empresa seria analizar las estrategias implementadas
por la competencia, que marcan una alta velocidad de venta y asi aplicarla para el

proyecto de estudio.

En la Tabla 26, se muestra una comparacion de la velocidad de ventas alcanzada
por cada proyecto, frente al plazo de ejecucion programado y las unidades totales de los
proyectos; esto con el fin de evaluar si durante el tiempo de ejecucion se logra vender

todas las unidades, siendo esto lo 6ptimo.
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NOMBRE DEL VENTA MESES I?E No. MESES EVALUACION
PROYECTO MENSUAL EJECUCION UNIDADES NECESARIOS

Geinco 2.8 32 60 21.43|«f" 1
Asoma 2 N/A 21 48| N/A|32 0
Dream Plaza 0.8 36 37 46.25|3% 0
Torre Capitalina 1.81 24 35 19.34| 1
Republica 0.68 45 29 42.65|f 1
Bronte 2 40 56 28.00| <" 1
Unique 10.88 38 105 9.65|«f” 1
One 6.11 25 257 42.06| 3% 0
0.94 17 19 20.21|3% 0

0.36 13 10 27.78|3% 0

Quori 2.95 30 74 25.08|«# 1
Montpellier 0.6 26 19 31.67|3% 0
Ganesha 0.68 18 24 35.29|3% 0

Tabla 26: Comparacion de velocidad de venta vs plazo, de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro.

De los 13 proyectos incluyendo el proyecto de estudio, apenas seis de los
proyectos logran alcanzar la venta total de los inmuebles al finalizar la obra. El proyecto
Geinco con los supuestos esperados, logra vender todas las unidades en 22 meses,
teniendo una holgura de 10 meses, sin considerar que el proyecto iniciara el proceso de

preventas 3 meses antes de iniciar la construccion del proyecto.

En la Ilustracion 74, se muestra la velocidad de ventas alcanzada en cada zona de
estudio, estos valores son referenciales, para analizar, puesto que como se menciond

anteriormente depende de otros factores.

La zona permeable, es decir la zona directa del proyecto, alcanza una velocidad

de ventas de 1.62 unidades al mes, siendo el valor mas alto de las 3 zonas estudiadas
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VELOCIDAD DE VENTA MENSUAL POR ZONA
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llustracion 74: Velocidad de ventas de departamentos por zonas

Elaborado por: Karina Navarro.

4.8.1.2 Oficinas.

En oficinas, existen mayor cantidad de proyectos con una alta velocidad como son
ZAIGEN y TORRE CENTRE de Alvarez Bravo, y METROPOLITAN de Uribe &
Schwarkopf., viendo la misma tendencia que lo sucedido con los departamentos. Las
grandes constructoras, alcanzan la mayor velocidad de ventas. Por eso la importancia de

analizar sus estrategias.
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VELOCIDAD DE VENTA MENSUAL

Ceti Plaza 0.11

Ruscello 0.75
Liberty Plaza 1.48
Portimao 1.4

Yonne N 1
Tenis Centre I 4.33
Opal [ 1.25
Metropolitan I 5 5
Trier -0
Signature | 138
Torre Centre N————— 5971
Zaigen T CT T === =16
Geinco NN ) |

llustracion 75: Velocidad de venta mensual de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Tabla 27, se visualiza que 4 de 13 proyectos alcanzan sus ventas totales de
todas las unidades hasta terminar la obra. Sin embargo se puede acotar que no existe
holgura de tiempo en la venta de oficinas, como se mostraba en la venta de departamentos,
por eso la velocidad de ventas estimada debe ser un valor muy cercano a la realidad, por

eso la estrategia de ventas es importante.
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VELOCIDAD DE

NOMBRE DEL A MESES I’)E No. MESES NG
PROYECTO T EJECUCION UNIDADES NECESARIOS
Geinco 2.1 32 67 31.90| < 1
Zaigen 16 22 168 10.50|«#" 1
Torre Centre 5.91] 28 145 24.53|f” 1
Signature 1.38 28 84 60.87|3% 0
Trier N/A 8 30, N/A|3% 0
Metropolitan 5.5 32 243 44.18|3% 0
Opal 1.25 29 70 56.00|3% 0
Tenis Centre 4.33 12 18 4.16| 1
Yonne 1 25 53 53.00| 3% 0
1.4 25 49 35.00|3% 0
1.48 25 46 31.08| 3% 0
0.75 24 18 24.00|3% 0
0.11] 14 2 18.18|%% 0

Tabla 27: Comparacion de velocidad de ventas vs el plazo en oficinas

Elaborado por: Karina Navarro.

Todos los proyectos cuyas velocidades de ventas han sido mayores, se encuentran
dentro del Distrito Central de Negocios, Amazonas Norte; confirmando su importancia
de primer lugar dentro de los seis distritos por ser el mejor enfocado al sector financiero.

Teniendo asi grandes expectativas con respecto al proyecto “Geinco”
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VELOCIDAD DE VENTA MENSUAL POR
DISTRITO CENTRAL DE NEGOCIO
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CBD Amazonas Norte CBD Repub. del Salvador

llustracion 76: Velocidad de venta mensual por CBDs

Elaborado por: Karina Navarro.

4.8.2 Absorcion.
La absorcion representa el porcentaje que estd absorbiendo el mercado en un mes.

Es una variable que depende de varios factores, como la magnitud del proyecto.

4.8.2.1 Vivienda- Departamentos.

Es necesario realizar una comparacion de los proyectos de Uribe & Schwarzkopf,
pues One y Unique estdn muy cercanos, sin embargo hay una gran diferencia en su
absorcion, por eso vale recalcar que la absorcion depende de otros factores, si bien los
dos proyectos pertenecen a la misma constructora, se evidencia diferencia. El proyecto
One cuenta con 257 unidades de departamentos cuyas areas son menores a los del
proyecto Unique que posee 105 unidades, he aqui la primera diferencia en el nimero de
unidades y metros cuadrados de area util, es decir un factor de incidencia como se

menciono anteriormente es la magnitud del proyecto.
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El proyecto de estudio, se iguala a los proyectos Vasco y Torre Capitalina,

posteriormente se analizara su ponderacion dentro de la evaluacion, para asimilar si son

competidores dentro del grupo para el proyecto “Geinco”

Ganesha
Montpellier
Quori

Apolo
Vasco

One

Unique
Bronte
Republica
Torre Capitalina
Dream Plaza
Asoma 2
Geinco

ABSORCION MENSUAL %

I 2.83
I 3.16
I 3,99
3.6
4.93
I 2.38

1036

3,57
I 2,35
I 518
I 2.16

1lustracion 77: Absorcion mensual de los proyectos de departamentos

Elaborado por: Karina Navarro.

10 12

Dentro de las zonas estratégicas, se evidencia que la zona estratégica 1, sector

Granda Centeno, tiene una mayor absorcion, sin embargo hay que considerar que tan

solo se analizaron dos proyectos por lo cual, la muestra no determina un resultado real.
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ABSORCION MENSUAL % POR ZONA
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Llustracion 78: Absorcion mensual por zonas en proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro

4.8.2.2 Oficinas.

Se evidencia dos proyectos que distorsionan la muestra, estos son Zaigen cuya
constructora en Alvarez Bravo con 9.52% con 16 unidades vendidas en un mes de 168
unidades; y el proyecto Tenis Centre de Hernan Garcés Arquitectos con 24.07% con 13
unidades vendidas en 3 meses de 18 unidades. La absorcion por lo tanto considera el
nimero de unidades totales de un proyecto, sin embargo existen factores como el area de

las unidades, pues la demanda marca como se desenvuelve el mercado.
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Hlustracion 79: Absorcion mensual en proyectos de oficinas.
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Elaborado por: Karina Navarro.
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En la Ilustracion 80, se muestra la posicion del distrito central de negocios

Amazonas Norte, considerado el de mas acogida dentro del sector financiero.
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Hlustracion 80.: Absorcion mensual por distritos centrales de negocios.

ABSORCION MENSUAL % POR DISTRITO
CENTRAL DE NEGOCIO

6.03

CBD Amazonas Norte

Elaborado por: Karina Navarro

CBD Repub. del Salvador
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4.8.3 Precios.

4.8.3.1 Vivienda- Departamentos.

Como referencia se tiene que el mayor precio promedio por m2 sin considerar el
precio de parqueaderos ni bodegas, es del proyecto Unique con $ 2130.33, atin con su
precio alto, se posiciona como nimero uno en velocidad de ventas y absorcion dentro del

analisis.

PRECIO M2 PROMEDIO(USD)

Ganesha I $1,677.56
Montpellier I $1,709.20
Quori I $1,571.98
Apolo $1,621.08
Vasco $1,799.69
One I $1,922.79
Unique I $2,130.33
Bronte I $1,681.19
Republica N $1,339.12
Torre Capitalina I - $1,740.63
Dream Plaza - $ 1,705,277
Asoma?2 IR - 511,499.76
Geinco TR - 511,706.06

S - $500.00 $ 1,000.00 $1,500.00 $2,000.00 $2,500.00

llustracion 81: Precio promedio por m2, en proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro

Es importante conocer cdmo se maneja el mercado dentro de las zonas de andlisis,
y una variable es el precio. La zona permeable tiene un precio promedio por m2 menos
al de las zonas estratégicas, siendo esta una ventaja competitiva frente a los otros
proyectos de las otras zonas. Si bien las zonas estratégicas consideradas son cercanas,

indica la diferencia que existe entre ellas.
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PRECIO M2 PROMEDIO(USD) POR ZONA

$1,720.00 $1,710.39

$1,700.00

$1,680.00

$1,660.00 $1,652.91
$1,640.00

$1,620.00 $1,612.01
$1,600.00
$1,580.00
$1,560.00

Precio m2 promedio USD

Zona permeable Zona estratégica 1 Zona estratégica 2

Zonas

llustracion 82: Precio promedio por m2 por zonas de analisis.

Elaborado por: Karina Navarro

4.8.3.2 Oficinas.

Comparando el precio promedio por m2 de departamentos y oficinas, el precio en
oficinas es mayor. Un ejemplo evidente es el precio por m2 que alcanza el proyecto
Portimao de EKS Constructora. La constructora Alvarez Bravo le sigue con su proyecto

Torre Centre. Dos grandes constructoras reconocidas en el mercado.
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PRECIO M2 PROMEDIO(USD)

Ceti Plaza mommm 5 1,512.61
Ruscello  Fmmmmm s e $01,972.73
Liberty Plaza B e 051,835.50
Portimao I S8 2,310.73
$1,638.05

Yonne

Tenis Centre
Opal I S 1,644.08
Metropolitan I $1,997.82
Trier I ©$1,523.48
Signature I —— S ], 869.05
Torre Centre I $2,154.09
Zaigen TR s 167107
Geinco NI S 1,646.29

$2,097.69

S- $500.00 $1,000.00 $1,500.00 $2,000.00 $2,500.00

llustracion 83: Precio promedio por m2 en proyectos de oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

El Distrito Central de Negocios de la Republica del Salvador, tiene una mayor
precio promedio de m2, las diferencias estd, en que este distrito es el de mayor acogida

dentro del mercado. Su precio es mas elevado.

PRECIO M2 PROMEDIO(USD) POR DISTRITO
CENTRAL DE NEGOCIO

$1,920.00 $1,907.89
$1,900.00
$1,880.00
$ 1,860.00
$1,840.00
$1,820.00 $1,804.62
$ 1,800.00
$1,780.00
$1,760.00
$1,740.00

CBD Amazonas Norte CBD Repub. del Salvador

Hlustracion 84. Precio promedio del m2 por distritos centrales de negocio.

Elaborado por: Karina Navarro
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4.8.4 Plazos y Estado de Ejecucion.

4.8.4.1 Vivienda- Departamentos.

Al hablar de competencia, interesa analizar como esta el porcentaje de avance de
los proyectos dentro del entorno, pues un proyecto ya terminado no entra en el grupo de
competencia a menos que sus ventas sean cero o minimas, por eso la evaluacion realizada
da mayor puntaje a aquellos que estdn en un porcentaje de avance alto, pues estan ya a
disponibilidad del cliente y eso genera alto interés; y el menor puntaje a aquellos en etapa

de planificacion o de inicio.

Otro aspecto que se toma en cuenta es el plazo, que tiene relacion con la magnitud
del proyecto; proyectos de grande magnitud, cuyo plazo de ejecucion es mayor frente a
otros de menor magnitud, su plazo serd mayor, sin embargo debe existir una concordancia
en el tiempo de ejecucion, y en eso se ha basado el andlisis de evaluacion, considerando
nimero de subsuelos, nimero de pisos en altura y otro factor que deberia considerarse es

el area total, para asi dimensionar al proyecto.

Por eso la evaluacion es este sentido, se considera a mayor magnitud con menor
tiempo de ejecucion, el valor es de cinco, mientras aquel de menor magnitud con un

tiempo de ejecucion es el peor escenario, por lo tanto su puntaje es de uno.
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NOMBRE DEL MESES DE NUMERO DE NUMERO DE  EVALUACION
PROYECTO EJECUCION SUBSUELOS PISOS 1-5
Geinco 32 6 18 4
Asoma 2 21 3 8 2
Dream Plaza 36 4 14 2
Torre Capitalina 24 | - 12 3
Republica 45| - 10 1
Bronte 40 3 11 1
Unique 38 7 24 4
One 25 7 24 5

17 2 6 2
13 2 6 3
Quori 30 3 10 2
Montpellier 26 2 8 2
Ganesha 18 3 10 3

Hustracion 85: Evaluacion del tiempo de ejecucion en proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro.
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% de AVANCE

Ganesha I 100
Montpellier HET 98
Quori I ———— - -1.00
Apolo 100
Vasco 95
One mmmmmm 10
Unique N 10
Bronte I 8()
Republica I 30

Proyectos de analisis

Torre Capitalina EE——————— )5
Dream Plaza I - 98
Asoma?2 I ()

Geinco .3

- 20 40 60 80 100 120
Porcentaje de avance

1lustracion 86: Porcentaje de avance de los proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro

Se aprecia una buena distribucion de los 13 proyectos analizados, en referencia al
estado de ejecucion. Por lo tanto mas adelante se analizaré con la evaluacion de las otras

variables si forman parte del grupo de competencia para el proyecto “Geinco”.
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ESTADO DE EJECUCION DDE LOS PROYECTOS

En planos
7%

Terminado
31% '
Construcdon
31%

- En planos
+ Construccion
* Acabados

- Terminado

Acabados
31%

llustracion 87: Cuantificacion de los proyectos de departamentos segun su estado de ejecucion.

Elaborado por: Karina Navarro

En la Ilustracion 88, se puede apreciar claramente que la competencia directa del
proyecto “Geinco” por estado de avance y magnitud es el proyecto “Asoma 2”” de ENNE
Arquitectos, sin embargo se considera también proyectos como Dream Plaza, Torre

Capitalina, Bronte y Republica, los cuales se evaluaran con su puntacion final.
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Bronte - Acabados

o Construccién

7 Construccitn
Entrega Inmediata

Unique
Entrega Inmediata
Entrega Inmediata

One
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T Acabados

Montpellier
Ilustracion 88: Superposicion, del tiempo y estado de ejecucion de proyectos de departamentos.

Ganesha

Elaborado por: Karina Navarro.
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4.8.4.2 Oficinas.

El anélisis de proyectos de oficinas respecto a proyectos de departamentos es el
mismo, por lo tanto se detalla a continuacion, la perspectiva de esta variable.

Se destaca que 7 de los 13 proyectos de oficina obtiene la mayor calificacion, es
decir su programacion segun la magnitud del proyecto se encuentra entre el plazo
estimado. Y tan solo 1 proyecto “Opal”, tiene la calificacion més baja dentro de la

evaluacion.
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NOMBRE DEL MESES DE NUMERO DE NUMERO DE  EVALUACION
PROYECTO EJECUCION SUBSUELOS

Geinco 32 6 18 5
Zaigen 22 5 14 5
Torre Centre 28 5 14 3
Signature 28 6 14 3
Trier 8 3 8 5
Metropolitan 32 6 18 5
Opal 29 2 8 1
Tenis Centre 12 2 6 5
Yonne 25 2 6 2
25 6 16 5

25 4 12 5

24 7 15 3

14 2 8 5

Hlustracion 89: Evaluacion del tiempo de ejecucion en proyectos de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro
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% de AVANCE
Ceti Plaza 30
Ruscello 15
Liberty Plaza 100
Portimao 100

Yonn e | 100
Tenis Centre |10
Opal |98
IVietro o i I | ] 00
Trier -
Signatuire | ] 00
Torre Centre [ 60
Zaigen |EEEEmm——— 15
Geinco Wm. 3

Proyectos de analisis

- 20 40 60 80 100 120

Porcentaje de avance

1lustracion 90: Porcentaje de avance de los proyectos de oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

Dentro de la investigacion realizada, se considera que el 42% de los 13 proyectos
se encuentran en construccion al igual que los proyectos que se encuentran terminados,
sin embargo aquellos terminados no han terminado la venta de todos los inmuebles, es el
caso de Signature con 7 unidades para vender, Metropolitan con 23, Yonne con 28,
Portimao con 14, y Liberty Plaza con 9. Esto permite concluir que el 43% de los proyectos
considerados para el analisis, no han culminado sus ventas al terminar la construccion del

proyecto, evidenciando la falta de demanda.



ESTADO DE EJECUCION DDE LOS PROYECTOS

En planos
8%

_—

Terminado
42%

Construcdén
42%

En planos

. * Construccion
- Acabados

Acabados

8% * Terminado

Hlustracion 91: Cuantificacion de los proyectos de oficinas segun su estado de ejecucion.

Elaborado por: Karina Navarro.
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La Ilustracion 92, muestra la competencia que representa para el proyecto

“Geinco” en términos de plazos y estado de ejecucion, siendo el proyecto Zaigen y Tenis

Centre, la competencia directa. Para establecer como competencia es necesario al analisis

de otras variables, para que sean ponderadas y obtener la puntuacion dentro de la

evaluacion.



176

ACANEEE W NS Y D o n O U U O ©OUN N N N © © 9O %9 O O O O O O OO OoO -
Ny NN Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y5 Y Y Y Y NN NN
O § O O O O O O O O O O O O O O O O O O 9O 0O O 9O O O 9o o o
NN N NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN N YN Y
N N M Y NN M Y Ny M S Y o Y NN Yy NN Y N M S
£ £ £ £ £ &£ &£ &£ &£ &£ £ £ £ £ £ £ £ &£ & & & & & & &£ £ & £ £
S OSSO S S S S S S S S S S S S S S S S S S S S s s S s 5 05
Geinco N enPianos
Zaigen T Construccién
Torre Centre ] Acabados
signatwre [T Terminado
Trier Planificacion
Opal ] Acabados
Tenis Centre — Construccién
Yonne o Terminado
Terminado
Terminado
Construccién
Construccién
Hustracion 92: Superposicion, del tiempo y estado de ejecucion de proyectos de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro
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4.8.5 Localizacion, Arquitectura Y Equipamiento.

La variable de localizacion y arquitectura, tiene un alto porcentaje de incidencia
dentro del andlisis de competencia, por eso para la ponderacion tiene el porcentaje mas
alto que es del 18%. Esto se debe a que el cliente busca una buena ubicacion, con facil
acceso a servicios y equipamiento, cuya movilizacion no se dificulte, sea seguro, entre
otras cosas; y sea atractivo para el cliente, ahi es donde interviene la arquitectura, una

fachada que atraiga, al igual que el disefio interior y la distribucion de espacios.

4.8.5.1 Vivienda- Departamentos

Los proyectos de analisis que se encuentran dentro de la zona permeable son muy
bien calificados dentro de la matriz de posicionamiento, pues su localizacion es favorable
y atractiva para el cliente, cuenta con areas comerciales, recreativas, de salud, educacion,
accesible al transporte publico, la zona centro norte es muy categorizada si se trata de
localizacion.

En arquitectura los proyectos que se destacan son los de la constructora Uribe &

Schwarzkopf, y esto se ve evidenciado en su precio promedio de m2.

El proyecto de estudio, muestra un disefio moderno y atractivo, cuya fachada es
en vidrio para apreciar la vista que proporciona la ciudad de Quito. Entre sus atractivos
son las salas de cine, y juegos con muro de escalar, esta muy bien localizado por el facil

acceso a Servicios.

En la Ilustracion 93, se muestra la ubicacion de cada uno de los proyectos de

analisis, diferenciados por color, segun la zona en la que se encuentren. Naranjas, dentro
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de la zona permeable; amarillos dentro de la zona estratégica 1 y verdes pertenecientes a

la zona estratégica 2.

En la Tlustracion 94, se identifican los parametros evaluados y la puntacion

obtenida por cada uno de los proyectos de analisis.
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Ilustracion 93: Localizacion de los proyectos de departamentos para el andlisis

.Fuente: Google Maps

Elaborado por: Karina Navarro
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MATRIZ DE EVALUACION DE CADA
PROYECTO SEGUN SU LOCALIZACION,
ARQUITECTURA Y EQUIPAMIENTO

Pun TAie

Ubicacién en Via Principal
Vias de Asfalto
Transporte Publico
Cercania parada del Metro
Entidades Financieras
Entidades Relevantes

Entidades Comerciales

Entidades Educativas

Entidades de Salud

Aréas Verdes y Recreativas

Trafico, Baja congestién vehicular

Libre de Contaminacién Visual y Ambiental
Arquitectura, fachada, interior

Posee sala comunal

Posee gimnasio

No posee lavanderia comunal

Posee Jardines

Posee Guardiania

Posee Ascensor
Posee Alarma
Posee Generador

Posee Cisterna

Posee dres de BBQ

No posee gas centralizado
Posee Piscina

Posee drea de juegos
Extras x c/u
81 67 51 63 54 52
llustracion 94: Matriz de evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento de proyectos de departamentos.
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Elaborado por: Karina Navarro
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EVALUACION LOCALIZACION,ARQUITECTURA Y EQUIPAMIENTO
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Llustracion 95: Evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento de proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro.

La mejor zona evaluada segun la variable de localizacion, arquitectura y
equipamiento es la zona permeable con 58 puntos sobre 81, donde se ubica el proyecto

de estudio.
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EVALUACION LOCALIZACION,ARQUITECTURA
Y EQUIPAMIENTO POR ZONA

58.00

51.67
46.00

Zona permeable Zona estratégica 1 Zona estratégica 2

Hlustracion 96: Evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento por zonas.

Elaborada por: Karina Navarro

4.8.5.2 Oficinas.

Como se mencion6 anteriormente el analisis de los proyectos de oficinas se los identifica

por Distritos Centrales de Negocio, los proyectos se los identifica dentro de cada distrito

y por su color correspondiente como se muestra en la Ilustracion 97.

La matriz de evaluacion se muestra en la Ilustracion 98, cuyos pardmetros difieren en

equipamiento a los proyectos de departamentos.
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1lustracion 97: Ubicacion de los proyectos de oficinas segun los distritos centrales de negocios.
Fuente: (Remarks)

Elaborado por: Karina Navarro
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MATRIZ DE EVALUACION DE CADA
PROYECTO SEGUN SU LOCALIZACION,
ARQUITECTURA Y EQUIPAMIENTO

Ubicacién en Via Principal

Vias de Asfalto

Transporte Publico

Cercania parada del Metro
Entidades Financieras

Entidades Relevantes

Entidades Comerciales

Entidades Educativas

Entidades de Salud

Aréas Verdes y Recreativas
Trafico, Baja congestion vehicular
Libre de Contaminacion Visual y Ambiental
Arquitectura, fachada, interior
Posee sala de reuniones

Posee gimnasio

No posee cafeteria

Posee Jardines

Posee Guardiania

Posee Ascensor

Posee Alarma

Posee Generador

Posee Cisterna

Posee ares recreativas

Posee sistema contra incendios
Posee Spa

Posee areas comunales

Extras x ¢/u
81,
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Hlustracion 98: Matriz de evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento de proyectos de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro.
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La Tlustracion 99, muestra la puntuacioén obtenida por los proyectos en el andlisis
de localizacion, arquitectura y equipamiento. Cabe destacar que el proyecto “Geinco”

obtiene la mayor puntuacion.

EVALUACION LOCALIZACION,ARQUITECTURA Y
EQUIPAMIENTO

75 o
2(5) 60 61 61
2(5) s 2 49 3 47 2 2 47
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Hlustracion 99: Evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento de los proyectos de oficinas

Elaborado por: Karina Navarro.

El distrito mejor puntuado dentro de los dos contemplados en el andlisis es el
distrito central de negocios Amazonas Norte, distrito donde se ubica el proyecto de

estudio.
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EVALUACION LOCALIZACION,ARQUITECTURA Y
EQUIPAMIENTO POR ZONA

60.00
58.00
56.00
54.00
52.00
50.00
48.00
46.00
44.00

58.00

49.33

CBD Amazonas Norte CBD Repub. del Salvador

llustracion 100: Evaluacion de localizacion, arquitectura y equipamiento por CBD

Elaborado por: Karina Navarro.

4.8.6 Promotor.

El reconocimiento que tiene una marca, se lo consigue a lo largo de los afios de
experiencia, por eso para la evaluacion de esta variable, se tom6 en cuenta el numero de
proyectos ejecutados y en proceso de ejecucion ademds de su reconocimiento dentro del
mercado.

La constructora Geinco Solution tiene varios afios de experiencia, dentro del
campo petrolero, infraestructura y obra civil. El campo inmobiliario se esta desarrollando
hace dos afios, por lo cual dentro del analisis es calificado con la puntuacion mas baja de

uno.



4.8.6.1 Vivienda- Departamentos.

Los promotores mejores puntuados son:

DINAMICA

O OORSTRUDCION T4

WMM

ANALISIS DEL PROMOTOR

Green Wall Investment Constructora  IE———"
Constructora Mafla  I——
Dindmica
Constructora Barrazueta 3
Grupo Marpa 1
Uribe & Schwarzkopf
Novospazio Constructora Inmobiliaria ~ EG———_ 1
Construiblec  ———— ]
Acrecersa Cia. Ltda. Y Velposs Constructora i ——m 3
Contreras Vega Cia. Ltda, /eee—G—— ]
ENNE Arquitectos I 3
Geinco Solution Cia. Ltda. /NEG_—_—m—8m-

=

Promotores

Evaluacion 1-5

llustracion 101: Analisis de los promotores de proyectos de departamentos
Fuentes de consulta: (Uribe & Schwarzkopf, s.f.), (Dindamica Constructora, s.f.)

Elaborado por: Karina Navarro
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4.8.6.2 Oficinas.

En proyectos de oficinas los mejores promotores son:

.ALVAREZ BRAVO

CONSTRUCTORES

] ;

el
A

|B |

B

s %ﬁ*ﬂfﬂ’& |

: 'ﬁ = -

ANALISIS DEL PROMOTOR

Constructora Arroyo y Arroyo 4
Constructora Velastegui 1
EKS Constructora 5
ENNE Arquitetos/Crnel Jorge Molina I 4
Hernan Garcés Arquitectos I 3
Alpha Builders by Homeplus . 3
Uribe & Schwarzkopf I 5
SMC proyectos I 4
Alvarez Bravo I 5
Geinco Solution Cia. Ltda. I 1

Promotores

Evaluacién 1-5

lustracion 102: Andlisis del promotor de proyectos de oficinas.

Fuentes de consulta: (EKS Constructora, s.f.), (Uribe & Schwarzkopf, s.f), (Alvarez Bravo Constructores, s.f.)
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4.8.7 Esquemas de Promocion.

Se identifica como todos los medios utilizados para promocionar el proyecto, entre
sus caracteristicas esta ser llamativos, creativos y diferenciados para asi atraer a los
interesados. Entre los esquemas mas conocidos actualmente son las redes sociales,
paginas de publicidad inmobiliarias, ferias de vivienda y las tradicionales como vallas

publicitarias y volantes

4.8.7.1 Vivienda- Departamentos.

Cada parametro fue calificado con un punto, teniendo un total de 10 puntos. Los
proyectos de departamentos mejores calificados por sus esquemas publicitarios son
Unique y One de Uribe & Schwarzkopf. Por lo tanto se puede concluir que la empresa
constructora Uribe & Schwarzkopf se destaca por sus excelentes esquemas publicitarios,

esto implica también una alta inversion n los mismos.

EVALUACION ESQUEMAS PUBLICITARIOS
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llustracion 103: Evaluacion de los esquemas publicitarios de los proyectos de departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro
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4.8.7.2 Oficinas.
En los proyectos de oficinas analizados los mejores puntuados son Torre Centre

de la constructora Alvarez Bravo y Metropolitan de la constructora Uribe & Schwarzkopf

EVALUACION ESQUEMAS PUBLICITARIOS
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llustracion 104: Evaluacion de esquemas publicitarios de los proyectos de oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

4.8.8 Financiamiento.

El financiamiento que pueda emitir un proyecto a su comprador, es pieza clave
para garantizar que el cliente se sienta atraido. Este esquema de financiamiento debe ser
flexible y atractivo, esta puede ser una de las condiciones para que un comprador se
decida por un proyecto. Por eso la etapa de preventas es la mejor, considerando que el
comprador tiene el tiempo de construccidon para pagar las cuotas, entre mas meses tenga
mas flexible se lo considera. El acceder a préstamos bancarios de entidades privadas o

publicas es de gran beneficio para el interesado.
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Se ha realizado un esquema donde se califica, su esquema dependiendo del
porcentaje de entrada y el porcentaje de financiamiento, si es accesible al crédito del

BIESS vy si su esquema es poco sensible a muy flexible.

4.8.8.1 Vivienda- Departamentos.

De los proyectos de departamentos, seis han obtenido una puntuaciéon mayor o
igual a cinco, entre ellos el proyecto del presente estudio. Los peores calificados son el
proyecto Apolo ubicado en el sector de la Granda Centeno y el proyecto Republica, esto
debido a que se encuentra terminado y su entrega es inmediata, requiriendo el pago de

igual manera.

EVALUACION FINANCIAMIENTO

Ganesha I 2.5
Montpellier I 3

Quori . 4

Apolo 1

Vasco 3
One N 4

Unique I 4

Bronte NI 4.5

Proyectos

Replblica Nm———— ]
Torre Capitalina  INE—— 2
Dream Plaza N 3
Asoma 2 NI 4
Geinco NI 4

0 0.5 1 1.5 2 2.5 3 35 4 4.5 5
Puntaje 1-5

Hlustracion 105: Evaluacion financiera de proyectos de departamentos

Elaborado por: Karina Navarro
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4.8.8.2 Oficinas.

Son cinco los proyectos del andlisis con calificaciones mayores a cinco, es decir
que su esquema de financiamiento, su acceso al crédito del Biess y su flexibilidad en pago
positiva. Los proyectos peores calificados son generalmente aquellos que estan
terminados y su pago no tiene flexibilidad, pues se requiere un pago en un lapso corto de

tiempo, este es el caso del proyecto Opal

EVALUACION FINANCIAMIENTO

Ceti Plaza 5
Ruscello 3.5
Liberty Plaza 2.5
Portimao 1.5
Yonne (I3
Tenis Centre (I 5
Opal (I 2
Metropolitan (EEE—————— ]
Trier (4
Signature (I 4
Torre Centre NI 3
Zaigen | —— 3.5
Geinco | —— -4,

Proyectos

0 1 2 3 4 5 6
Puntaje 1-5

llustracion 106: Evaluacion de financiamiento de proyectos de oficinas.

Elaborado por: Karina Navarro

4.9 Competencia

Después del analisis realizado de todas las variables, se realiza una matriz donde
se las identifique a todas y pueden ser ponderadas seguin un criterio de importancia dentro
del analisis de la competencia, en la misma se posicionan todos los proyectos para

finalmente ser comparados.
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4.9.1.1 Vivienda- Departamentos.

En los proyectos de vivienda los mejores puntuados son Unique con 3.88/5 y One
con 3.80/5, los dos proyectos de la constructora Uribe & Schwarzkopf, pero como se ha
mencionado a lo largo de este capitulo, sus datos distorsionan la muestra por lo que no
son considerados, pues sus valores salen fuera del rango de andlisis del grupo.

Por puntaje de calificacion los proyectos considerados como competencia son:
Asoma 2, Dream Plaza, Torre Capitalina, Republica y Bronte, todos ellos se encuentran
dentro de la zona permeable. Sin embargo y como se menciond anteriormente, la
competencia real después del andlisis es el proyecto Asoma 2 de ENNE Arquitectos, los
otros proyectos se encuentran en fase de acabados o construccion pero fuera del tiempo

del proyecto de estudio. Ver Ilustracion 88.

En la Ilustracion 107, se presenta los proyectos considerados como competencia
por su calificacion obtenida sobre cinco puntos y a través del andlisis realizado a lo largo

de este capitulo.

El proyecto Geinco, es analizado con cada uno de los proyectos considerados

como competencia, para tener un campo de comparacion con cada uno de ellos.

El proyecto de mayor fuerte competencia para el proyecto de estudio es el

proyecto Asoma 2.
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MATRIZ DE POSICIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA

5
4.5
4
3.5
3
2.5
2
1.5
1
0.5
0 Localizad
Velocidad de Absorcién % Precios Plazos Eétado.fje Arqcl;tzs;:lljcr):’y Promotor Financimiento Esq.ugma?
venta Ejecucion equipamiento Publicitario
=—0— Geinco 4 4 3 4 1 4.1 1 4 3.5
—0— Asoma 2 0 0 4 2 3 3.1 3 4 3.5
=O— Dream Plaza 3 1 3 2 4 3.9 1 3 3
—0O— Torre Capitalina 3 4 3 3 2 33 3 2 2.5
=—O—Republica 2 1 5 1 4 3.2 1 1 35
—O— Bronte 4 3 3 1 4 3.8 1 45 3

=O—Geinco =O—Asoma2 =O-—Dream Plaza O TorreCapitalina =—O=RepuUblica =—O= Bronte

llustracion 107: Matriz de posicionamiento de los proyectos de departamentos determinados como competencia.

Elaborado por: Karina Navarro
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EVALUACION PONDERADA TOTAL DE LA
COMPETENCIA ZONA PERMEABLE

3.50 3.15 3.32 3.09
3.00 276 2.86
2.53

2.50

2.00

1.50

1.00

0.50

0.00

Geinco Asoma2 Dream Plaza Torre Republica Bronte

Capitalina

Hlustracion 108: Evaluacion ponderada de la competencia - departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro

PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e GEINCO === Asoma 2

Velocidad de venta
4.5

Esquema Publicitario Absorcion %

Financimiento Precios

Promotor Plazos

Localizacién, Arquitectura 'y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

llustracion 109: Competencia Asoma 2 — departamentos

Elaborado por: Karina Navarro
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PROYECTO VS LA COMPETENCIA

s GEINCO === Dream Plaza

Velocidad de venta
5

Esquema Publicitario Absorcion %

4
Financimiento Precios
Promotor ‘ Plazos

Localizacion, Arquitectura y

. . Estado de Ejecucién
equipamiento

Hlustracion 110: Competencia Dream Plaza — departamentos

Elaborado por: Karina Navarro
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PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e GEINCO === Torre Capitalina

Velocidad de venta
5

Esquema Publicitario 4 Absorcién %

Financimiento Precios

Estado de Ejecucion

Promotor Plazos

Localizacién, Arquitectura y
equipamiento

llustracion 111: Competencia Torre Capitalina — departamentos

Elaborado por: Karina Navarro

PROYECTO VS LA COMPETENCIA

s GEINCO e Rep Ublica

Velocidad de venta

5
Esquema Publicitario 4 Absorcion %
Financimiento Precios
Promotor Plazos

Localizacién, Arquitectura y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

Hustracion 112: Competencia Republica

Elaborado por: Karina Navarro
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PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e (Geinco e Bronte

Velocidad de venta

5
Esquema Publicitario 4 Absorcidon %
Financimiento ' &Z Precios
Promotor Plazos

Localizacion, Arquitectura

. . Estado de Ejecucién
y equipamiento

llustracion 113: Competencia Bronte.

Elaborado por: Karina Navarro

4.9.1.2 Oficinas.
En los proyectos de oficina el proyecto con mejor puntaje es Zaigen de Alvarez
Bravo con 3.94/5. Como se menciond los proyectos de Uribe & Schwarzkopf no seran

considerados para el presente analisis.

Por puntaje de calificacion los proyectos considerados como competencia son:
Zaigen, Signature, Tenis Centre, Portimao y Liberty, los tres primeros pertenecen al
distrito central de negocios de Amazonas Norte y los dos ultimos al distrito central de
negocios Republica del Salvador. La competencia cercana al proyecto “Geinco” es

Zaigen de la constructora Alvarez Bravo, ubicado en la calle Japon y Gaspar de Villarroel,
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sin embargo los otros proyectos son considerados a pesar de su estado de ejecucion. (Ver

la Tlustracion 92), pues atn existen unidades sin vender.

En la Ilustracion 114, se presenta los proyectos considerados como competencia
por su calificacion obtenida sobre cinco puntos y a través del andlisis realizado a lo largo

de este capitulo.

El proyecto Geinco, es analizado con cada uno de los proyectos considerados

como competencia, para tener un campo de comparacion con cada uno de ellos.

El proyecto de mayor fuerte competencia para el proyecto de estudio es el proyecto
Zaigen.



MATRIZ DE POSICIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA

Velocidad de
venta

=0— Geinco
—=0— 7aigen
=0O— Signature

3
5
3
0O Tenis Centre 4
—O0— portimao 3

3

=O— |iperty Plaza

—O—Geinco

Absorcion %

4.5

2.5

—0O— Zaigen

Localizacion,
. Estado de A
Precios Plazos . ., Arquitecturay
Ejecucion . .
equipamiento

4.0
3.7
3.1
3.1
3.3
2.8

w P, P, W s D
v ot w Ul u;
(O IR B (S IR O ) B S R

—O—Signature ~ —O—Tenis Centre =—O=— Portimao

llustracion 114: Matriz de posicionamiento de la competencia — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

Promotor Financimiento

3.5

1.5
2.5

[T, VO T, RSN
o~

—O— Liberty Plaza

Esquema
Publicitario
35
3
3
1.5

200
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EVALUACION PONDERADA TOTAL DE LA

COMPETENCIA

4,
>0 3.94

4.00

350 310 333 3.6 312

3.00

2.50

2.00

1.50

1.00

0.50

0.00

Geinco Zaigen Signature Tennis Portimao
Centre
[lustracion 115: Evaluacion ponderada de la competencia — oficinas
Elaborado por: Karina Navarro
PROYECTO VS LA COMPETENCIA
s GEINCO e Z3igeEN
Velocidad de venta
5
Esquema Publicitario Absorcién %
Financimiento Precios

Promotor Plazos

Localizacion, Arquitectura y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

llustracion 116: Competencia Zaigen — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

2.90

Liberty Plaza
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PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e GEINCO === Signature

Velocidad de venta

5
Esquema Publicitario 4 Absorcién %
Financimiento Precios
Promotor , Plazos

Localizacidn, Arquitectura y

) . Estado de Ejecucion
equipamiento

Hlustracion 117: Competencia Signature — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e GEINCO === Tenis Centre

Velocidad de venta
5

Esquema Publicitario 4 Absorcién %

Financimiento Precios

Promotor Plazos

Localizacién, Arquitectura y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

Hlustracion 118: Competencia Tenis Centre — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro
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PROYECTO VS LA COMPETENCIA

— G einco Portimao

Velocidad de venta

5
Esquema Publicitario 4 Absorcién %
Financimiento Precios
Promotor Plazos

Localizacién, Arquitectura y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

llustracion 119: Competencia Portimao — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro

PROYECTO VS LA COMPETENCIA

e G €iN CO

Liberty Plaza

Velocidad de venta

5
Esquema Publicitario 4 Absorcién %
Financimiento Precios
Promotor } Plazos

Localizacién, Arquitectura 'y

. . Estado de Ejecucion
equipamiento

Hlustracion 120: Competencia Liberty Plaza — oficinas

Elaborado por: Karina Navarro
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4.10 Conclusiones

VARIABLES DE ANALISIS IMPACTO OBSERVACIONES

La velocidad de venta estimado tanto para departamentos como oficinas,
VELOCIDAD DE VENTAS Y cumple alcanzando el periodo de ejecucion contemplado para el proyecto. En

ABSORCION Q:? deparatmentos existe holgura sin embargo en oficinas el plazo de ejecucidn
es justo. Por eso la importancia de cumplir con la estimacion.

El precio promedio por m2 del proyecto es de $1706.06 para departamentos y
el precio dela zona es de $1612.01, en oficinas el precio es de $1646.29
comparado con el precio, promedio en el distrito de andlisis que es de
$1804.62, lo que significa que se puede modificar el precio para alcanzar el
punto de equilibrio. Se debe analizar como continua el mercado para
implementar nuevas estrategias

PRECIOS

Q===

Con el analisis de esta variable se concluye que el tiempo programado para

la construccion del poryecto es la optima, por eso |la importancia de cumplir

con el cronograma. En comparacioén con los otros proyecto, la competencia
clave es Asoma 2 para departamentos y Zaigen para oficinas.

PLAZOS Y ESTADO DE
EJECUCION

4

LOCALIZACI()N, Lat:ocalllzauon, arqwtecturaly equbl pa mlecr;to para el proyecto de estudio
obtuvo la puntuacién mas alta, obteniendo asi ventaja competitiva, sin
ARQUITECTUTA Y of pun e 218 comp .
embargo para oficinas la competencia tiene un puntaje de 5, la competencia

EQUIPAMIENTO es mucho mas marcada.




PROMOTOR

La empresa promotora del proyecto, se esta inicando dentro del campo
inmobiliario, por eso la importancia de ganar posicionamiento, con
productos diferenciados y buenas estrategias, por eso la importancia de
compararse con otros proyectos para aprender de sus entajas y aprovechar
de sus desventajas.

ESQUEMAS DE PROMOCION

Los esquemas de promocién que plantea el proyecto, son bien calificados,
estos se pueden evaluar una vez que se haya inicado la publicidad y las
unidades se empiecen a vender, caso contrario las estrategias deben ser
modificadas.

FINANCIAMIENTO

El esquema de financiamiento es flexible, pues el proyecto iniciard con
preventas en el mes de Junio, permitiendo al comprador utilizar el tiempo de
construccién del proyecto para cancelar las cuotas, todo estara en la
implementacidn de estrategias, si ellas no funcionan lo éptimo sera
modificarlas, aprovenchando situaciones de la competencia o aquellas que
presnte el mercado.

COMPETENCIA

D=0

El proyecto al ser mixto por su tipificacion de producto (oficinas y
departamentos), su analisis ha contemplado los dos tipos de proyectos, para
cada uno existe una competencia marcada. Para departamentos esta el
proyecto de ENNE Arquitectos con Asoma 2, y para oficinas es el proyecto
Zaigen de Alvarez Bravo, de los cuales se aprovechard sus desventajas y
mejorar o igualar su ventajas.

Tabla 28: Conclusiones - Analisis de la competencia.

Elaborado por: Karina Navarro
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5 COMPONENTE ARQUITECTONICO

5.1 Introduccion

El desarrollo de un proyecto inmobiliario conlleva la estructuracion de un
conjunto formado por varias piezas claves, las cuales estan relacionadas entre si. Una de
las piezas importantes es la arquitectura, aquella que proyecta y disefia a través del arte y
técnicas concebidas para alcanzar un fin.

Esta pieza depende de otras para ser desarrollada, como es el entorno, el espacio,
la luz, la gravedad, etc. Pues especifican ciertos requerimientos en el cual se debe basar

su desarrollo.

El componente arquitectonico, posteriormente sera la base para el desarrollo de
otros componentes como son las ingenierias. La determinacion de areas, regula los
posteriores disefios ya sea estructural, hidrosanitario, eléctrico, etc. No obstante estos
pueden ser modificados dentro de la fase de planificacion para ser integradas y asi

concebir un todo.

5.2 Antecedentes

El proyecto “Geinco” se desarrolld bajo los parametros establecidos dentro del
Informe de Regulacion Metropolitano. Se consider6 el entorno, y requerimientos dentro
del area, al igual que los requerimientos minimos, los cuales son calificados para la

aprobacion de los planos. Es decir cumpliendo con las ordenanzas y regulaciones.



207

El proyecto se ubica en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha, parroquia
Rumipamba, barrio Voz de Los Andes; en la avenida Naciones Unidas y 10 de agosto.
Se ha planificado la construccion de 18 pisos y 6 subsuelos. La edificacion contara

con 67 oficinas, 60 departamentos, areas de recreacion comunal y areas de comercio.

Segun la zonificacion el nimero de pisos permitidos son 12, pero tiene la opcion
de compra de pisos en un 50% por estar en una zona de influencia del Sistema Integrado
de Transporte Metropolitano de buses de transito rapido BRT. Para acceder a un aumento
de edificabilidad por sobre lo establecido en el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo
(PUOS) (Secretaria de Territorio, s.f.), es necesario cumplir con la matriz de Eco-
eficiencia planteada por la Secretaria de Territorio, Héabitat y Vivienda, es decir el
proyecto deberd incorporar estrategias relacionadas al consumo eficiente de agua y
energia, y también considerar aspectos ambientales, paisajisticos, y tecnologicos, todo

esto en funcidn de proteger al medio ambiente.
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Mlustracion 121: Mapa de Zonas de Influencia de BRT y Metro
Fuente: Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda

Editado por: Karina Navarro
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El terreno del proyecto se forma de la unificacion de 3 lotes cuyos niimeros de
predio son: 47845, 60800 y 60756; cuyos COS total es del 600% y el COS en planta baja

es del 50%.

5.3 Objetivos

5.3.1 Objetivo General.
Determinar la viabilidad del proyecto respecto al componente arquitecténico
actual, para poder analizar posibles cambios que generen ventaja frente a la competencia

y sea un hito dentro del sector.

5.3.2 Objetivos Especificos.
Evaluar el proyecto basado en requisitos y ordenanzas vigentes, para determinar

la viabilidad del proyecto en el aspecto arquitectonico

Analizar el componente arquitectonico del proyecto, y compararlo frente al de la
competencia, para analizar si se encuentra dentro o no del mercado bajo aspectos

arquitectonicos

Analizar y evaluar el proyecto respecto al concepto actual de sostenibilidad,

generando un aporte paisajistico, ambiental, energético y del consumo de agua.

5.4 Metodologia

Una de las técnicas necesaria de investigacion es la observacion, siendo la mas

comun de las técnicas; la observacion sugiere y motiva los problemas y conduce a la
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necesidad de sistematizacion de los datos. La palabra observacion hara referencia
explicitamente a la percepcion visual y se emplea para indicar todas las formas de
percepcion utilizadas para el registro de respuestas. (Rodriguez Moguel, Metodologia de

la Investigacion, 2005). Permitira realizar un anélisis visual del entorno.

Fuentes primarias y secundarias son necesarias para realizar un analisis de
requisitos y ordenanzas que se deben cumplir. Las fuentes primarias seran los criterios y
experiencia del arquitecto considerando la informacion obtenida de fuentes secundarias.
Las fuentes secundarias son aquellas de las cuales se obtiene informacion necesaria para
el arranque de planificacion del disefio arquitectonico, como el Informe de Regulacion
Metropolitana, Regulaciones del Distrito Metropolitano de Quito y la Secretaria de

Territorio Habitat y Vivienda.

Considerando lo antes mencionado se integra para dar forma al proyecto en cuanto
a disefio y funcionalidad. Posteriormente se analiza y evalta, para determinar su

viabilidad.

Analizar y
evaluar la
viabilidad del
componente
arquitectonico
del proyecto

Obtener Uso de la
informacion de informacion

Observary

analizar el
entorno

fuentes para concebir
primarias y el proyecto
secundarias como un todo

llustracion 122: Metodologia Componente Arquitectonico

Elaborado por: Karina Navarro
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5.5 Evaluacion del IRM

El Informe de Regulaciéon Metropolitano, como su nombre lo indica, permite
regular y proveer informacion basica sobre las especificaciones obligatorias para la
habilitacion del suelo y la edificacion, siendo esta requerida, en este caso para iniciar con

el proceso de disefio arquitectonico del proyecto.

Segin la ordenanza vigente: Ordenanza Metropolitana Modificatoria de la
Ordenanza Metropolitana No. 0041, del plan Metropolitano de desarrollo y ordenamiento
territorial del Distrito Metropolitano de Quito No. 0127, cuya resolucion esta vigente para
el incremento de pisos No. STHV-14-2017. (Municipio del Distrito Metropolitano de

Quito). Es aplicada para el proyecto, es por eso que se plantea una edificacion de 18 pisos

Los retiros que se indican en el informe (Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito), deben ser considerados para realizar el plan masa, al igual que el uso del suelo,
las caracteristicas del suelo, numero de pisos, el coeficiente de ocupacion del suelo, entre

otras., estas son regulaciones dentro de la zonificacion.
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Hustracion 123: Evaluacion IRM
Fuente: Municipio del Distrito metropolitano de Quito

Editado por: Karina Navarro
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El proyecto cumple con las regulaciones especificadas en el informe y se muestran
en la [lustracion 124, cuyos retiros laterales y posterior son de 3 metros y el retiro frontal

de 5 metros. Las dimensiones del terreno son:

Frente: 27.45m
Lateral derecho: 62.17m
Lateral izquierdo: 56.91m
Posterior: 27.60m

Tabla 29: Dimensiones del terreno.

Elaborado por: Karina Navarro
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del proyecto

ion 124: Retiros perimetra

Elaborado por: Karina Navarro
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El Informe de Regulacion Metropolitana establece para la zona donde se ubica el
proyecto, un Coeficiente de Ocupacion del Suelo Total del 600% y para planta baja del
50%. Como se mencion6 anteriormente el proyecto se crea por la unificacion de tres
terrenos consiguiendo un érea total de 1644.47 m2, por lo tanto el Coeficiente de
Ocupacion del suelo en planta baja no debe sobrepasar los 822.23m2, y el Coeficiente de

Ocupacion del Suelo total no debe ser mayor a 9866.82 m2 correspondientes al 600%.

El proyecto tiene un COS en planta baja el 45.72% con 751.78m2, y un COS total
del 777.01% equivalente a 12777.65m2 en sus 18 plantas en altura, valor que se justifica
por el incremento de 6 pisos por pertenecer a la Zona Urbanistica de Asignacioén Especial

ZUAE.

El calculo de la Cuantia de Contribucion Especial por cada piso adicional, se lo

realiza mediante la siguiente formula:

_S() *V(AIVA)

CE AUT

* AB(p)

Donde:

CE = Contribucién especial para la captacion del incremento del valor del
inmueble por suelo creado.

S(t) = Superficie del terreno.

V(AIVA) = Valor del Area de Intervencion Valorativa.

AUT = Area Util Total de construccion asignada por el PUOS.

AB(p) = Area Total de Construccidn a incrementare de los pisos autorizados.
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AREA DE TERRENO TOTAL: 1644.47m?2 AREA DE TERRENO TOTAL: 1644.47Tm2
COS PB SEGUN IRM: 822.23m2 (50%) COS TOTAL SEGUN IRM: 9866.82m2 (600%)
COS PB PROYECTO: 751.78m2 (45.72%) COS PB PROYECTO: 12777.65m2 (777.01%) - ZUAE

Ilustracion 125: Evaluacion del Coeficiente de ocupacion del suelo.

Elaborado por: Karina Navarro
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La formulacién y realizacion del Plan de uso y ocupacion de suelo, se sustenta en
lo que establecen la Ley de Régimen Municipal, la Ley de Régimen Especial para el
Distrito Metropolitano de Quito y el Titulo I del libro II del Codigo Municipal, todo esto
con el fin de emprender procesos de planificacion urbana, para orientar al crecimiento y

desarrollo de la ciudad.

Segtin el Informe de Regulaciéon Metropolitana, otorgado por el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito, la clasificacion del suelo es Suelo Urbano, es decir que
cuenta con vias, redes publicas de servicios e infraestructura, y ordenamiento urbanistico
definido y aprobado, por lo tanto puede ser considerado de uso genérico, es decir,
residencial, multiple, comercial ,industrial, de equipamiento y proteccioén especial del
patrimonio edificado; en este caso el uso del suelo es multiple, es decir, que corresponde
a areas de centralidad en las que pueden coexistir residencia, comercio, industrias de bajo
mediano impacto, artesanias y servicios. (Concejo Metropolitano de Quito), por eso el

proyecto tiene la factibilidad de contar con oficinas y departamentos.
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Mapa 14-1: Uso de suelo principal en el DMO
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llustracion 126: Mapa Uso del Suelo DMQ
Fuente: Municipio del Distrito metropolitano de Quito

Editado por: Karina Navarro
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La evaluacion del Informe de Regulacion Metropolitana se resume en la Tabla 30

ALUACION D
Parametro Regulacion | Proyecto Observaciones
Retiro Frontal 5m 5m CUMPLE
Retiro Lateral derecho 3m 3m CUMPLE
Retiro Lateral izquierdo 3m 3m CUMPLE
Retiro Posterior 3m 3m CUMPLE
COS planta baja 50% 45.72% | CUMPLE
COS total 600% 777.01% | Lote dentro del ZUAE
Numero de pisos 12 18 Lote dentro del ZUAE
Uso del suelo Multiple | Multiple | CUMPLE

Tabla 30: Evaluacion del IRM.

Elaborado por: Karina Navarro

5.6 Descripcion del proyecto

5.6.1 Terreno

El terreno total consta de 1644.47 m2, esto mediante la unificacion de 3 lotes. La

pendiente de la acera frontal (Av. Naciones Unidas) es del 6.05%.

Sus dimensiones son:
Frente: 27.45 m

Lateral derecho: 62.17 m
Lateral izquierdo: 56.91 m

Posterior: 27.60 m
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Pendiente
acera

llustracion 127: Topografia y Dimensiones del terreno

Editado por: Karina Navarro

En la evaluacion geoldgica se ha logrado establecer correlaciones estratigréficas,
con las cuales se pudo determinar que la estructura se asentara sobre un depdsito de origen

volcano — sedimentario (proveniente del Volcan Pichincha), compuesto por estratos de
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limos arenosos con intercalaciones de arena limosa Mediante la investigacion de campo

y laboratorio, se ha obtenido las diferentes caracteristicas de los estratos de suelo.
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llustracion 128: Estratos de suelo

Editado por: Karina Navarro
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Ubicado en pleno sector financiero centro norte, su vista y ubicacion es

privilegiada, permite contemplar el centro de la ciudad y las faldas del volcan Pichincha.

Hlustracion 129: Vista Av. Naciones y Unidas y Av. Rio Amazonas

Fuente: El Telégrafo.
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llustracion 130: Vista Av. Naciones Unidas, fondo Volcan Pichincha

Fuente: Flickr

llustracion 131: Vista sector financiero centro norte, fondo Volcan Pichincha

Fuente: Uribe & Schwarzkopf
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El clima varia dependiendo de la altitud y la época del afio, y su temperatura
promedio es de 15°C, cuya variacion de temperatura durante todo el afio es de 0.5°C.

Entre el mes mas seco y el mes mas humedo la precipitacion varia en 167 mm.

En la Tabla 31, se especifica las temperaturas obtenidas a través de un registro de

datos historicos en los doce meses del afio.



225

Enero Febrero Marzo Abril

Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre  Diciembre
Temperatura media (°C) 14 14 14 13.9 14.1 13.6 13.7 13.8 13.9 14 13.8 14
Temperatura min. (°C) 7.7 8 8.1 8 8 71 6.7 6.6 6.8 7.5 7.3 7.6

Temperatura media (°F) 57.2 57.2 57.2 57.0 57.4 56.5 56.7 56.8 57.0 57.2 56.8 57.2
Temperatura min. (°F) 45.9 46.4 46.6 46.4 46.4 44.8 441 43.9 44.2 45.5 45.1 45.7
Temperatura max. (°F) ---
=2
Tabla 31: Tabla climatica, datos historicos del tiempo de Quito

Fuente: https://es.climate-data.org/location/1012/
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El andlisis de asoleamiento se estudia en base al recorrido del sol en cada mes del
afio y a cada hora en la latitud determinada, por eso la importancia del estudio de los
solsticios de invierno y verano. El analisis permite alcanzar confort térmico a través del
ingreso de radiacion solar. Por eso la importacion de la ubicacion de fachadas segun los

puntos cardinales.

La ubicacion, topografia, promedio de temperatura anual y por mes, asi como el
promedio de precipitaciones anuales y mensuales, son factores que se deben tomar en

cuenta para lograr un buen criterio de soleamiento. (Arquinétpolis, s.f.)

Se recomienda que para las fachadas principales se ubiquen al norte, ya que hay
poco sol y se genera sombra, al no tener luz directa, se genera luz difusa la cual permite

iluminacién natural.

El Ecuador al ubicarse en la linea ecuatorial cuya latitud es 0°, su espectro solar

es regular, por consiguiente su asoleamiento es homogéneo.

En el proyecto el recorrido del sol va de este a oeste, de la Av. 10 de Agosto a la
Av. América, determinando el sentido que tendrd la iluminacion natural y proyectando la
sombra necesaria. Por otro lado la ventilacion se genera en forma transversal de norte a

sur, permitiendo un flujo interno.
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5.6.2 Evaluacion de programa y funcionalidad.

El concepto arquitectonico, muestra la esencia, aquella idea subjetiva que se
materializa, y se logra transmitir a través de su disefio. La idea del proyecto surge con la
concepcidn de jerarquia, lo més alto, lo que destaca. Es una evolucidon se cimientos
fuertes, la base de un todo, de donde surge el crecimiento para imponer su punta. Este
claro concepto se transmite en su disefio, donde se muestra las aristas. La concepcion de
luminosidad y transparencia se perciben a través de sus grandes ventanales que permiten
la penetracion de rayos solares que brindan energia y luz. Todo en conjunto muestra un
todo de grandes bases, demostrando el esfuerzo necesario para la construccion de algo

imponente.
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llustracion 132: Concepto del proyecto.

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 133: Diserio del proyecto.

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 134: Reflejo del concepto del proyecto

Editado por: Karina Navarro

El proyecto edificio “Geinco”, consta de 6 subsuelos con un total de 255
parqueaderos incluidos dos para vehiculos menores, y 66 bodegas. En altura el edificio
cuenta con 18 plantas, con una distribucion funcional, cuyo resultado es la obtencion de

67 oficinas y 60 departamentos. Los departamentos poseen 1, 2 y hasta 3 dormitorios.

El proyecto propone en planta baja ocho unidades destinadas a comercios y
servicios. De estas, tres unidades estan directamente relacionadas y en conexion directa
con espacio publico exterior a nivel de acera. Estas serdn utilizadas por comercios y
servicios compatibles con las categorias permitidas por la zonificacidon correspondiente.

Las cinco unidades restantes, también en planta baja, tienen acceso a través del
hall principal del edificio. Estas unidades estardn destinadas a comercios y servicios

compatibles con las categorias permitidas por la zonificacion correspondiente.
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La relacion de estos espacios en cuanto a area util total en planta baja es la

siguiente:

Area 1til total planta baja: 803.38m2

Area 1til total comercios y servicios en planta baja: 751.78m2

Porcentaje de comercios o servicios en relacion con area util total: 93.58%

AREA UTIL TOTAL EN PLANTA BAJA

6%

m AREA UTIL TOTAL DE COMERCIOS Y SERVICIOS PLANTA BAJA
m AREA UTIL NO UTILIZADA EN COMERCIOS Y SERVICIOS

llustracion 135: Diagrama de pastel, drea util planta baja

Elaborado por: Karina Navarro.

Como parte del programa arquitectonico se emplea el concepto de diversificacion
de uso, permitido también en el IRM, por lo cual el proyecto tiene un total de 67 unidades
destinadas a comercios y servicios en 18 plantas altas que suman 7041.69m2 de area 1til

y 60 unidades residenciales en 18 plantas altas que suman 5632.50m2 de érea util.
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llustracion 136: Programa arquitectonico del proyecto.

Editado por: Karina Navarro

La funcionalidad es parte fundamental dentro del disefio, pues se estipula que al
sostener y cumplir con los requerimientos de forma Optima, la estética y arte aplicada en
el proyecto es algo natural. Por lo tanto al hablar de funcionalidad, se involucran otros
conceptos, uno de ellos la comodidad, por eso el objetivo clave es disefiar segun la funcion
final del edificio y asi también la importancia de conocer como se esta desenvolviendo el

mercado y cudl es el cliente al que va dirigido el proyecto.

Requerimientos funcionales como areas minimas, y conociendo el segmento de
mercado, se obtiene como resultado un proyecto funcional y que a su vez la

implementacion del arte genere belleza.
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El beneficio de un proyecto funcional es el ahorro que genera, una buena
distribucion de espacios que favorece a espacios interiores amplios y luminosos;
generando asi mayor utilidad. El adicionar espacios comunales, de recreacion y
equipamiento, permite que el proyecto sea mas funcional, por su buena distribucion de

espacios y equipamiento, segun el analisis del mercado.

El proyecto edificio “Geinco”, se ha disefiado tomando en consideracion todos los
aspectos antes mencionados. El adicionar espacios comunales, de recreacion y
equipamiento, permite que el proyecto sea mas funcional, por su buena distribucion de
espacios y equipamiento, segin el analisis del mercado. Algo que cabe destacar es su
funcionalidad en los subsuelos. Uno de los requerimientos para este aspecto es el radio
de curvatura y pendiente de la rampa de acceso, lo cual ha sido considerado. La rampa de
acceso tiene una pendiente del 18%. Las areas de pasillos, accesos, areas comunales, areas

verdes, se detallan posteriormente.
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llustracion 137: Funcionalidad en subsuelos de parqueaderos.

Editado por: Karina Navarro
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Para realizar una evaluacion, es necesario realizar una comparacion, es decir
marcar un indicador. En cuanto a programa el proyecto de estudio puede compararse con
aquellos proyectos de la competencia cuyos numeros de pisos se han visto influenciados
por la regulacion del IRM, dependiendo del radio de influencia del Sistema de BRT o del

Sistema de Metro. Los proyectos considerados para la evaluacion son Unique y One de

Uribe & Schwarzkopf.

EVALUACION DEL PROGRAMA SEGUN NUMERO DE PISOS

Proyecto No. Pisos | No. Pisos Influencia | % Incremento Observaciones
IRM proyecto
Geinco 12 18 BRT 50% Cumple
Unique 12 24 Metro 100% Cumple
One 12 24 Metro 100% Cunple

Tabla 32: Evaluacion del programa segun nimero de pisos.

Elaborado por: Karina Navarro

5.6.3 Areas del proyecto.
A continuacion se presenta la distribucion de areas del proyecto, la misma que

serd analizada con base a las regulaciones del IRM y competencia.

Los 6 suelos van del nivel 0.00m al nivel -19.20m, es decir la altura de entrepiso
es de 3.20 m. el area bruta total de los 6 subsuelos es de 9866.82 m2. La rampa de acceso
y salida tiene una pendiente del 18%. Para cada subsuelo se ha considerado areas de:
estacionamientos, bodegas, caja de gradas y ductos, caja de ascensores y ductos,

circulacion peatonal, rampa vehicular y de circulacion vehicular. (Subsuelo 3,4 y 5)
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Ilustracion 138: Distribucion de dreas subsuelo 4.

Editado por: Karina Navarro
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AREA UTIL (AU) O IAREA NO COMPUTABLE (ANC AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL usos UNIDADES N° COMPUTABLE m2 | CONSTRUIDA | ABIERTA AREA BRUTA [ CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m?2 m?2 m?2 m?2 m?2 m?2
SUBSUELO 4
ESTACIONAMIENTOS 45 686.53 686.53 686.53
BODEGAS 11 0.83 48.33 49.16 49.16
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 53.32 53.32 53.32
SUBSUELO 4| N -12,80 M [CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.98 21.98 21.98
CIRCULACION PEATONAL 1 57.07 57.07 57.07
RAMPA VEHICULAR 1 97.11 97.11 97.11
CIRCULACION VEHICULAR 1 679.30 679.30 679.30
SUBTOTAL: 0.83 1643.64 0.00 1644.47 735.69 0.00 908.78 0.00

Tabla 33: Cuadro de areas subsuelo 4.

Editado por: Karina Navarro
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La diferencia se encuentra en los subsuelos 1, 2 y 6, cuyo uso es diferente a lo

establecido en el subsuelo 3,4 y 5. El uso diferente se encuentra marcado.

PISO

NIVEL

USOS

SUBSUELO 1

N -3,20 M

ESTACIONAMIENTOS VISITAS

ESTACIONAMIENTOS VEHICULOS MENORES

ESTACIONAMIENTO BICICLETAS LARGA ESTANCIA

BODEGAS

CAJA DE GRADAS Y DUCTOS

CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS

CIRCULACION PEATONAL

RAMPA VEHICULAR

CIRCULACION VEHICULAR

CUARTO DE BASURA

TRASNFORMADOR

RACKS

GENERADOR

CUARTO ELECTRICO

CUARTO DE TRATAMIENTO DE AGUAS GRISES

CUARTO DE MAQUINAS

CISTERNA DE AGUAS LLUVIAS

SUBSUELO 2

N -6,40 M

ESTACIONAMIENTOS

ESTACIONAMIENTOS VISITAS

ESTACIONAMIENTO BICICLETAS LARGA ESTANCIA

BODEGAS

CAJA DE GRADAS Y DUCTOS

CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS

CIRCULACION PEATONAL

RAMPA VEHICULAR

CIRCULACION VEHICULAR

SUBSUELO 6

N -19,20 M

ESTACIONAMIENTOS

CISTERNA Y CUARTO DE EQUIPOS BAJO RAMPA

BODEGAS

CAJA DE GRADAS Y DUCTOS

CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS

CIRCULACION PEATONAL

CIRCULACION VEHICULAR

Tabla 34: Diferenciacion en el uso de dreas en los subsuelos 1,2 y 6

Elaborado por: Karina Navarro
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Ilustracion 139: Distribucion de areas subsuelo 1

Editado por: Karina Navarro.
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Ilustracion 140: Distribucion de areas del subsuelo 2.

Editado por: Karina Navarro.
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Ilustracion 141: Distribucion de areas subsuelo 6

Editado por: Karina Navarro.
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El Proyecto cuenta con planta baja y 17 plantas altas, su distribucion se detalla en

cada ilustracion mostrada a continuacion. La planta tipo se maneja en las plantas 4 a la

15.

En la planta baja se ha considerado areas de ingreso peatonal, plaza publica, hall

al ingreso, jardinerias y estacionamientos para bicicletas de corta estancia.

llustracion 142: Plaza publica, dareas peatonales y de ingreso
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llustracion 143: Hall de ingreso
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PLANTA BAJA
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PLANTA BAJA
DESCRIPCION A. OTIL A. ABIERTO
o OFICINA 101 74,45

OFICIMA 102 107,04 25654
ORCINA 103 £2.43] |
ORCINA 104 72.80| FEE |
OFICINA 105 74,20 6637
OFICINA 104 122,03} 106,364
OFICINA 107 97.18 38.51]
ORCINA 108 159 48] |

llustracion 144. Distribucion planta baja
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL USOs UNIDADES N° COMEUTATIE 72 (S eNETRDA e ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m2 m2 m2 m?2
PLANTA BAJA
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
HALL 1 51.60 51.60 51.60
CIRCULACION PEATONAL 1 93.04 93.04 93.04
PLAZA PUBLICA 1 266.44 0.00 0.00| 266.44
CIRCULACION VEHICULAR 1 129.10 0.00 129.10
GARITA CONTROL VEHICULAR 1 3.21 3.21 3.21
OFICINA 101 1 74.45 74.45 74.45
OFICINA 102 1 107.04 107.04 107.04
JARDIN OFICINA 102 1 25.65 0.00 25.65
PLANTA BAJA |N +/-0,00 M|OFICINA 103 1 42.43 42.43 42.43
OFICINA 104 1 72.80 72.80 72.80
JARDIN OFICINA 104 1 33.39 0.00 33.39
OFICINA 105 1 76.20 76.20 76.20
JARDIN OFICINA 105 1 66.32 0.00 66.32
OFICINA 106 1 122.03 122.03 122.03
JARDIN OFICINA 106 1 106.36 0.00 106.36
OFICINA 107 1 97.15 97.15 97.15
JARDIN OFICINA 107 1 38.51 0.00 38.51
OFICINA 108 1 159.68 159.68 159.68
ESTACIONAMIENTOSBICICLETAS CQ 10 10.20 0.00 10.20
SUBTOTAL: 751.78 216.72 675.97 968.50 751.78| 270.23 216.72| 405.74

Tabla 35: Cuadro de areas planta baja

Editado por: Karina Navarro
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La planta alta 1, se diferencia de la planta tipo porque las areas de los inmuebles
son diferentes a pesar que el numero considerado en cada planta es la misma, 4 oficinas

y 4 departamentos.

En la planta alta 2, se han ubicado 4reas comunales tales como business center,

chill out room, cafeteria y jardin comunal.

En la planta alta 3, la distribucion es diferente a la planta tipo, pues cuenta con 3

oficinas y 4 departamentos, por lo tanto sus areas también son diferentes.

lustracion 145: Cafeteria planta alta 2
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llustracion 146: Jardin Comunal planta alta 2

llustracion 147: Business center planta alta 2.
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llustracion 148: Chill out room - billar

Llustracion 149: Chill out room - entretenimiento



PLANTA ALTA 1

PLANTA ALTA
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PLAMTA ALTA 1

DESCRIPCION
(ORCINA 201 P0.74 DEP ARTAMENTC 201 7224
ORCINA 202 103597  |DERARTAMENID 202 76,73
DRCINA 208 17537 DEP ARTAMENTD 203 134 45
DRCINA 204 121,45 DEP ARTAMENITD 204 Y2068

Hustracion 150: Distribucion planta alta 1

248
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N°l " ~ 5\ o UTABLE m2 CONSTRUIDA ma] ABERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m2 m2 m2 m2
PLANTA ALTA 1
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
DEPARTAMENTO 201 1 72.26 72.26 72.26
DEPARTAMENTO 202 1 76.73 76.73 76.73
DEPARTAMENTO 203 1 134.45 134.45 134.45
PLANTA ALTA 1| N +3,60 M | DEPARTAMENTO 204 1 92.06 92.06 92.06
OFICINA 201 1 90.76 90.76 90.76
OFICINA 202 1 103.97 103.97 103.97
OFICINA 203 1 175.27 175.27 175.27
OFICINA 204 1 121.45 121.45 121.45
CIRCULACION PEATONAL 1 74.55 74.55 74.55
SUBTOTAL: 866.95 143.42 0.00 1010.37 866.95 0.00 143.42 0.00

Tabla 36: Cuadro de areas planta alta 1.

Editado por: Karina Navarro
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PLANTA ALTA 2
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PLAMNTA ALTA 2
CHILL OUTROCM DESCRIPCION A, UTIL
SALA DE REUMIONES N DEFARTAMENTD 301 7224
COMNFERENCIAS [ ] DEPARTAMENTO 302 e
L, T 173
DEPARTAMENTO 304 7208

llustracion 151: Distribucion planta alta 2
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N°f ~ ~ 5 TABLE m 2 CONSTRUIDA m2| ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m?2 m2 m?2 m2 m2
PLANTA ALTA 2
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
DEPARTAMENTO 301 1 72.26 72.26 72.26
DEPARTAMENTO 302 1 76.73 76.73 76.73
PLANTA ALTA 2| N +7,20 m |DEPARTAMENTO 303 1 134.45 134.45 134.45
DEPARTAMENTO 304 1 92.06 92.06 92.06
BUSSINES CENTER 1 218.09 218.09 218.09
CAFETERIA 1 142.98 142.98 142.98
CIRCULACION PEATONAL 1 72.41 72.41 72.41
JARDIN COMUNAL 1 63.18 0.00 63.18
SUBTOTAL: 375.50 502.35 63.18 877.85 375.50 0.00 502.35 63.18

Tabla 37: Cuadro de areas planta alta 2

Editado por: Karina Navarro
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PLANTA ALTA 3
=
PLANTA ALTA 3 _ PLANTA ALTA 3
DESCRIPCION A UTIL DESCRIPCION A. ML
OFCINA 401 20,74 DEPARTANERMTD 401 72,26
OFCINA 402 137,49 DEPARTAMEMNTD 402 74,73
OFCINA 403 141,33 DEPARTAMEMTD 403 134 45
DEPARTAMBNTD 404 9206

llustracion 152: Distribucion planta alta 3.
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N° COMPUTABLE m2 | cONSRUIDA m2 ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m?2 m?2 m?2 m?2 m2
PLANTA ALTA 3
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
DEPARTAMENTO 401 1 72.26 72.26 72.26
DEPARTAMENTO 402 1 76.73 76.73 76.73
PLANTA ALTA 3| N +10,80 M |DEPARTAMENTO 403 1 134.45 134.45 134.45
DEPARTAMENTO 404 1 92.06 92.06 92.06
OFICINA 401 1 90.76 90.76 90.76
OFICINA 402 1 137.49 137.49 137.49
OFICINA 403 1 141.35 141.35 141.35
CIRCULACION PEATONAL 1 74.55 74.55 74.55
SUBTOTAL: 745.10 143.42 0.00 888.52 745.10 0.00 143.42 0.00

Tabla 38: Cuadro de areas planta alta 3

Editado por: Karina Navarro.
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A partir de la planta alta 4 a la 15, la planta tipo se mantiene por eso, se indica como
modelo la planta alta 4, la cual cuenta con 4 oficinas y 4 departamentos, cuyas areas se

muestran en la Tabla 39



PLANTA ALTA 4

PLANTA ALTA TIPO 4-15

PLANTA ALTA 4

DESCRIPCION A UL DESCRIPCION A UTIL
OFACINA 301 0,74 DEP ARTAMEMTO 501 72,28
OHACINA 502 13597 DEP ARTAMEMNTO 502 74,79
OHCINA 503 102,33 DEPARTAMENTD 503 134 45
OFCINA 504 87,24 DEPARTAMENTD S04 92,04

Hustracion 153: Distribucion planta tipo.
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL (INON UNIDADES N° COMPUTABLE m2 | CONSTRUIDA m2 ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m?2 m?2 m?2 m?2
PLANTA ALTA TIPO 4-15
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
DEPARTAMENTO 501 1 72.26 72.26 72.26
DEPARTAMENTO 502 1 76.73 76.73 76.73
PLANTA ALTA 4-|N +14,40 M DEPARTAMENTO 503 1 134.45 134.45 134.45
15 N+54.00 M DEPARTAMENTO 504 1 92.06 92.06 92.06
OFICINA 501 1 90.76 90.76 90.76
OFICINA 502 1 135.97 135.97 135.97
OFICINA 503 1 102.32 102.32 102.32
OFICINA 504 1 87.24 87.24 87.24
CIRCULACION PEATONAL 1 74.55 74.55 74.55
SUBTOTAL: 791.79 143.42 0.00 935.21 791.79 0.00 143.42 0.00

Tabla 39: Cuadro de areas planta tipo 4-15

Editado por: Karina Navarro.
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Las plantas altas 16, 17 y 18; difieren de la planta tipo. La planta 16 cuenta con 2
oficinas, cuyas areas se detallan en la Tabla 40, terraza comunal, gimnasio, zona de
entretenimiento comin como sala de cine, zona de nifios y pared para escalar. La planta
17 también posee 2 oficinas, sala comunal y zona de entretenimiento comun. Por otra
parte la planta alta 18 es la planta de cubierta, con cubiertas inaccesibles por su disefio

arquitectonico y 2 terrazas comunales.

Hustracion 154: Gimnasio planta alta 16
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Tlustracion 155: Area verde y comunal, planta alta 16
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llustracion 156: Zona de entretenimiento comun planta alta 16-17
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llustracion 157: Distribucion planta alta 16
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PLANTA ALTA 17
(0]
3
X
;
FLANTA ALTA 17 SALA COMUMAL
. 1 IONA RECREACION I
DESCRIPCION ; PARED DE ESCALAR
CHCIMA 1801 OHCIMA GEINCO 074
OFICIMA 1802 ORCIMNA GEIMCO 115.5I|

Hlustracion 158: Distribucion planta alta 17
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PLANTA ALTA 18

N G

CUBIERTA £ 0
INACCESIBLE =
&

1lustracion 159: Distribucion planta alta 18
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N° COMPUTABLE m2 | CONSTRUIDA m2 ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m2 m?2 m?2 m?2
PLANTA ALTA 16
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04 19.04
OFICINA 1701 1 90.76 90.76 90.76
OFICINA 1702 1 135.96 135.96 135.96
PLANTA ALTA 16| N +57,60 M [BALCON COMUNAL ] 81.10 0.00 81.10
GIMNASIO 1 94.11 94.11 94.11
AREA DE ENTRETENIMIENTO COMU 1 149.55 149.55 149.55
TERRAZA COMUNAL 1 239.67 0.00 239.67
CIRCULACION PEATONAL 1 75.34 75.34 75.34
SUBTOTAL: 226.72 387.87 320.77 614.59 226.72 0.00 387.87 320.77|
Tabla 40: Cuadro de areas, planta alta 16
Editado por: Karina Navarro.
AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N°|" 5 b mABLE m2 | cONSTRUIDA ma] ABERTA AREA BRUTA [CONSTRUIDA [ABIERTA | CONSTRUIDA [ ABIERTA
m?2 m?2 m2 m2 m?2
PLANTA ALTA 17
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.39 21.39 21.39
OFICINA 1801 1 90.76 90.76 90.76
PLANTA ALTA 17| N +61,20 M [OFICINA 1802 1 115.51 115.51 115.51
SALA COMUNAL 1 98.48 98.48 98.48
CIRCULACION PEATONAL 1 66.75 66.75 66.75
AREA DE ENTRETENIMIENTO COMU 1 25.05 25.05 25.05
SUBTOTAL: 304.75 163.02 0.00 467.77 206.27 0.00 261.50 0.00

Tabla 41: Cuadro de areas planta alta 17

Editado por.: Karina Navarro
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N°I' ~ o UTABLE m2 CONSTRUIDA mo| ABIERTA AREA BRUTA | CONSTRUIDA |ABIERTA | CONSTRUIDA | ABIERTA
m2 m2 m2 m?2 m?2
PLANTA ALTA 18
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 52.63 52.63 52.63
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.41 21.41 21.41
PLANTA ALTA 18| N +64,80 M|TERRAZA COMUNAL 1 1 248.33 0.00 248.33)
TERRAZA COMUNAL 2 1 173.46 0.00
CIRCULACION PEATONAL 1 24.61 24.61 24.61 0.00
SUBTOTAL: 0.00 98.65 421.79 98.65 0.00 0.00 98.65| 248.33

Tabla 42: Cuadro de areas planta alta 18

Editado por: Karina Navarro
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Es importante diferenciar los conceptos de las diferentes areas existentes dentro
de un proyecto. Para el proyecto de estudio se generd un diagrama ilustrativo de las areas
consideradas. El area enajenable no se ilustra pues es aquella contemplada dentro del area

bruta (4rea util + 4rea no computable cubierta).

RESUMEN DE AREAS
30,000.00
26,015.98
25,000.00
20,000.00
o 16,466.53
€
© 15,000.00
& 10,857.70
10,000.00
5,000.00
Area Bruta Area no computable Area Comunal
abierta

Hustracion 160: Resumen de areas del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro

El 4rea bruta es igual al area total cubierta es decir contempla el area ttil mas el
area no computable cubierta. El area 1til es aquella considerada como habitable, mientras
el 4rea no computable cubierta son areas como jardines, balcones, area de guardiania, etc.
Los datos del proyecto se muestran en la Ilustracion 161. Es decir el 42.11% del area
bruta es representa por el area util, mientras el 50.89% del area bruta es el area no

computable cubierta, como son areas de parqueaderos y bodegas.
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AREA BRUTA

® Area util

" Area no computable
cubierta

ITlustracion 161: Area Bruta del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro

Hay que destacar que un buen disefio arquitectonico es funcional y sobre todo
interviene el concepto de optimizacion, el ocupar el area disponible en su totalidad o
alcanzar un alto porcentaje, es reflejo del concepto mencionado.

El proyecto tiene un COS en planta baja del 45.72%, comparado con un 50%
establecido en el IRM, y un COS Total de 777.01%, comparado con 900%. En el IRM,
se detalla que el COS Total es del 600%, esto en los 12 pisos permitidos, sin embargo
con la aplicacion de compra de pisos permitida del 50%, el COS Total asciende a 900%
por los 18 pisos que se han considerado para la edificacion. Este demuestra el disefio

Optimo obtenido para el proyecto.



16,000.00
14,000.00
12,000.00
10,000.00
8,000.00
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EVALUACION DE AREAS SEGUN

REGULACIONES
14,800.23
12,777.65
822.24 75178
I —
COS PB COS TOTAL

B M2 IRM M2 PROYECTO

llustracion 162: Evaluacion de areas segun IRM.

Elaborado por: Karina Navarro

Un buen analisis, también involucra en entorno, en este caso como se maneja la

competencia, es por eso que en la Ilustracién 163 y la Ilustracion 164 se realiza una

comparacion del proyecto de estudio frente a la competencia en cuanto a areas.
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COMPARACION DE AREAS CON LA
COMPETENCIA - DEPARTAMENTOS
140
120
100

133
90 914

80 70650

6

4

2

SUIT 2 DORM. 3 DORM.

117.1

o

Area m2
o o

o

B GEINCO ™ COMPETENCIA

Hlustracion 163: Comparacion de dreas de departamentos con la competencia

Elaborado por: Karina Navarro

En la Ilustracion 163, se puede evidenciar que los departamentos de 3 dormitorios del

proyecto de estudio tienen mayor area en comparacion con los de la competencia.
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COMPARACION DE AREAS CON LA
COMPETENCIA - OFICINAS

160
135

140

120 109.0
~ 100 85
E 80
o 57.2
< 60

40

20

0

MINIMA MAXIMA

B GEINCO N COMPETENCIA

llustracion 164: Comparacion de areas de oficinas con la competencia.

Elaborado por: Karina Navarro

En cuanto a las oficinas, el area no es determinada especificamente, pues puede
ser variable dependiendo de las necesidades del cliente, al ser areas abiertas sin divisiones

como lo son los departamentos, se puede realizar modificaciones.

5.6.4 Evaluacion de acabados arquitectonicos.

Los acabados arquitectonicos del proyecto son analizados segun el segmento al
que esta dirigido, es decir que no se debe subestimar ni tampoco sobrevalorar. La calidad
del producto, tiene gran influencia, por eso los acabados son de alta calidad, pero

manteniendo el perfil del cliente.

El edificio estara dotado de avanzadas técnicas constructivas, que permitan

cumplir con los requerimientos establecidos en la matriz de Eco eficiencia de la Secretaria
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de territorio, habitat y vivienda. Entre ellos y que da alcance para este enunciado, es el
uso de materiales nacionales en un 36%, cuyas emisiones y afectaciones al ambiente sean

minimas.

En fachadas los materiales principales son hormigén y vidrio.

Colocacién de gypsum, con diseio de iluminacién

Tumbado , -
LED segun el segmento de mercado objetivo

Porcelanato nacional e importado de gran
Pisos formato. En dreas menores de los departamentos
se colocara piso flotante de alto transito
Piezas sanitarias cuyo disefio comtemple el ahorro
de consumo de agua en cada descarga, y griferia
cromada de consumo menor

Piezas Sanitariasy
Griferia

Muebles de cocina, closets y baiho termo

Muebleria . . .
laminados. Los mesones se colocara granito

Vidrios en fachadas principales que impide el
Ventaneria paso de radiacion directa, permitiendo confort
térmico en el interior, sin necesidad de aire

Tabla 43: Descripcion de acabados arquitectonicos

Elaborado por: Karina Navarro



271

llustracion 165: Acabados arquitectonicos — fachadas.

Editado por: Karina Navarro
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5.6.5 Evaluacion de procesos técnicos e ingenierias.
En cuanto a técnicas y procesos, se empleara aquellos que contribuyan con el
medio ambiente. El control de emisiones el ambiente de materiales empleados, serd un

factor clave.

DESCRIPCION

Muros anclados para la construcciéon de subsuelos,
estabilidad de taludes. Estructura mixta de losas de
Estructural hormigdn con estructura metdlica (steel deck),
permitiendo facilidad para instalaciones. Combinacién
de muros de corte y pdrticos

Sistemas hidrosanitarios normados que permitan
optimizacidn y evitar contaminaciéon ambiental, por eso
Hidrosanitario laimplementacién del tratamiento de aguas grises,
previo ala expulsién al alcantarillado. Reutilizaciéon de
agua lluvia respecto a la demanda total optimizada.

Espacio normado bajo especificaciones de calidad y
seguridad para transformador, generador, incluye un

Eléctrico cuarto eléctrico. Tuberia de polietileno para conduccion
vertical y horizontal, conductores de cobre. [luminacién
LED

llustracion 166: Descripcion de ingenierias y especificaciones

Elaborado por: Karina Navarro



Carga por Peso Propio de la Losa de Hormigon en 2 direcciones
por 1m?y Cargas permanentes en la edificacion
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Peso Especifico de la Losa = 2.40 t/m?

Peso Especifico de la Losa = 2.40 t/m?

Peso Especifico del Bloque de Alivianamiento = 1.00 t/m?

Peso Especifico del Deck e=0.76mm = 0.01 t/m?

Peso Especifico del Revestimiento = 2.30 t/m?

Peso Especifico del Revestimiento = 2.30 t/m?

Altura dela Losa =25.00 cm

Altura dela Losa =11.00 cm

Espesor de la Loseta =5.00 cm

Espesor de los Nervio =10.00 cm

Espesor de la Loseta =5.00 cm

Altura del Bloque =20.00 cm

Revestimiento (Sup) =2.00 cm

Ancho del Bloque =40.00 cm

Revestimiento (Sup +Inf) =4.00 cm

Peso de la Losa = 192 kg/m?

Peso del Deck = 12.0 kg/m?

Peso de la Losa = 293 kg/m?

Peso del Revestimiento = 46 kg/m?

Peso de los Bloque = 128 kg/m?

Peso Vigas Secundarias = 8 kg/m?

Peso del Revestimiento = 92 kg/m?

Peso Muerto (Permanente) Total = 258 kg/m?

Peso Muerto (Permanente) Total = 513 kg/m?

MALLA ELECTROSOLDADA
24@0.10m
VARILLA
+2.54
| A S, .
L e | PR .
L el : z
& A
I 1
VARILLA BLOQUES
INFERIOR DE ALIVIANAMIENTO

llustracion 167: Especificaciones losas de hormigon

5.7 Sostenibilidad

COLOCAR MALLA ELECTROSOLDADA
@4 @ 15em EN LOS DOS SENTIDOS

j ya = 24mn
%u Ja— T N T

CORTE DEL TABLERO

Para determinar los aportes en cuanto a sostenibilidad del proyecto, es necesario

conocer su concepto, por lo tanto la sostenibilidad es el compromiso del presente para

garantizar un equilibrio en el futuro. Se trata de un concepto de conciencia, tanto en

aspectos ambientales, sociales, y econdmicos. El cuidado y mantenimiento del medio

ambiente es pieza clave al hablar de sostenibilidad. Es por eso que los medios que lo

permitan seran fuentes para generar sostenibilidad. (Oxfam Intermon, s.f.)

La Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda, como parte de sus resoluciones,

ha implementado la herramienta de eco eficiencia, que permite el aumento de

edificabilidad por sobre lo establecido en el Plan de Uso y Ocupacion del Suelo, por

medio de la implementacion de estrategias que permitan un ahorro de consumo de agua
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y energia asi como aportes paisajisticos y ambientales del entorno urbano, la cual debe
cumplir con cierto puntaje establecido dependiendo del crecimiento en altura. (Secretaria

de Territorio, s.f.)

Los proyectos inmobiliarios que tienen esta posibilidad son aquellos que se
encuentran dentro de un rango de influencia del sistema integrado de transporte
metropolitano como el Bus Rapid Transit BRT, como de las estaciones del metro de

Quito.

El proyecto edificio “Geinco”, es calificado para la adquisicion de pisos en un
50%, esto por la cercania a las estaciones del sistema de red publica de transporte Trole
Bus.

Para el cumplimiento de la matriz de eco eficiencia, es necesario una calificacion
de 70 a 79 puntos sobre 10. La matriz se conforma por 34 puntos en la eficiencia de
consumo de agua, 33 puntos por la eficiencia de consumo de energia y 33 puntos por

aportes paisajisticos, ambientales y tecnoldgicos.

El proyecto busca la implementacion de herramientas que permitan contribuir con

el medio ambiente, siendo estos aportes para la sostenibilidad.
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CAPITULO 1: EFICIENCIAEN CONSUMO DE AGUA

1.1|Retencion de Agua en Superficie
1.1.1 Porcentaje de area permeable -
Ubicacion de una cisterna en el subsuelo 1de 29.64 m3, que permite la recoleccion
112 Porcentaje de Agua Lluvia de agua lluvia. El porcentaje de agua lluvia retenido es del 35%, esto responde al
o Retenida volumen que puede ser captado por el area del predio obteniendo asi un volumen de
retencion de 28.81 m3, por lo cual la cisterna es del volumen adecuado.
1.2| Eficiencia en el Consumo de Agua Potable, tratamiento de aguas grises y reutilizacion de agua lluvia
El uso de inodoros de doble descarga y lavamanos y fregaderos cuyo consumo de
agua es de 0.43GPM frente a uno regular de 2.2GPM. 18 m3 recolectados de agua
121 Eficiencia en Consumo de Aqua lluvia se planea reutilizar en los inodoros de oficinas y riego de jardines. Obteniendo
o g un ahorro de consumo en departamentos del 34%, en oficinas del 57.14%, 52% en
areas comunales y el 100% en areas verdes, obteniendo asi un porcentaje del 60%
de ahorro de consumo de agua global en todo el proyecto
Pl [ isi I lo 1 | vol I
122 Tratamiento de Aguas Grises arrlta de trgtamlento de ?guas grisis en el subsuelo 1, del volumen recolectado, se
dara tratamiento al 41.17%
123 Retencion de Agua Lluvias Se planefa reutllz?r 18 m3 de.L'm volumen totgl necesario de 63 m3 lo que nos d un
porcentaje de 28% de retencion de agua lluvia
lustracion 168: Implementacion eficiente en consumo de agua.

Elaborado por

: Karina Navarro
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CAPITULO 2: EFICIENCIAEN CONSUMO DE ENERGIA

estacionamientos

2.1l Consumo del Edificio
Colocacion de detectores de CO2 en subsuelos, o que permite el encendido de los
sistemas de ventilacion solo cuando los niveles de CO2 han alcanzado el limite,
211 Eficiencia en el Consumo de evitando que el sistema permanezca encendido. La no utilizacion de sistemas
o Energia eléctricos para calentamiento de agua, en su reemplazo se coloca bombas de
calor. Funcionamiento de sistemas eléctricos principales mediante arrancadores
que permiten un ahorro en el consumo de energia. Implementacién de luz LED
21.2 Balance Consumo / Generacion -
2.2| Eficiencia en Consumo de Energia Relacionada a Movilidad
. . En planta baja se propone 8 unidades de comercio y servicios, tres de las cuales
2.21 Esp.acms. para comer0|o ylo tienen conexion directa con el espacio publico, ientras las otras cinco tienen
equipamiento social ., . .
conexion a traves del hall de ingreso
El proyecto cuenta con 60 departamentos y 67 oficinas, para el calculo se
2.2.2 Diversidad de Usos considera la menor area dominante, en este caso el area correspondiente a
departamentos
Promueve la movilidad activa de la ciudad, por lo que se ha implementado
estacionamientos de bicicleta de larga y corta estancia. En el ingreso principal se
2.2.3 Estacionamientos de Bicicletas |colocan 10 estacionamientos abiertos con la seguridad necesaria para ser
considerados de corta y larga estancia, y de 60 estacionamientos en los subsuelos
1y 2, correspondientes a estacionamientos de larga estancia cubiertos
vy Reduccion de numero de )

Llustracion 169: Implementacion eficiente en consumo de energia.




Elaborado por: Karina Navarro
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CAPITULO 3: APORTES AMBIENTALES, PAISAJISTICOS, TECNOLOGICOS

3.1

Aportes Tecnologicos

Materiales Renovables,

Se estima el uso de materiales nacionales mayor al 36%. Existe un convenio con

3.1.1 Reciclados, Locales, Reuso, una empresa para que provea de acero de refuerzo reciclado
bajas emisiones COVs P P que p )
Uso de Materiales Livianos de - . . . . . .
. s Se utiliza sistemas constructivos que permitan la implementacion de mamposteria
3.1.2 mamposteria, divisiones . .. .
. interna alivianada. (como se muestra en la figura)
internas, losas
3.2| Ambientales y Paisajisticos
Planes de manejo de - Dentro de la planificacion se ha considerado un plan de manejo ambiental,
3.2.1 escombros, desechos sodlidos y . . " L.
L considerando el manejo de escombros, desechos sdlidos y mantenimiento.
mantenimiento
3292 Integracion de la planta a nivel de | El proyecto propone 170 m2 de extension de la acera como aporte al espacio
o acera al espacio publico publico
3.2.3 Unificacion de Lotes El terreno total de 1644.47 m2, por medio de la unificacion de 3 lotes
3.24 Cobertura Vegetal El proyecto propone 1011.54m2 de area de recubrimiento vegetal
3.3| Diserio Bioclimatico
3.3.1 Reflectancia y Absortancia -
Por medio de materiales 6ptimos como los vidrios de fachada, permite adquirir
. confort término, no existe la necesidad de incorporar aire acondicionado, aportando
3.3.2 Confort Térmico . . . L~ . o
al confort térmico y ahorro en el consumo de energia. El buen disefio arquitecténico
contribuye a este factor.
3.3.3 Confort Luminico -

Hlustracion 170: Implementacion de aportes paisajisticos, ambientales y tecnologicos



Elaborado por: Karina Navarro
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Editado por: Karina Navarro
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5.8 Conclusiones

INDICADOR

VIABILIDAD

OBSERVACIONES

EVALUACION IRM

Qf

El cumplimiento de las regulaciones descritas dentro del informe son
cumplidas de manera éptima. Los retiros son cumplidos, el nimero de pisos,
aprobacion para la compra de pisos a través de la matriz de eco eficiencia,
coeficiente de uso del suelo. Por lo tanto el proyecto cumple con las
condiciones del Informe de Regulacién Metropolitana

CONCEPTO, PROGRAMA,
FUNCIONALIDAD

Después del analisis realizado, el proyecto posee una buena concepcidén cuyo
disefo ha optimizado las areas, logrando fucionalidad y belleza. El proyecto
es un aporte al entorno urbano y paisajistico, no rompe con los conceptos
urbanisticos

AREAS

Q=0

Las dreas consideradas comparadas con las de la competencia son mayores,
sin embargo se debe considerar el segmento objetivo, no existe un valor fuera
de rango, son manejables y aceptables. En cuanto a oficinas el area tiene
posibilidades de cambio, al ser dreas abiertas esto es manejable. La
implementacién de areas comunales y especiales genera un plus para el
proyecto como la sala decine, drea de juegos, muro de escalar, business
room, entre otras.

ESPECIFICACIONES Y
PROCESOS

Las especificaciones cumplen con los procesos de calidad y requerimientos
técnicos. Los acabados son consideerados de acuerdo al mercato vy al
segmento objetivo.

SOSTENIBILIDAD

El proyecto contribuye con el medio ambiente, posee caracteristicas que le
permite calificarse como proyecto verde EDGE, y adquirir la calificacion
necesaria (70-79) en la matriz de eco eficiencia de la STHV, para ser apto para
la compra del 50% en altura de lo permitido segln el IRM. Su aporte es
importante

Tabla 44: Conclusiones

Elaborado por: Karina Navarro.
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6 ANALISIS DE COSTOS

6.1 Introduccion

Para un andlisis de costos de un proyecto es necesario realizar un prepuesto, el cual por
definicion es una estimacion de supuestos previos cuyo grado de precision dependera de la fase

en la que se encuentra el proyecto.

Los costes son asignados a los denominados “objetos de costes”, que son los productos,
las fases de elaboracion de los productos o los centro de costes. Estos tltimos son agrupaciones
de costes y corresponden a departamentos dirigidos por un responsable en quien se ha
descentralizado un determinado nivel de decision para los objetivos que se le han formulado.

(Verticebs, 2018).

El costo total del proyecto se conforma por costos directos, costos indirectos y el costo
del terreno, este ultimo es analizado mediante métodos conocidos, como es el método de
mercado, el método del valor residual y el método del margen de construccion

El analisis se lleva a cabo a través de la identificacion de los recursos necesarios para

las distintas fases de vida del proyecto.

Es importante analizar la incidencia de los diferentes componentes dentro del todo,
obteniendo asi resultados, los cuales a través de técnicas de estimacion como juicio de expertos

y analogia, permiten un ajuste cercano a la realidad.
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6.2 Antecedentes

El proyecto “Geinco” se encuentra en etapa de pre factibilidad, es decir a la espera de
las aprobaciones necesarias para continuar a la siguiente etapa dentro del proceso de vida de
planificacion de un proyecto. El margen de variacion esperado es de +- 15%-20%. El detalle
realizado es acorde a la etapa en la que se encuentra el proyecto. Es posible esperar ciertas

modificaciones conforme este avance o por cambios en el alcance del proyecto.

6.3 Objetivos

6.3.1 Objetivo general
Determinar el costo total del proyecto “Geinco”, a través de la asignacion de recursos
necesarios para las actividades contempladas dentro del desarrollo integral del proyecto, en un

tiempo previsto de 35 meses.

6.3.2  Objetivos especificos
o Determinar y analizar el porcentaje de participacion de los rubros y paquetes de
trabajo, dentro del costo al que pertenecen sean directos o indirectos, y su incidencia
dentro del costo total del proyecto, comparandolo con proyecto analogos y el juicio de

expertos.

. Comparar y analizar los precios obtenidos del terreno a través de las
metodologias de mercado, valor residual y margen de construccion, obteniendo el

resultado para ser utilizado como dato para el analisis de costos.
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. Analizar los precios del metro cuadrado de la competencia, considerando una
rentabilidad del 25%, la cual es la esperada por el proyecto; permitiendo asi realizar una
comparacion y medir el margen de diferencia en el caso que lo hubiere, utilizandolo

como uno de los factores para medir la viabilidad del proyecto.

o Evaluar la incidencia de los diferentes componentes del costo total, es decir el
costo del terreno, costos directos e indirectos, concluyendo si se encuentran dentro de
los pardmetros otorgados por expertos, alineados al segmento objetivo al que estd

dirigido el proyecto.

o Determinar la incidencia e indicadores de la construccién bajo (subsuelos) y
sobre (plantas altas) el nivel cero, obteniendo el costo por m2 del area a enajenar y area

bruta, los cuales pueden ser comparados con los de la competencia.

J Estudiar el tiempo programado para cada actividad, teniendo relacion entre ellas

y ajustadas a la realidad, siendo esto evidenciado en el cronograma.

o Definir la mayor inversion necesaria dentro del plazo de los 35 meses, a través

del flujo de egresos acumulados de los gastos directos, indirectos y del terreno
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6.4  Metodologia

Dentro de la metodologia de investigacion se aplicara el método inductivo, siendo este
un proceso en el que, a partir del estudio de casos particulares, se obtienen conclusiones o leyes

universales que explican o relacionan los fenomenos estudiados, en este método se utiliza:

J La observacion directa de los fenomenos
o La experimentacion
. El estudio de las relaciones que existen entre ellos.

Inicialmente se separan los actos mas elementales para examinarlos en forma individual,
se observan en relaciéon con fendémenos similares, se formulan hipdtesis y a través de la

experimentacion se contrastan. (Rodriguez, 2005)

También pueden ser utilizados los siguientes métodos:

. M¢étodo de concordancia: Analiza varios hechos y observa los datos que se

encuentran relacionados en forma andloga con el fendmeno por investigar.

o Método de residuos: Cuando una parte del fendmeno se atribuye a otro de los
antecedentes, se admite que esta parte o residuo es efecto del grupo restante de

dichos antecedentes.

. Método de la diferencia: Analiza los casos que difieren por la presencia o

ausencia d caracteristicas en el fenomeno
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. Método de la variacion concomitante: Estudia las diferencias halladas en la
evolucion de un fendmeno que coinciden con la evolucion de otros fendmenos.

(Rodriguez, 2005)

Con este método se utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de
hechos particulares aceptados como validos, cuya aplicacion sea de caracter general. El método
se inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan conclusiones universales que se
postulan como leyes, principios o fundamentos de una teoria. (Bernal Torres, Metodologia de

la investigacion: para administracién, economia, humanidades y ciencias sociales, 2006)

De tal manera que, tomando en cuenta los costos en el mercado y aquellos determinados
por la Camara de la Construccion de Quito, y considerando los valores referenciales en el medio
de proyectos de similares caracteristicas se logre determinar un valor total, el mismo que sera
desglosado en valores que determinen los costos directos, indirectos y el costo del terreno; este
ultimo debe ser analizado a través de los diferentes métodos de valuacion, como lo es el método

de mercado, método del valor residual y método del margen de construccion.

Tomando en cuenta estos valores y datos se aplicard también el método de concordancia,
es decir viendo aquellos valores y experiencias de empresas del sector que sean similares o se

asemejen al proyecto a ejecutar.

La metodologia de trabajo para esta determinacion se realizara de acuerdo al siguiente

proceso.



COSTO DEL TERRENO

ANALISIS DE

COSTOS

————— COSTOS DIRECTOS ~——

COSTOS INDIRECTOS

Mlustracion 172: Metodologia para andlisis de costos

Elaborado por: Karina Navarro
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6.5 Analisis costos directos

Los costes directos son los que corresponden especificamente a un producto o
grupo de productos, a una seccion, a un centro de costes, etc., segiin cudl sea el objetivo

perseguido con la determinacion o calculo del coste. (Verticebs, 2018 ).

Los costos directos, como su nombre lo indica son aquellos que se encuentran
relacionados directamente con la construccion del entregable final. Involucra la mano de
obra necesaria, materiales, equipos; todos aquellos recursos inmersos de forma directa en

el producto final. (Chevasco, 2018)

Para el proyecto “Geinco”, los costos directos alcanzan los $11°976,005.46, cuya
incidencia es del 68.28% del costo total. Los montos obtenidos para cada uno de los
rubros, estan establecidos por el disefio global del edificio, cuyas cantidades se obtiene a
través de la determinacion de voliimenes de obra; y de los precios establecidos por el
mercado a través de la Camara de la Construccion de Quito y aquellos obtenidos mediante

el analisis de proyectos similares

INCIDENCIAEN| INCIDENCIA
RUBROS DESCRIPCION PRECIO TOTAL EL TOTAL PARCIAL

1 TRABAJOS PRELIMINARES $ 38,030.00 0.22% 0.32%,
2 MOVIMIENTO DE TIERRA $ 569,157.99 3.24% 4.75%
3 ESTRUCTURAS $  4,367,855.47 24.90% 36.47%)
4 RECUBRIMIENTO DE PISOS, PAREDES Y TUMBADOS $  1,187,956.54 6.77% 9.92%
5 PAREDES ALBANILERIA $ 646,269.21 3.68% 5.40%
6 CARPINTERIA, MUEBLES Y PUERTAS $ 479,421.40 2.73% 4.00%)
7 VIDRIOS $  1,037,733.66 5.92% 8.67%
8 JARDINERIA $ 9,767.73 0.06% 0.08%,
9 SISTEMAELECTRICO Y ELECTRONICO $ 810,168.88 4.62% 6.76%
10 COMUNIICACION Y SEGURIDAD $ 170,865.68 0.97% 1.43%
11 SISTEMA HIDRAULICO $  1,218,778.90 6.95% 10.18%
12 |[EQUIPAMIENTO $  1,440,000.00 8.21% 12.02%

TOTAL COSTOS DIRECTOS $ 11,976,005.46 68.28% 100.00%)

Tabla 45: Extracto de los costos directos del proyecto.

Elaborado por: Karina Navarro
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La Ilustracion 173 muestra claramente aquellos paquetes de trabajo cuya
incidencia es la mas alta, en este caso, es el paquete de trabajo de estructura con una
incidencia de 36.47%, como consiguiente se puede decir que uno de los rubros cuya
mayor incidencia es la de hormigones y acero de refuerzo; seguido por el paquete de
trabajo de equipamiento, donde se contempla los ascensores y equipos necesarios para la
ejecucion del edificio, cuya incidencia dentro de los costos directos es del 12.02%., el
sistema hidraulico al igual que los recubrimientos de pisos, paredes y tumbados tienen

también una alta incidencia.

No obstante hay que reconocer que la incidencia del paquete de trabajo estructura
dentro del proyecto total es del 24.9%, alcanzando casi la cuarta parte del total, esto se

muestra en la Tabla 45

COMPOSICION COSTOS DIRECTOS

EQUIPAMIENTO [ 12.02%
SISTEMA HIDRAULICO | 10.18%
COMUNIICACION Y SEGURIDAD B 1.43%
SISTEMA ELECTRICOY ELECTRONICO MMM 6.76%
JARDINERIA | 0.08%
VIDRIOS N 8.67%
CARPINTERIA, MUEBLES Y PUERTAS NN 4.00%
PAREDES ALBANILER/A sl 5.40%
RECUBRIMIENTO DE PISOS, PAREDES Y TUMBADOS NN 9.92%
ESTRUCTURAS I 36.47%
MOVIMIENTO DE TIERRA NN 4.75%

TRABAJOS PRELIMINARES I-0.32%

lustracion 173: Composicion porcentual de los costos directos

Elaborado por: Karina Navarro
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Los diferentes paquetes de trabajo que contempla los costos directos se agrupan
en dos grande grupos, obra gris y acabados. La incidencia de cada uno de ellos dentro de

los costos totales se muestra en la Tabla 46. (Leon, 2016)

GRUPO PRECIO TOTAL [INCIDENCIA
OBRAGRIS $ 7,558,792.89 63.12%
ACABADOS $ 4,417,212.57 36.9%

Tabla 46: Desglose costos directos en obra gris y acabados

Elaborado por: Karina Navarro

El aporte que se visualiza en la Ilustraciéon 174, por parte del grupo acabados,
corresponde al 36.9 %, lo que quiere decir que tiene estrecha relacion con el segmento

objetivo a quien esta dirigido el proyecto.

DESGLOSE COSTOS DIRECTOS

= OBRA GRIS = ACABADOS

llustracion 174: Porcentajes grdficos del desglose de costos directos en obra gris y acabados

Elaborado por: Karina Navarro.
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Los paquetes de trabajo que se agrupan dentro de obra gris se muestran en la
Ilustracion 175 y con su porcentaje de participacion; destacandose el paquete de

estructura con un 55.49%.

OBRA GRIS

SISTEMA HIDRAULICO I 12,65%
COMUNICACION Y SEGURIDAD [l 2,26%
SISTEMA ELECTRICO Y ELECTRONICO | 10,72%
PAREDES ALBANILERIA [ 8,55%
ESTRUCTURAS | 55,49%
ANCLAJES [ 2,29%
MOVIMIENTO DE TIERRA [ 7,53%

TRABAJOS PRELIMINARES | 0,50%

llustracion 175: Incidencia de los paquetes de trabajo en el grupo de obra gris

Elaborado por: Karina Navarro

Los paquetes de trabajo cuya caracteristica encaja en acabados, fuero agrupados
y su incidencia dentro del grupo se muestra en la Ilustracion 176, donde el equipamiento

absorbe el 32.60% del total del grupo.



ACABADOS

290

EQUIPAM I EN T O | ——32,60%

JARDINERIA | 0,22%

VIDRIOS I, 23,49%

MUEBLES | 6,95%

PUERTAS N 3,91%
PIEZAS SANITARIAS N 5,94%

CIELORASO s 6,27%

RECUBRIMIENTO DE PAREDES [N 5,68%

RECUBRIMIENTO DE PISOS

T 14,95%

llustracion 176: Incidencia de los paquetes de trabajo en el grupo de acabados

Elaborado por: Karina Navarro

6.6

Analisis costos indirectos

Los costes indirectos son los que corresponden a varios productos o grupos de

productos, a varias secciones o centros de coste, y, por ello, s6lo son imputables al coste

de un producto o de una seccidon en particular por via indirecta, utilizando claves de

distribucion arbitrarias y fijadas por cada empresa en particular. (Verticebs, 2018 ). Es

decir son aquellos costos no atribuibles directamente al proyecto, pero que son necesarios

para la vida del mismo. Las actividades consideradas dentro del grupo de los costos

indirectos se muestran en la Tabla 47.

RUBROS|

DESCRIPCION

PRECIO TOTAL

INCIDENCIA

INCIDENCIA
PARCIAL

DIRECCION DEL PROYECTO

618,240.00

3.52%

23.98%

PLANIFICACION

427,464.00

2.44%

16.58%

COMERCIALIZACION

1,053,750.89

6.01%

40.88%)

MOVILIZACION

73,600.00

0.42%

2.86%

SERVICIOS

20,800.00

0.12%

0.81%

SEGURIDAD INDUSTRIAL Y OCUPACIONAL

0.64%

4.34%

MEDIDAS AMBIENTALES

40,000.00

0.23%

1.55%)

OPERACION Y MANTENIMIENTO

112,000.00

0.64%

4.34%

o |N|[O|(O(~WIN|=

FISALIZACION Y CONTROL DE CALIDAD

120,000.00

0.68%

4.66%

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

$
$
$
$
$
$ 112,000.00
$
$
$
$

2,577,854.89

14.70%

100.00%

Tabla 47

- Extracto de los costos indirectos del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro
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La actividad con el mayor porcentaje de participacion dentro del grupo de los
costos indirectos es la de comercializacion, la misma que abarca los gatos realizados para
marketing y el pago por comision de ventas. Su incidencia es del 40.88%.

Para marketing se ha otorgado el 2.5% de los costos directos totales, siendo este
valor igual a $299,400.14. El porcentaje considerado por comision de ventas es del 3.2%
sobre el total de ventas que alcanza los $ 23°573,460.91. El objetivo es conseguir una alta
velocidad de ventas a través de la inversion realizada para marketing y publicidad, este valor es

puesto a analisis, pues dependera de los resultados obtenidos.

COMPOSICION COSTOS INDIRECTOS

FISALIZACIONY CONTROL DE CALIDAD M 4.66%
OPERACION Y MANTENIMIENTO NNNNEN  4.34%
MEDIDAS AMBIENTALES - 1.55%
SEGURIDAD INDUSTRIAL Y OCUPACIONAL NN 4.34%
SERVICIOS W 0.81%
MOVILIZACION Wl 2.86%
COMERCIALIZACION I 40,88%
PLANIFICACION I 16.58%

DIRECCION DEL PROYECTO e 23.98%

llustracion 177: Composicion porcentual de los costos indirectos

Elaborado por: Karina Navarro

Se debe considerar que dentro de la planificacion se encuentran los estudios
necesarios como estudio de mercado, disefio arquitectonico, estructural, etc. al igual que

los permisos de construccion y aspectos legales.
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6.7 Analisis costo del terreno

Existen métodos que permiten la valuacion de terrenos, entre los destacados para
este analisis son el método de mercado, de valor residual y el de margen de construccion.
El objetivo es analizar cada uno de ellos, independientemente que el valor a utilizar para
el analisis sea el obtenido a través del método de mercado, pues es el que predomina.

(Castellanos X. , Métodos de valuacion de terrenos, 2018)

6.7.1 Método de mercado.
Este método se basa en la recoleccion, andlisis y comparacion de los datos de
ventas u ofertas, ubicadas dentro de la zona permeable, cuyas caracteristicas sean

similares al terreno de estudio, y se lo realice en el tiempo determinado actual. (Martinez,

2008).

Después de realizada la recoleccion de datos de 6 terrenos en venta (Vivel, s.f.),
ubicados dentro de la zona permeable del proyecto de estudio, se concluye que el precio
de mercado por m2 es de $1,615.72, aplicado al terreno de estudio, se obtiene como
resultado un precio total del terreno por $2°656,843.77 (ver Tabla 48), este valor no tiene
la adicion por la compra de pisos permitidos por ubicarse dentro de Zonas Urbanisticas

de Asignacion Especial (ZUAE).

Area del terreno m2 1,644.47
Precio de venta en la zona permeable /m2 S 1,615.62
Precio de venta S 2,656,843.77

Tabla 48: Resultados del método de mercado

Elaborado por: Karina Navarro
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Para conocer el valor a pagar por el incremento de pisos, se aplica la siguiente
formula, establecida por la Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda, por la resolucion
vigente para incremento de pisos No. STHV-14-2017. (Secretaria de Territorio, Hébitat

y Vivienda, 2018)

_S() *V(AIVA)

CE AUT

* AB(p)

Donde:

CE = Contribucion especial para la captacion del incremento del valor del
inmueble por suelo creado.

S(t) = Superficie del terreno.

V(AIVA) = Valor del Area de Intervencion Valorativa.

AUT = Area Util Total de construccion asignada por el PUOS.

AB(p) = Area Total de Construccion a incrementare de los pisos autorizados

Después de realizado el calculo, el valor a cancelar de contribucion especial por
la compra de 6 pisos es de $ 328 894.00, el cual es adicionado al precio de mercado

obtenido en la Tabla 48, consiguiendo asi un precio total del terreno de $ 2°985,737.77

Area del terreno m2 1,644.47
Precio de venta en la zona permeable /m2 S 1,815.62
Precio de venta + compra de pisos S 2,985,737.77

Tabla 49: Resultados del método de mercado, adicionando valor por compra de pisos.

Elaborado por: Karina Navarro
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6.7.2 Método del valor residual.
Este método estima el valor maximo de un terreno segin su uso de suelo y
aprovechamiento constructivo. A mayor porcentaje de construccion permitida, sera

mayor el valor residual. (Martinez, 2008)

El valor residual es el monto que se espera recibir de la venta o de la cancelacion
de un activo a larga vida al final de su vida ttil. La vida util o econdmica de un activo se
calcula como la vida fisica mas breve antes de que se deteriore el activo o como si vida

econdmica antes de que se vuelva obsoleto. (Homgrem, 2000).

Existen factores a considerar dentro de esta metodologia, como el precio por m2
de venta en la zona permeable, el cual se lo adquiere del analisis de la competencia. Para
el proyecto “Geinco”, se realizé una ponderacion considerando el area de oficinas y el
area de departamentos total del proyecto de estudio, obteniendo un tunico precio
ponderado utilizado para el analisis. (Elizalde J. , 2016)

Otro factor es el potencial de desarrollo del proyecto (K), es el valor de utilizacion

que tiene el proyecto sobre lo permitido.

Planta Baja 822.24 751.78 91.4%
Total 14,800.23 12,777.65 86.3%

Tabla 50: Resultado factor K

Elaborado por: Karina Navarro

El factor Alfa, es aquel que mide la incidencia del terreno dentro del costo total

del proyecto, se utiliza para analisis del método un rango del 10% al 15%.
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La Tabla 51, contiene los datos necesarios y los calculos realizados, para la

obtencion del precio por m2 equivalente a $1,791.87.

Con la aplicacion del método se obtuvo los resultados que se muestran en la Tabla

52.

Area del Terreno m2 (A) 1,644.47 m2
Precio Venta en lazona/ m2 (PV) $1,844.90 /m?2
COS PB 50%
Numero de pisos 18
COS Total No.Pisos* COS PB 900%
Coeficiente area util vendible (K) 0.86
Incidencia terreno Alfa | 10%
Incidencia terreno Alfa ll 15%
Area Construible m2 (AC) A*COS Total 14,800.23 m2
Area Util Vendible m2 (AUV) AC*K 12,777.65m2
Valor Ventas (VV) PV*AUV S 23,573,460.91

Incidencia Terreno | VV*Alfal S 2,357,346.09

Incidencia Terreno Il VV*Alfall S 3,536,019.14

Precio/ m21 $1,433.50 /m?2
Precio/ m2ll $2,150.25/m?2
Precio promedio / m2 $1,791.87 /m2

Tabla 51: Datos y cdlculos del método del valor residual.

Elaborado por: Karin Navarro

Area del terreno m2 1,644.47
Precio promedio /m2 $1,791.87 /m2
Precio de venta ) 2,946,682.61

Tabla 52: Resultados del método del valor residual

Elaborado por: Karina Navarro
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6.7.3 Método del margen de construccion.

Este método permite valuar el inmueble a través de la diferencia del posible valor
de ventas obtenidas, considerando el precio por m2 establecido ya anteriormente a través
de los precios de la competencia de la zona; menos el costo total de construccion, dando

asi un margen operacional. La utilidad esperada es un factor dentro de la metodologia.

Los datos y resultados se muestran en la

Tabla 53.

Potencial de Ventas
Area Util Vendible m2 (AUV) 14,800.23 m2
Precio Venta M2 (Vivienda) (VM2) $1,844.90 /m2
Coeficiente area util vendible (K) 0.86
Valor de Ventas (VV) AUV*VM2*K $23,573,461
Costos
Costo Directo de Construccién (CD) $809 /m?2
Multiplicador Costo Total (M) 1.2
Area Total Construida (AT) 14,800.23 m2
Costo Total Construccion (CC) CD*M*AT $14,553,860
Calculo del Valor del Terreno
Margen Operacional (MO) VV-CC $9,019,601
% Utilidad esperada (%UE) 25%
Utilidad Esperada (UE) VV*%UE $ 5,893,365.23
Valor maximo del lote MO-UE $3,126,235
Valor maximo /m2 del lote $1,901

Tabla 53: Datos y cdlculos del método del margen de la construccion.

Elaborado por: Karina Navarro

Los datos obtenidos por el método de margen de construccion, son los siguientes:

Area del terreno m2 1,644.47
Precio promedio /m2 $1,901.06 /m?2
Precio de venta S 3,126,235.33

Tabla 54. Resultados del método del margen de construccion



297

Elaborado por: Karina Navarro

6.7.4 Comparacion de los métodos.

Después de realizar el analisis del costo del terreno por medio de las 3
metodologias, se puede concluir que el precio del terreo por método de mercado esta sub
valorado frente al precio obtenido por el método del margen y construccion y sobre

valorado frente al valor obtenido por el método del valor residual.

Métodos
Descripcion Margen
o Mercado Residual g .
Construccion
Valor del terreno S 2,985,737.77 | S 2,946,682.61 $3,126,235
Precio/ m2 $1,815.62 /m2 $1,791.87 /m2| $1,901.06 /m?2

Tabla 55: Cuadro de resultados de las metodologias aplicadas

Elaborado por: Karina Navarro

El resultado con el cual se realiza el andlisis es el precio obtenido por el método
del mercado, es decir de $2°895 737.77 (valor que incluye la contribucion especial por la
adquisicion de 6 pisos adicionales), el efecto comparativo se lo puede realizar, pues en
los otros métodos se aplico el area del proyecto considerando ya el incremento de 6 pisos
adicionales (Castellanos L. , Métodos de valuacion, 2018). Este valor predomina pues el

sector estd influenciado y regido por el mercado actual.
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EVALUACION DE RESULTADOS

$ 3,150,000.00 63126235
$ 3,100,000.00
$ 3,050,000.00
$3,000,000.00 $2,985,737.77

$ 2,950,000.00 $2,946,682.61

Valor del terreno $

$2,900,000.00

$ 2,850,000.00
Mercado Residual Margen Construccién

Métodos

llustracion 178: Evaluacion de resultados de las metodologias aplicadas

Elaborado por: Karina Navarro

De igual manera el valor maximo del lote por m2 es de $1,901.06 obtenido a través
del método de margen de construccion, con un porcentaje de utilidad esperada del 25%.
Si la utilidad esperada fuera mayor los precios por m2 obtenidos por las otras
metodologias quedan sobre el precio maximo del valor del lote por m2, por lo tanto la

utilidad maxima admisible para el proyecto es del 25%.
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EVALUACION DE RESULTADOS

$1,920.00/m?2 $1,901.06 /m2
$1,900.00/m2

$1,880.00/m2

$1,860.00/m2

§ $1820.00/m2 $1,815.62 /m2
5 $1,800.00/m2
$1,780.00 /m2
$1,760.00 /m2
$1,740.00/m2
$1,720.00/m2

$1,791.87 /m2

io po

Prec

Mercado Residual Margen Construccion
Métodos

llustracion 179: Evaluacion de resultados de las metodologias aplicadas

Elaborado por: Karina Navarro

6.8 Costo total del proyecto

El costo total de un proyecto resulta de la suma de los costos directos, indirectos
y del terreno.
El costo total del proyecto a junio del 2018 es de $17°539,598.12, el cual esta

conformado por la siguiente incidencia porcentual:

Costo directo 268.28%
Costo indirecto = 14.70%

Costo del terreno = 17.02%
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COSTOS DEL PROYECTO

B TOTALCOSTOS DIRECTOS
B TOTALCOSTOS INDIRECTOS
M COSTO DELTERRENO (METODO MERCADO + COMPRA PISOS)

llustracion 180: Representacion grdfica, aportes porcentuales de los costos en el costo total

Elaborado por: Karina Navarro

De tal manera que queda demostrado la fuerte incidencia de los costos directos en
el total del proyecto, es debido al alto impacto de ciertos paquetes de trabajo como es el

de la estructura.

La
Tabla 56, resume los valores y porcentajes de incidencia dentro del conjunto.

RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO EDIFICIO GEINCO
TOTAL COSTOS DIRECTOS 11,976,005.46 68.28%
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 2,577,854.89 14.70%
COSTO DEL TERRENO (METODO MERCADO + COMPRAPISOS) 2,985,737.77 17.02%
TOTAL COSTOS DEL PROYECTO 17,539,598.12 100%

Tabla 56: Resumen de los costos totales del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro

6.9 Indicadores de costo por metro cuadrado

Los indicadores de costos por m2 considerando el area enajenable, otorgan el

costo por m2, el cual es diferente bajo y sobre el nivel cero, lo que permite tener un claro
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panorama de los precios de venta, lo cual nos permite generar estrategias de mercado.
(Castellanos L. , Reformulacion y Actualizacion del plan de negocios del proyecto

Cervantes, 2017)

La incidencia en relacién a area bruta del proyecto sobre el nivel cero es del
62.1%, mientras que para bajo nivel cero (subsuelos) es del 37.9% y cuyos costos se

muestran en la Tabla 57.

Sobre nivel 0.00 16,149.16 m2 62.1%| $ 10,887,530.52
Bajo nivel 0.00 9,866.82 m2 37.9%| S 6,652,067.59
Total 26,015.98 m2 100.0%| $ 17,539,598.12

Tabla 57: Incidencia de costos - area bruta

Elaborado por: Karina Navarro

Enla

Tabla 58, se muestra que el costo por m2 en subsuelos es mayor en... al costo por
m2 en las plantas altas, por lo que lo 6ptimo es considerar el costo por m2 del total en
este caso $ 1065.17/m2, pues asi se logra equilibrar la diferencia de costos. Este valor es
menor al calculado y obtenido a través del analisis de la competencia que es de $1,383.67,
teniendo un margen que permite viabilizar el proyecto y a considerar dentro de las
estrategias. El costo por m2 de la competencia se lo obtuvo a través de una disminucion
del 25% de rentabilidad, también asumida para el proyecto de estudio, del precio de venta

por m2 de la competencia.
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Sobre nivel 0.00 $  10,887,530.52 12,944.42 m2 16,149.16 m2[  $841.10 /m2 $674.19 /m2
Bajo nivel 0.00 S 6,652,067.59 3,522.11 m2 9,866.82 m2| $1,888.66 /m2 $674.19 /m2
Total S 17,539,598.12 16,466.53 m2 26,015.98 m2| $1,065.17 /m2 $674.19 /m2

Tabla 58: Incidencia de los costos por dreas enajenables y brutas

Elaborado por: Karina Navarro

6.10 Cronogramas

El plazo destinado para la ejecucion del proyecto es de 32 meses, tiempo en el
cual se evalua los egresos necesarios para el cumplimento del proyecto (Espinel, 2018).
El trabajo del director de proyecto juega un papel importante. El cronograma general
indica el plazo necesario para la ejecucion de los diferentes paquetes de trabajo
contemplados dentro de cada anélisis de los costos (ver Ilustracion 181 ). Se debe tomar
en cuenta que el plazo de planificacion previo a la ejecucion del proyecto se lo ha

valorizado en el mes cero.

Enla ;Error! No se encuentra el origen de la referencia., se muestra el acuerdo
ealizado para el pago del terreno, el primer pago del 38.9% se lo ubica en el mes cero,
mientras que se realiza pagos mensuales a lo largo del proyecto, establecido asi dentro
del contrato de compra y venta (aplica canje por unidades construidas). En el mes 1 de
ejecucion se considera el pago de la contribucion especial por el incremento de pisos

permitidos por la influencia del ZUAE.

En la ;Error! No se encuentra el origen de la referencia. la cual representa el
lujo de los costos directos, se muestra altos en el mes 12, esto debido al anticipo y compra
realizada de los equipos como ascensores y grua. En el mes 22 también se da un pico,
esto se debe al pago de anticipo realizado para la fabricaciéon de muebles, puertas y pago

de vidrios.
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En la ;Error! No se encuentra el origen de la referencia., cuyo grafico
epresenta el flujo de los costos indirectos, existe en el mes cero la mayor inversion, esto
es debido a que la etapa de planificacion previa del proyecto, es decir los estudios
realizados, pagos de permisos de construccion y aspectos legales, son agrupados en el

mes cero. (Castellanos X. , Métodos de valuacion de terrenos, 2018)

Los flujos que se presentan a continuacion, contienen flujos parciales y

acumulados, lo que permite ver el avance en tiempo y gastos ejecutados.



MESES
ol 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| 30| 31] 32

ADQUISICION TERRENO

TRABAJOS PRELIMINARES
MOVIMIENTO DE TIERRA
ANCLAJES

ESTRUCTURAS
RECUBRIMIENTO DE PISOS
PAREDES ALBANILERIA
RECUBRIMIENTO DE PAREDES
CIELO RASO

PIEZAS SANITARIAS

PUERTAS

MUEBLES

VIDRIOS

JARDINERIA

SISTEMA ELECTRICO Y ELECTRONICO
COMUNICACION Y SEGURIDAD
SISTEMA HIDRAULICO
EQUIPAMIENTO

DIRECCION DEL PROYECTO
PLANIFICACION -

MOVILIZACION

SERVICIOS

SEGURIDAD INDUSTRIAL Y OCUPACIONAL
MEDIDAS AMBIENTALES

OPERACION Y MANTENIMIENTO

FISCALIZACION Y CONTROL DE CALIDAD
[lustracion 181: Cronograma. Costos directos, indirectos, terreno

Elaborado por: Karina Navarro
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COSTOS DEL TERRENO

I COSTOS PARCIALES s COSTOS ACUMULADOS

$1.400.000,00 $3.500.000,00
$1.200.000,00 $3.000.000,00
$1.000.000,00 $2.500.000,00
$800.000,00 $2.000.000,00
$600.000,00 $1.500.000,00
$400.000,00 $1.000.000,00
$200.000,00 $500.000,00
$- $-
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 30 31 32 33 34 35
MESES

Hustracion 182: Flujo de costo del terreno

Elaborado por: Karina Navarro
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COSOS DIRECTOS

B COSTOS PARCIALES e COSTOS ACUMULADOS

$1.200.000,00 $14.000.000,00

$12.000.000,00

$1.000.000,00

$10.000.000,00
$800.000,00

$8.000.000,00
$600.000,00

$6.000.000,00

$400.000,00
$4.000.000,00

o I I | | ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ | | | | | ‘ | o
- I [ | .

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 30 31 32 33 34 35
MESES

W

Hlustracion 183: Flujo de costos directos

Elaborado por: Karina Navarro
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COSTOS INDIRECTOS

I COSTOS PARCIALES e COSTOS ACUMULADOS

$600.000,00 $3.000.000,00

$500.000,00 $2.500.000,00

$400.000,00 SZ.OO0.000,00
5300.000,00 $1.500.000,00
$200.000,00 Sl.OO0.000,00
$100.000,00 $500.000,00
SHHere e et e e,
0O 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 30 31 32 33 34 35

MESES

llustracion 184: Flujo de costos indirectos

Elaborado por: Karina Navarro
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COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

I COSTOS PARCIALES e COSTOS ACUMULADOS

$1.800.000,00 $20.000.000,00

$1.600.000,00 $18.000.000,00
$1.400.000,00 $16.000.000,00
$14.000.000,00

$1.200.000,00

$12.000.000,00
$1.000.000,00

$10.000.000,00
$800.000,00

$8.000.000,00
$600.000,00

$6.000.000,00
$400.000,00 $4.000.000,00

$' I I m 0 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 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35

MESES

Hlustracion 185: Flujo de costos totales

Elaborado por: Karina Navarro.
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6.11 Conclusiones

El costo total del proyecto es de $17°539,598.12, de los cuales $ 2'985,737.77 es
el costo del terreno, valor obtenido a través del método de mercado, este costo ya
contempla la contribucion especial que se debe cancelar por la compra de pisos, este
representa el 17.02% del total, lo cual es aceptable para la magnitud del proyecto
considerando el segmento objetivo al que esta dirigido. Los costos directos tienen una
incidencia del 68.28%, dentro del cual el paquete de trabajo con mayor incidencia es el
de estructura con 36.47% y del total el 24.90%. Los costos indirectos tienen un aporte al

costo total del 14.70% que representa $2°577,854.89.

Mediante las metodologias de valuacion utilizadas, se puede concluir el valor
maximo por m2 del lote, obtenido a través del método de margen de construccion es de
$1,901.06, este es el mayor valor obtenido dentro de las 3 metodologias. Con un juego en
el analisis se alcanza que el 25% de utilidad esperada es la maxima, pues si la utilidad es
mayor el valor maximo por m2 del lote disminuye, siendo menor con los obtenidos con
las otras metodologias. El costo del terreno obtenido como resultado del método de
mercado, es el aplicado dentro del anlisis, pues es claro que dentro del negocio y el sector
inmobiliario rige el mercado. El valor de adquisicion del terreno es de $2°700,000.00, sin
considerar el pago adicional que se debe pagar por la compra de 6 pisos adicionales,
alcanzando asi los $3°028,894.00, cuya diferencia con el costo de mercado es de

$43,157.00 mas.

El costo por m2 de area enajenable sobre el nivel 0.00 es de $841.10 y bajo el

nivel 0.00 es de $1,888.66 y cuyo costo por m2 del total es de $1,065.17. Sin embargo,
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se debe considerar que el precio promedio por m2 de la zona es de $1,844.90, valor que
supera el 45.6% del costo por m2 sobre el nivel 0.00, el mismo que queda bajo en 2.3%
del costo por m2 bajo el nivel 0.00; valor que puede ser compensado con el alto margen
obtenido de 45.6% para las plantas altas.

El indicador de costo de area bruta del costo total sobre el nivel 0.00 es de 62.1%

y bajo el nivel 0.00 es de 37.9%, incidencia que se espera del proyecto por su magnitud.

Si al valor de precio promedio por m2 de la zona permeable obtenido por el
analisis de la competencia, se le resta la utilidad esperada del 25% para comparar con los
resultados del caso de estudio, se obtiene un costo de $1,383.67 por m2 de area
enajenable. Mientras el andlisis realizado suministra un costo de m2 de area enajenable
de $1,065.17; es decir un 23% de margen con el que el proyecto de estudio se encuentra

en beneficio.

El proyecto tiene estimado un tiempo de ejecucion de 32 meses, se debe considerar
que en el mes cero es la mayor salida de dinero, esto debido al pago del 38.9% de la
adquisicion del terreno y también porque en este mes se ha agrupado los gastos de
planificacion como estudios realizados, permisos de construccidon, impuestos y gastos

legales, alcanzando asi el $1°708 139.14.

Los aportes importantes son los de los paquetes de trabajo de comercializacion
(costos indirectos), estructura, equipamientos y sistemas hidraulico y vidrios (costos
directos), todos estos alcanzan los $8'682372.68, equivalente al 49.5% del costo total del

proyecto.
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7 ANALISIS COMERCIAL

7.1 Introduccion

El desarrollo de la estrategia comercial debe enfocarse en el estudio del segmento
objetivo al que estd dirigido el proyecto. Esto debido a que el producto tiene que ser
atractivo para el cliente. La estrategia implementada debe lograr persuadir al cliente para
culminar en una venta exitosa, es por eso la importancia de un planteamiento completo e

integral, que logre enmarcar todos los elementos necesarios para cumplir con el objetivo.

El estudio de mercado realizado anteriormente, es pieza clave dentro de este
analisis, pues se evalua el perfil del cliente, la competencia, el producto generado, entre
otras.

La decision de compra del cliente debe verse influenciada por los elementos
utilizados en este analisis. De no tener los resultados esperados, la estrategia debe ser

modificada.

7.2 Antecedentes

El proyecto “Geinco”, como se la ha denominado a lo largo de este estudio, es
analizado para darle un giro e implementar un nombre comercial y atractivo que cause

impacto y posicionamiento en el mercado y en el cliente objetivo.

Si bien el proyecto actualmente se encuentra en etapa de pre factibilidad, es decir
ain no se ha desarrollado una estrategia comercial real; se plantea una basada en los

conocimientos adquiridos, con el fin de alcanzar el objetivo de este analisis.
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Se busca potencializar las cualidades del proyecto, con el fin de crear un
precedente y posicionamiento no solo del producto final, sino también de la organizacion.
A esto se lo denomina ventaja competitiva.

El mercado inmobiliario permite utilizar herramientas y conceptos basados en
estudios, para lograr el objetivo y el éxito. Esto es lo que se busca con el proyecto de

estudio.

7.3 Objetivos

7.3.1 Objetivo General
Determinar la estrategia comercial para el proyecto, para alcanzar la velocidad de

ventas deseada en el plazo estimado de 25 meses.

7.3.2 Objetivos Especificos
Evaluar las preferencias, expectativas y criterios del segmento objetivo, para
plantear las herramientas idoneas necesarias para conseguir el éxito con la estrategia

comercial

Posicionar el proyecto y a la empresa promotora, a través de sus atributos,

convirtiéndolos en ventajas competitivas frente a la competencia.

Potencializar las cualidades del proyecto, mediante la estrategia implementada,

utilizando marketing mix.

Definir las politicas de precios a implementar segiin los periodos definidos y

establecer los precios de comercializacion.
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Proponer un presupuesto de promocion y publicidad, que alcance las expectativas

propuestas de ventas.

Determinar el esquema de financiamiento a ser implementado.

Determinar el flujo de ingresos por ventas mensuales, mediante un cronograma

basado en ciertos supuestos.

7.4 Metodologia

El método de investigacion que se utilizaré es el método inductivo o inductivismo,
cuya caracteristica es que obtiene conclusiones generales a partir de premisas particulares.
Estas caracteristicas han sido obtenidas de herramientas estudiadas y conocimientos

adquiridos, logrando asi, analizarlas e implementarlas para conseguir el objetivo.

Con este método se utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten
de hechos particulares aceptados como validos, cuya aplicacion sea de caracter general.
El método se inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan conclusiones
universales que se postulan como leyes, principios o fundamentos de una teoria. (Bernal
Torres, Metodologia de la investigacion: para administracion, economia, humanidades y

ciencias sociales, 2006)

La herramienta a utilizar para este andlisis es el marketing mix, el cual estd
compuesto por 4 elementos, que son: producto, precio, plaza o distribucion, y promocion.,

cuya aplicacion es para conseguir los objetivos comerciales planteados.
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Otras técnicas utilizadas para estimar, segun el Project Management Institute, son
Juicio de expertos y Analogia. Las cuales son utilizadas, pues se analiza la competencia
de aquellos proyectos similares y se los compara. Y se solicita informacion a personas

expertas en el tema.

7.5 Marketing Mix
Es una herramienta utilizada, para conseguir objetivos estratégicos a través del
analisis e integracion de cuatro elementos basicos que son: Producto, Precio, Plaza y

Promocion. Su total coherencia y trabajo en conjunto, permiten alcanzar el objetivo.

. Estrategia
Promocion .
Comercial

llustracion 186: Diagrama Marketing Mix

Elaborado por: Karina Navarro
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Dentro de los objetivos esta plantear una buena estrategia comercial que permita
obtener la absorcion requerida dentro del plazo de estimacion para generar la venta de los

inmuebles.

Es por eso que se debe explotar al maximo la buena ubicacion del proyecto, pues
se encuentra dentro del area del distrito de negocios Amazonas Norte, siendo esta una
ventaja competitiva. La estrategia comercial aplicada busca marcar un precedente y buena
imagen de la empresa promotora, consolidando bases que generen reconocimiento de la

marca.
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El proyecto Edificio “Geinco” consta de 60 departamentos y 67 oficinas, para los

cuales se han considerado areas, acabados y funcionalidad, de acuerdo al segmento de

mercado objetivo. El proyecto cuenta con amenities, siendo esta una ventaja competitiva.

En la planta alta 2 se ubica la sala de reuniones, un chill out room, business center,

cafeteria y espacios abiertos. Estos se pueden observar en la Ilustracion 187

llustracion 187: Plano planta alta 2.

Editado por. Karina Navarro

Amenities PA 2
Chill out room
Sala de reuniones
Business center
Cafeteria

Tabla 59: Detalle plano planta alta 2.

Elaborado por: Karina Navarro
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llustracion 188: Amenity - Cafeteria.

Editado por: Karina Navarro

Tlustracion 189: Amenity - Areas abiertas.

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 190: Amenity - Business center.

Editado por: Karina Navarro

Hustracion 191: Amenity - Chill out room

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 192: Amenity - Chill out room billar

Editado por: Karina Navarro

Enlaplantaalta 16 y 17, los amenities disponibles son: sala comunal, sala de cine,

zona de recreacion, area de juegos infantiles, pared de escalar y area verde.

llustracion 193: Plano planta alta 16

Editado por: Karina Navarro



llustracion 194: Plano planta alta 17.

Elaborado por: Karina Navarro

Amenities PA16Y 17
Sala comunal
Sala de cine
Zona de recreacion
Pared de escalar
Zona de juegos

Areaverde [N

Gimanasio

Tabla 60: Detalle plano planta alta 16 y 17.

Elaborado por: Karina Navarro
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Hustracion 195: Amenity — Gimnasio

Editado por: Karina Navarro

Ilustracién 196: Amenity - Area verde.

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 197: Amenity - Pared de escalar

Editado por: Karina Navarro

La planta tipo se mantiene a partir de la planta alta 4 a la 15, cuyo detalle se

observa en la Ilustracion 198, cuyas areas y especificaciones se detallan en la Tabla 61
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1lustracion 198: Render planta tipo 4-15

Editado por: Karina Navarro

DEPARTAMENTO 01 1dorm. 72.26 m2
DEPARTAMENTO 02 1dorm. 76.73 m2
DEPARTAMENTO 03 2dorm. 134.45m2
PLANTA TIPO 4-15 DEPARTAMENTO 04 2dorm. 92.06 m2
OFICINA 01 - 90.76 m2
OFICINA 02 - 135.96 m2
OFICINA 03 - 102.32 m2
OFICINA 04 - 87.24 m2

Tabla 61: Detalle areas y especificaciones de los inmuebles de las plantas tipo 4-15

Elaborado por: Karina Navarro

En la Tabla 62 se detalla la composicion del proyecto, en cuanto a unidades de

venta.
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UNIDADES AREA
ENAJENABLE M2
Departamentos 60 5,632.50
Oficinas 67 7,041.69
Jardines Ofi. 5 270.23
Parqueaderos 214 3,238.44
Bodegas 66 283.67

Tabla 62: Detalle de productos del Edificio "Geinco"

Elaborado por: Karina Navarro

7.5.1.1 Logo y slogan del proyecto.

Durante este estudio al proyecto se lo ha denominado “Geinco”, sin embargo para
sumergirlo dentro de una estrategia comercial, el nombre, logo y slogan tienen gran
influencia en la percepcion del cliente, es por eso que se propone un nombre el cual tenga
un significado y que proyecte la imagen del edificio, por eso se lo denomina “Apex”, de
origen latin, cuyo significado es la parte mas alta de algo, lo mas exitoso; (Cambridge
University Press Dictionary, 2018) este significado acompana al concepto de arquitectura
del edificio, simulando una piramide de fuertes bases y arista final. Definitivamente para
la empresa cada proyecto denota éxito, pero éste enmarca y globaliza lo que se desea
lograr a nivel empresarial. Es por eso que el nombre acompafia y proyecta lo deseado por

el producto y la empresa.

El slogan, debe atraer al cliente e involucrarlo, debe representar la idea del
producto, en este caso del edificio. El slogan escogido es “Alcanza tu cima, vive la
experiencia”, logrando asi persuadir al cliente, y crear un recuerdo y una imagen positiva
de visualizacion. Este slogan de igual forma acompana al concepto arquitectonico. Este
fue pensado en los productos disponibles, fue debe integrar al cliente objetivo tanto de

oficinas como departamentos.
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Al cliente lo visualiza como un individuo exitoso, que no se rinde, cuyo objetivo
es alcanzar sus metas y proyecciones.

Los colores utilizados son importantes, pues debe haber congruencia con el
segmento al que va dirigido, es por ello que se utilizan colores sobrios como el negro y el

azul marino.

AP=x

Alcanza tuv Cima,. vive la Experi'Ehci'ﬂ"

llustracion 199: Logo y Slogan del proyecto.

Elaborado por: Karina Navarro

7.5.2 Precio

Para el analisis de precios, es importante involucrar el estudio de mercado
realizado, pues se considera los precios promedio de la competencia, creando una relacién
entre los proyectos de la competencia y el proyecto del presente estudio, analizando
aquellos que son similares. Se parte de esta idea, considerando como estrategia de precios,
ingresar al mercado con un precio mas bajo, de esta forma también se logra

posicionamiento de la marca.

7.5.2.1 Precio base.
El precio promedio por m2 por analisis de la competencia es de $ 1918.33 para

oficinas y de $ 1655.00 para departamentos. Los precios promedio por m2 planteados
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para el proyecto son de $ 1750.00 para oficinas y de $ 1650 para departamentos, siendo

estos menores que el promedio de la competencia.

OFICINAS
NOMBRE DEL PRECIO POR
PROYECTO M2

Geinco 1,750.00
Zaigen 1,650.00
Signature 1,870.00
Tennis Centre 2,098.00

2,310.00

1,835.00
Promedio 1,918.83

Tabla 63: Precio promedio por m2 de oficinas — competencia

Elaborado por: Karina Navarro

OFICINAS - PRECIO POR M2

2,500.00 2,310.00
2,098.00
1,870.00 1,835.00
2 . )
,000.00 1,750.00 1.650.00
1,500.00
1,000.00
500.00
Geinco Zaigen Signature Tennis Portimao Liberty Plaza
Centre

Llustracion 200: Precio promedio por m2 de oficinas — competencia.

Elaborado por: Karina Navarro
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DEPARTAMENTOS
NOMBRE DEL PRECIO POR

PROYECTO M2
Geinco 1,650.00
Asoma 2 1,500.00
Dream Plaza 1,705.00
Torre Capitalina 1,740.00
Bronte 1,680.00
Promedio 1,655.00

Tabla 64: Precio promedio por m2 de departamentos — competencia

Elaborado por: Karina Navarro

DEPARTAMENTOS - PRECIO POR M2

1,800.00
1,740.00
1,750.00 1,705.00
1,680.00
1,700.00 1,650.00
1,650.00
1,600.00
1,550.00 1,500.00
1,500.00
1,450.00
1,400.00
1,350.00
Geinco Asoma 2 Dream Plaza Torre Capitalina Bronte

llustracion 201: Precio promedio por m2 de departamentos — competencia.

Elaborado por: Karina Navarro

En la Tabla 65, se detalla el nimero de inmuebles vendibles, su area, y el precio
base contemplado para el proyecto, obteniendo asi el total de ventas que alcanza los $

247647 098.38.
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UNIDADES AREA PRECIO/M2 TOTAL
ENAJENABLE M2
Departamentos 60 5,632.50 $1,650.00 /m?2 $9,293,625.00
Oficinas 67 7,041.69 $1,750.00/m2| $12,322,957.50
Jardines Ofi. 5 270.23 $612.50/m2 $165,515.88
Parqueaderos 214 3,238.44 $12,000.00 $ 2,568,000.00
Bodegas 66 283.67 $ 4,500.00 $ 297,000.00
TOTAL $ 24,647,098.38

Tabla 65: Detalle de ventas totales del proyecto.

Elaborado por: Karina Navarro

El margen obtenido es del 28.84%, este porcentaje equivale a la relacion entre la

utilidad y el total de ventas. La utilidad es la diferencia entre el total de ventas y el costo

total del proyecto. (Eliscovich, 2018)

En la Tabla 66, se presenta un estado de resultados. Si bien la rentabilidad es del

40.52%, se debe tomar en cuenta la fase en la que se encuentra el proyecto, es decir en

pre factibilidad, concluyendo que el presupuesto elaborado tiene un margen de error del

+-15-20%. (Castellanos X. , Plan de Marketing, 2018)

Tabla 66. Estado de resultados.

Elaborado por: Karina Navarro

UTILIDAD

$7,107,500.26

ESTADO DE RESULTADOS

MARGEN

28.84%

RENTABIILIDAD

40.52%
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7.5.2.2 Precios hedonicos.

Para los precios hedonicos, se considera tres factores hedonicos, estos son: por
altura, por ubicacidn y por tipo, refiriéndose este ultimo a los departamentos tipo suit
versus aquellos de dos dormitorios. Los factores se aplican al precio por m2 de area util,
sin considerar areas abiertas, ni parqueaderos. (Gamboa, Presupuesto para promocion y

publicidad, 2018)
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FACTORES HEDONICOS

[\ [o) PRECIO PRECIO TOTAL

PORTIPO AREA UTIL

PLANTA INMUEBLE : AREA UTIL M2 PRECIO TOTAL POR PRECIO HEDONICO

DORM. PROMEDIO M2 POR ALTURA

UBICACION

OFICINA 101 - 74.45 $1,750.00/m2 $ 130,287.50 1 1.04 1S 135,499.00 S 123,365.13

OFICINA 102 - 107.04 $1,750.00/m2 $ 187,320.00 1 1 1S 187,320.00 S 170,545.58

OFICINA 103 - 42.43 $1,750.00/m2 $ 74,252.50 1 1.04 1S 77,222.60 S 70,307.35

PLANTA OFICINA 104 - 72.8 $1,750.00/m2 $ 127,400.00 1 1 18 127,400.00 S 115,991.39
BAJA  OFICINA 105 - 76.2 $1,750.00/m2 $ 133,350.00 1 1.02 1S 136,017.00 S 123,836.74
OFICINA 106 - 122.03 $1,750.00/m2 $ 213,552.50 1 1.02 1S 217,823.55 S 198,317.55

OFICINA 107 - 97.15 $1,750.00/m2 $ 170,012.50 1 1 1S 170,012.50 S 154,787.96

OFICINA 108 - 159.68 $1,750.00/m2 $ 279,440.00 1 1.04 1S 290,617.60 S 264,592.93
DEPARTAMENTO 201 1 72.26 $1,650.00/m2 S 119,229.00 1.01 1 1.1 S 120,421.29 S 109,637.62
DEPARTAMENTO 202 1 76.73 $1,650.00/m2 S 126,604.50 1.01 1.02 1.1 S 130,427.96 S 118,748.19
DEPARTAMENTO 203 2 134.45 $1,650.00/m2 S 221,842.50 1.01 1.02 15 228,542.14 S 208,076.30

PLANTA 1 DEPARTAMENTO 204 2 92.06 $1,650.00/m2 $ 151,899.00 1.01 1 1S 153,417.99 S 139,679.48
OFICINA 201 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.01 1 18 160,418.30 S 146,052.92

OFICINA 202 - 103.97 $1,750.00/m2 $ 181,947.50 1.01 1.04 1S 191,117.65 S 174,003.16

OFICINA 203 - 175.27 $1,750.00/m2 $ 306,722.50 1.01 1.04 1S 322,181.31 $ 293,330.13

OFICINA 204 - 121.45 $1,750.00/m2 $ 212,537.50 1.01 1 1S 214,662.88 S 195,439.92
DEPARTAMENTO 301 1 72.26 $1,650.00/m2 S 119,229.00 1.02 1 1.1 S 121,613.58 S 110,723.14

PLANTA 2 DEPARTAMENTO 302 1 76.73 $1,650.00/m2 $ 126,604.50 1.02 1.02 1.1 S 131,719.32 S 119,923.92
DEPARTAMENTO 303 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.02 1.02 1S 230,804.94 S 210,136.46
DEPARTAMENTO 304 2 92.06 $1,650.00/m2 S 151,899.00 1.02 1 15 154,936.98 S 141,062.45
DEPARTAMENTO 401 1 72.26 $1,650.00/m2 $ 119,229.00 1.03 1 1.1 S 122,805.87 S 111,808.66
DEPARTAMENTO 402 1 76.73 $1,650.00/m2 $ 126,604.50 1.03 1.02 1.1 S 133,010.69 S 121,099.64
DEPARTAMENTO 403 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.03 1.02 1S 233,067.73 S 212,196.63

PLANTA 3 DEPARTAMENTO 404 2 92.06 $1,650.00/m2 S 151,899.00 1.03 1 1S 156,455.97 S 142,445.41
OFICINA 401 - 90.76 $1,750.00/m2 S 158,830.00 1.03 1 1S 163,594.90 S 148,945.05

OFICINA 402 - 137.49 $1,750.00/m2 $ 240,607.50 1.03 1.04 1S 257,738.75 S 234,658.37

OFICINA 403 - 141.35 $1,750.00/m2 $ 247,362.50 1.03 1.04 1S 264,974.71 S 241,246.35

Tabla 67: Precios hedonicos, PB— PA 1-3

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

PLANTA INMUEBLE Nos AREA UTIL M2 FRECIO PRECIO TOTAL POR PRECIO HEDONICO PR,E CIOT,OTA"
DORM. PROMEDIO M2 POR ALTURA PORTIPO AREA UTIL
UBICACION
DEPARTAMENTO 501 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.04 1 1.1 % 123,998.16 $  112,894.18
DEPARTAMENTO 502 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.04 1.02 1.1 % 134,302.05 $  122,275.37
DEPARTAMENTO 503 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.04 1.02 14 235,330.52 $  214,256.79
PLANTA 4DEPARTAMENTO 504 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.04 1 13 157,974.96 $  143,828.38
OFICINA 501 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.04 1 13 165,183.20 $  150,391.12
OFICINA 502 - 135.97 $1,750.00/m2 $  237,947.50 1.04 1.04 13 257,364.02 S  234,317.19
OFICINA 503 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.04 1.04 13 193,671.30 $  176,328.12
OFICINA 504 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.04 1 13 158,776.80 $  144,558.41
DEPARTAMENTO 601 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.05 1 1.1 S 125,190.45 $  113,979.70
DEPARTAMENTO 602 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.05 1.02 1.1 S 135,593.42 $  123,451.09
DEPARTAMENTO 603 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.05 1.02 13 237,593.32 $  216,316.95
PLANTA 5 DEPARTAMENTO 604 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.05 1 13 159,493.95 $  145,211.34
OFICINA 601 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.05 1 13 166,771.50 $  151,837.19
OFICINA 602 - 136.46 $1,750.00/m2 $  238,805.00 1.05 1.04 13 260,775.06 S  237,422.78
OFICINA 603 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.05 1.04 13 195,533.52 $  178,023.59
OFICINA 604 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.05 1 13 160,303.50 $  145,948.40
DEPARTAMENTO 701 1 72.26  $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.06 1 1.1 S 126,382.74 $  115,065.23
DEPARTAMENTO 702 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.06 1.02 1.1 8 136,884.79 $  124,626.82
DEPARTAMENTO 703 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.06 1.02 13 239,856.11 $  218,377.11
PLANTA GDEPARTAMENTO 704 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.06 1 13 161,012.94 $  146,594.31
OFICINA 701 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.06 1 13 168,359.80 $  153,283.26
OFICINA 702 - 135.96 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.06 1.04 13 262,294.03 $  238,805.73
OFICINA 703 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.06 1.04 18 197,395.74 $  179,719.05
OFICINA 704 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.06 1 13 161,830.20 $  147,338.38
DEPARTAMENTO 801 1 72.26  $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.07 1 1.1 8 127,575.03 $  116,150.75
DEPARTAMENTO 802 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.07 1.02 1.1 8 138,176.15 $  125,802.54
DEPARTAMENTO 803 2 134.45 $1,650.00/m2 $  221,842.50 1.07 1.02 13 242,118.90 $  220,437.27
PLANTA 7 DEPARTAMENTO 804 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.07 1 13 162,531.93 $  147,977.27
OFICINA 801 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.07 1 13 169,948.10 $  154,729.33
OFICINA 802 - 135.96 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.07 1.04 18 264,768.50 S  241,058.61
OFICINA 803 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.07 1.04 18 199,257.97 $  181,414.51
OFICINA 804 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.07 1 13 163,356.90 $  148,728.37

Tabla 68: Precios hedonicos, PA 4-7.

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

PLANTA INMUEBLE Nos AREA UTIL M2 FRECIO PRECIO TOTAL POR PRECIO HEDONICO PR,E €0 T,OTA"
DORM. PROMEDIO M2 POR ALTURA PORTIPO AREA UTIL
UBICACION

DEPARTAMENTO 901 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.08 1 1.1 8 128,767.32 $  117,236.27
DEPARTAMENTO 902 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.08 1.02 11 S 139,467.52 $  126,978.27
DEPARTAMENTO 903 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.08 1.02 13 244,381.70 $  222,497.43
PLANTASDEPARTAMENTO 904 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.08 1 13 164,050.92 $  149,360.24
OFICINA 901 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.08 1 13 171,536.40 $  156,175.40
OFICINA 902 - 13596 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.08 1.04 13 267,242.98 S  243,311.49
OFICINA 903 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.08 1.04 13 201,120.19 $  183,109.97
OFICINA 904 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.08 1 13 164,883.60 $  150,118.35
DEPARTAMENTO 1001 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.09 1 11 S 129,959.61 $  118,321.79
DEPARTAMENTO 1002 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.09 1.02 1.1 S 140,758.88 $  128,153.99
DEPARTAMENTO 1003 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.09 1.02 13 246,644.49 S 224,557.59

BLANTA 9DEPARTAI\/\ENTO 1004 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.09 1 13 165,569.91 $  150,743.20
OFICINA 1001 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.09 1 13 173,124.70 $  157,621.47
OFICINA 1002 - 13596 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.09 1.04 13 269,717.45 $  245,564.38
OFICINA 1003 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.09 1.04 13 202,982.42 $  184,805.44
OFICINA 1004 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.09 1 18 166,410.30 $  151,508.34
DEPARTAMENTO 1101 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.1 1 11 S 131,151.90 $  119,407.31
DEPARTAMENTO 1102 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.1 1.02 11 S 142,050.25 $  129,329.72
DEPARTAMENTO 1103 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.1 1.02 13 248,907.29 $  226,617.76

PLANTA DEPARTAMENTO 1104 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.1 1 13 167,088.90 $  152,126.17
10 OFICINA 1101 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.1 1 13 174,713.00 $  159,067.53
OFICINA 1102 - 13596 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.1 1.04 13 272,191.92 $  247,817.26
OFICINA 1103 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.1 1.04 18 204,844.64 S 186,500.90
OFICINA 1104 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.1 1 18 167,937.00 $  152,898.32
DEPARTAMENTO 1201 1 72.26 $1,650.00/m2 $  119,229.00 1.11 1 11 s 132,344.19 $  120,492.83
DEPARTAMENTO 1202 1 76.73 $1,650.00/m2 $  126,604.50 1.11 1.02 11 s 143,341.61 $  130,505.44
DEPARTAMENTO 1203 2 134.45 $1,650.00/m2 S  221,842.50 1.11 1.02 13 251,170.08 $  228,677.92

PLANTA DEPARTAMENTO 1204 2 92.06 $1,650.00/m2 $  151,899.00 1.11 1 13 168,607.89 $  153,509.13
11 OFICINA 1201 - 90.76 $1,750.00/m2 $  158,830.00 1.11 1 13 176,301.30 $  160,513.60
OFICINA 1202 - 135.96 $1,750.00/m2 $  237,930.00 1.11 1.04 18 274,666.39 $  250,070.15
OFICINA 1203 - 102.32 $1,750.00/m2 $  179,060.00 1.11 1.04 13 206,706.86 $  188,196.36

OFICINA 1204 - 87.24 $1,750.00/m2 $  152,670.00 1.11 1 13 169,463.70 $  154,288.31

Tabla 69: Precios hedonicos, PA 8-11.

Elaborado por: Karina Navarro
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No PRECIO

PLANTA INMUEBLE . AREA UTIL M2 PRECIO TOTAL POR PRECIO HEDONICO

DORM. PROMEDIO M2 POR ALTURA PORTIPO
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PRECIO TOTAL

AREA UTIL

UBICACION

DEPARTAMENTO 1301 1 72.26 $1,650.00/m2 $ 119,229.00 1.12 1 1.1 s 133,536.48 S 121,578.35
DEPARTAMENTO 1302 1 76.73 $1,650.00/m2 $ 126,604.50 1.12 1.02 11 $ 144,632.98 $ 131,681.17
DEPARTAMENTO 1303 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.12 1.02 18 253,432.87 S 230,738.08

PLANTA DEPARTAMENTO 1304 2 92.06 $1,650.00/m2 S 151,899.00 1.12 1 158 170,126.88 S 154,892.10
12 OFICINA 1301 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.12 1 1 177,889.60 S 161,959.67
OFICINA 1302 - 135.96 $1,750.00/m2 $ 237,930.00 1.12 1.04 18 277,140.86 S 252,323.03

OFICINA 1303 - 102.32 $1,750.00/m2 $ 179,060.00 1.12 1.04 158 208,569.09 S 189,891.83

OFICINA 1304 - 87.24 $1,750.00/m2 $ 152,670.00 1.12 1 1S 170,990.40 S 155,678.29
DEPARTAMENTO 1401 1 72.26 $1,650.00/m2 $ 119,229.00 1.13 1 1.1 s 134,728.77 S 122,663.87
DEPARTAMENTO 1402 1 76.73 $1,650.00/m2 S 126,604.50 1.13 1.02 11 $ 145,924.35 S 132,856.89
DEPARTAMENTO 1403 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.13 1.02 18 255,695.67 S 232,798.24

PLANTA DEPARTAMENTO 1404 2 92.06 $1,650.00/m2 $ 151,899.00 1.13 1 1S 171,645.87 S 156,275.06
13 OFICINA 1401 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.13 1 18 179,477.90 $ 163,405.74
OFICINA 1402 - 135.96 $1,750.00/m2 $ 237,930.00 1.13 1.04 18 279,615.34 S 254,575.92

OFICINA 1403 - 102.32 $1,750.00/m2 $ 179,060.00 1.13 1.04 1 210,431.31 S 191,587.29

OFICINA 1404 - 87.24 $1,750.00/m2 $ 152,670.00 1.13 1 18 172,517.10 $ 157,068.28
DEPARTAMENTO 1501 1 72.26 $1,650.00/m2 $ 119,229.00 1.14 1 11 $ 135,921.06 $ 123,749.39
DEPARTAMENTO 1502 1 76.73 $1,650.00/m2 $ 126,604.50 1.14 1.02 1.1 $ 147,215.71 S 134,032.62
DEPARTAMENTO 1503 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.14 1.02 1S 257,958.46 S 234,858.40

PLANTA DEPARTAMENTO 1504 2 92.06 $1,650.00/m2 $ 151,899.00 1.14 1 18 173,164.86 S 157,658.03
14 OFICINA 1501 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.14 1 18 181,066.20 $ 164,851.81
OFICINA 1502 - 135.96 $1,750.00/m2 $ 237,930.00 114 1.04 158 282,089.81 S 256,828.80

OFICINA 1503 - 102.32 $1,750.00/m2 $ 179,060.00 1.14 1.04 19 212,293.54 S 193,282.75

OFICINA 1504 - 87.24 $1,750.00/m2 S 152,670.00 1.14 1 18 174,043.80 $ 158,458.26
DEPARTAMENTO 1601 1 72.26 $1,650.00/m2 S 119,229.00 1.15 1 11 $ 137,113.35 $ 124,834.91
DEPARTAMENTO 1602 1 76.73 $1,650.00/m2 S 126,604.50 1.15 1.02 11 S 148,507.08 S 135,208.34
DEPARTAMENTO 1603 2 134.45 $1,650.00/m2 $ 221,842.50 1.15 1.02 15 260,221.25 S 236,918.56

PLANTA DEPARTAMENTO 1604 2 92.06 $1,650.00/m2 S 151,899.00 1.15 1 18 174,683.85 $ 159,040.99
15 OFICINA 1601 - 90.76 $1,750.00/m2 S 158,830.00 1.15 1 158 182,654.50 $ 166,297.88
OFICINA 1602 - 135.96 $1,750.00/m2 $ 237,930.00 1.15 1.04 15 284,564.28 S 259,081.68

OFICINA 1603 - 102.32 $1,750.00/m2 $ 179,060.00 1.15 1.04 18 214,155.76 S 194,978.21

OFICINA 1604 - 87.24 $1,750.00/m2 S 152,670.00 1.15 1 1S 175,570.50 $ 159,848.25

Tabla 70: Precios hedonicos, PA 12-15.

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

PRECIO PRECIO TOTAL

PLANTA INMUEBLE : AREA UTIL M2 PROMEDIO M2 PRECIO TOTAL POR ALTURA POR . PORTIPO PRECIO HEDONICO AREA UTIL
UBICACION
PLANTA OFICINA 1701 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.16 0.95 158 175,030.66 S 159,356.75
16 OFICINA 1702 - 135.96 $1,750.00/m2 S 237,930.00 1.16 1.02 1S 281,518.78 S 256,308.90
PLANTA OFICINA 1801 - 90.76 $1,750.00/m2 $ 158,830.00 1.17 1 18 185,831.10 $ 169,190.01
17 OFICINA 1802 - 115.51 $1,750.00/m2 $ 202,142.50 1.17 1.02 18 241,236.86 S 219,634.21
S 21,616,582.50 S 23,742,732.95 $ 21,616,582.50

Tabla 71: Precios hedonicos, PA 16y 17.

Elaborado por: Karina Navarro
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7.5.2.3 Precios segun avance de obra.

Se considera un incremento de precios en funcion del avance de la obra, es decir
existe un precio de lanzamiento para preventas (mes 0) y los primeros 5 meses. Para los
meses posteriores se divide en periodos de 5 meses, en cada uno de ellos se incrementa
el precio en un 2.5%. (Ocampo, 2018) El precio base se lo considera en el periodo entre
los meses del 11 al 15.

En la Tlustracion 202, se muestra los periodos en los que se da un incremento de
precios. Se considera 25 meses, dentro de los cuales se espera una velocidad de ventas de
2.68 unidades de oficinas al mes, y 2.4 unidades de departamentos. No se considera los
32 meses de construccidn, pues el cliente no tendria flexibilidad de pago, pues deberia
realizarlo de contado. En los 25 meses el cliente cuenta con 7 meses en los cuales se puede

pagar la entrada y las cuotas.

Numero de oficinas
67
Peridédo de ventas (meses) 25
Velocidad de ventas mensual
requerida (unid./mes) 2.68
Tabla 72: Velocidad de ventas esperada para oficinas.
Elaborado por: Karina Navarro
Numero de departamentos 60
Periddo de ventas (meses) 25
Velocidad de ventas mensual
requerida (unid./mes) 2.4

Tabla 73: Velocidad de ventas esperada para departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro
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POLITICA DE PRECIOS
MESES
ol 1] 2f 3] a4 5| e 7| 8 of 10| 11| 12| 13| 1a] 15| 16| 17] 18] 19| 20] 21| 22| 23] 24| 25

Precios 1 $1,567.50
Precios 2 $1,608.75
Precios 3 $ 1,650
Precios 4 $1,691.25
Precios 5 $1,732.50

Hlustracion 202: Politica de recios segun avance de obra

Elaborado por: Karina Navarro
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$1,750.00 $1,732.50
$1,691.25
$1,700.00
$1,650
S 1,650.00 $1,608.75
$1,600.00 $1,567.50
$ 1,550.00
$1,500.00
S 1,450.00
0123456 7 8 910111213141516171819 202122232425
Precios 1 Precios 2 Precios 3 Precios 4 Precios 5

lustracion 203: Incremento de precios por periodos.

Elaborado por: Karina Navarro

7.5.2.4 Cuadro de precios.
Considerando los factores anteriores, se presenta un cuadro de precios, el cual se

ha manejado con el precio base. Alcanzando un total de ventas de $ 24°647 098. 28.



AREA ENAJEABLE = AREA ENAJ. PRE?'O sPRE?'O $ TOTAL S TOTAL
PLANTA INMUEBLE No. DORM. TOTALAREA TOTAL AREA PRECIO TOTAL
M2 ABIERTA M2 > PARQUEADERO BODEGA
UTIL ABIERTA

OFICINA 101 - 74.45 $ 123,365.13 S - S - S - $  123,365.13

OFICINA 102 - 107.04 25.65 $ 170,545.58 $ 15,710.63 S  24,000.00 $ - S 210,256.21

OFICINA 103 - 42.43 $ 70,307.35 S - S - S - S 70,307.35

PLANTA |OFICINA 104 - 72.8 33.39 $ 115,991.39 $ 20,451.38 S  24,000.00 $ - S 160,442.77
BAJA |OFICINA 105 - 76.2 66.32 S 123,836.74 $ 40,621.00 $  12,000.00 $ - $  176,457.74
OFICINA 106 - 122.03 106.36 S 198,317.55 $ 65,14550 $  24,000.00 S - $  287,463.05

OFICINA 107 - 97.15 38.51 $ 154,787.96 $ 23,587.38 $  24,000.00 $ - $  202,375.34

OFICINA 108 - 159.68 $ 264,592.93 S - S 24,000.00 $4,500.00 $  293,092.93
DEPARTAMENTO 201 1 72.26 $ 109,637.62 S - $  12,000.00 $4,500.00 $  126,137.62
DEPARTAMENTO 202 1 76.73 $ 118,748.19 S - $  12,000.00 $ 4,500.00 $  135,248.19
DEPARTAMENTO 203 2 134.45 $ 208,076.30 S - $  24,000.00 $4,500.00 $ 236,576.30

PLANTA 1 DEPARTAMENTO 204 2 92.06 $ 139,679.48 S - S 24,000.00 $4,500.00 $ 168,179.48
OFICINA 201 - 90.76 $ 146,052.92  $ - $  24,000.00 $ - $  170,052.92

OFICINA 202 - 103.97 $ 174,003.16 S - $  24,000.00 $ - $  198,003.16

OFICINA 203 - 175.27 $ 293,330.13  $ - S 36,000.00 $4,500.00 $  333,830.13
OFICINA 204 - 121.45 $ 195,439.92 S - S 24,000.00 $ - $  219,439.92
DEPARTAMENTO 301 1 72.26 $ 110,723.14 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 127,223.14

PLANTA 2 DEPARTAMENTO 302 1 76.73 $119,923.92 $ - $  12,000.00 $4,500.00 $  136,423.92
DEPARTAMENTO 303 2 134.45 $ 210,136.46 $ - $  24,000.00 $4,500.00 $ 238,636.46
DEPARTAMENTO 304 2 92.06 $ 141,062.45 S - S 24,000.00 $4,500.00 $  169,562.45
DEPARTAMENTO 401 1 72.26 $ 111,808.66 S - $  12,000.00 $4,500.00 $  128,308.66
DEPARTAMENTO 402 1 76.73 $ 121,099.64 S - S  12,000.00 $4,500.00 $  137,599.64
DEPARTAMENTO 403 2 134.45 $ 212,196.63 S - $  24,000.00 $4,500.00 $  240,696.63
PLANTA 3 | DEPARTAMENTO 404 2 92.06 $ 142,445.41 S - S 24,000.00 $4,500.00 $ 170,945.41
OFICINA 401 - 90.76 $ 148,945.05 S - $  24,000.00 $ - $  172,945.05

OFICINA 402 - 137.49 $ 234,658.37 S - S 24,000.00 $ - $  258,658.37

OFICINA 403 - 141.35 S 241,246.35  $ - $  24,000.00 $ - $  265,246.35

Tlustracion 204: Cuadro de ventas PB-PA 3

Elaborado por: Karina Navarro
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PLANTA

INMUEBLE

No. DORM.

AREA ENAJEABLE

ABIERTA M2

PRECIO

TOTAL AREA

UTIL

SPRECIO

TOTAL AREA

S TOTAL

PARQUEADERO

ABIERTA

S TOTAL
BODEGA

PRECIO TOTAL

DEPARTAMENTO 501 1 72.26 $ 112,894.18 S - S 12,000.00 $4,500.00 S  129,394.18
DEPARTAMENTO 502 1 76.73 $ 122,275.37 S - S 12,000.00 $ 4,500.00 S  138,775.37
DEPARTAMENTO 503 2 134.45 S 214,256.79 S - S 24,000.00 $4,500.00 S  242,756.79
PLANTA 4 DEPARTAMENTO 504 2 92.06 $ 143,828.38 S - S 24,000.00 $4,500.00 S 172,328.38
OFICINA 501 - 90.76 $ 150,391.12 S - S 24,000.00 $ - S  174,391.12
OFICINA 502 - 135.97 $ 234,317.19 $ - S 24,000.00 $ - S 258,317.19
OFICINA 503 - 102.32 $ 176,328.12 S - S 24,000.00 $ - S 200,328.12
OFICINA 504 - 87.24 $ 144,558.41 S - $ 12,000.00 $ - S 156,558.41
DEPARTAMENTO 601 1 72.26 $ 113,979.70 S - $  12,000.00 $ 4,500.00 S  130,479.70
DEPARTAMENTO 602 1 76.73 $ 123,451.09 $ - $  12,000.00 $4,500.00 S  139,951.09
DEPARTAMENTO 603 2 134.45 $ 216,316.95 $ - S 24,000.00 $4,500.00 S  244,816.95
PLANTA 5 DEPARTAMENTO 604 2 92.06 $ 145,211.34 S - S 24,000.00 $4,500.00 S @ 173,711.34
OFICINA 601 - 90.76 $ 151,837.19 $ - S  24,000.00 $ - $  175,837.19
OFICINA 602 - 136.46 $ 237,422.78 $ - S 24,000.00 $4,500.00 S  265,922.78
OFICINA 603 - 102.32 $ 178,023.59 S - S 24,000.00 $ - S 202,023.59
OFICINA 604 - 87.24 $ 145,948.40 S - $ 12,000.00 $ - S 157,948.40
DEPARTAMENTO 701 1 72.26 $ 115,065.23 S - $  12,000.00 $4,500.00 S$  131,565.23
DEPARTAMENTO 702 1 76.73 $ 124,626.82 S - S 12,000.00 $4,500.00 S  141,126.82
DEPARTAMENTO 703 2 134.45 $ 218,377.11 $ - S 24,000.00 $4,500.00 S  246,877.11
PLANTA 6 DEPARTAMENTO 704 2 92.06 $ 146,594.31 S - S 24,000.00 $4,500.00 S  175,094.31
OFICINA 701 - 90.76 $ 153,283.26 S - $  24,000.00 $ - S  177,283.26
OFICINA 702 - 135.96 $ 238,805.73 $ - S 24,000.00 $ - S 262,805.73
OFICINA 703 - 102.32 $ 179,719.05 S - S 24,000.00 $ - S 203,719.05
OFICINA 704 - 87.24 $ 147,338.38 $ - $ 12,000.00 $ - S 159,338.38

Ilustracion 205: Cuadro de ventas PA 4-6

Elaborado por: Karina Navarro
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PLANTA

INMUEBLE

No. DORM.

AREA ENAJEABLE

ABIERTA M2

PRECIO

TOTAL AREA

UTIL

SPRECIO

TOTAL AREA

S TOTAL

PARQUEADERO

ABIERTA

S TOTAL
BODEGA

PRECIO TOTAL

DEPARTAMENTO 801 1 72.26 $ 116,150.75 S - S 12,000.00 S 4,500.00 $ 132,650.75
DEPARTAMENTO 802 1 76.73 $ 125,802.54 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 142,302.54
DEPARTAMENTO 803 2 134.45 $ 220,437.27 S - S 24,000.00 S 4,500.00 S 248,937.27
PLANTA 7 DEPARTAMENTO 804 2 92.06 S 147,977.27 S - S 24,000.00 S 4,500.00 S 176,477.27
OFICINA 801 - 90.76 $ 154,729.33 S - S 24,000.00 $ - S 178,729.33
OFICINA 802 - 135.96 S 241,058.61 S - S 24,000.00 S - S 265,058.61
OFICINA 803 - 102.32 $ 181,414.51 S - S 24,000.00 S - S 205,414.51
OFICINA 804 - 87.24 S 148,728.37 S - S 12,000.00 $ - S 160,728.37
DEPARTAMENTO 201 1 72.26 $ 117,236.27 S - S 12,000.00 $ 4,500.00 $ 133,736.27
DEPARTAMENTO 202 1 76.73 S 126,978.27 $ - S 12,000.00 S 4,500.00 S 143,478.27
DEPARTAMENTO 203 2 134.45 $ 222,497.43 S - S 24,000.00 S 4,500.00 $ 250,997.43
PLANTA 8 DEPARTAMENTO 204 2 92.06 $ 149,360.24 S - S 24,000.00 S 4,500.00 S 177,860.24
OFICINA 901 - 90.76 S 156,175.40 S - S 24,000.00 S - S 180,175.40
OFICINA 902 - 135.96 $ 243,311.49 S - S 24,000.00 S - S 267,311.49
OFICINA 903 - 102.32 $ 183,109.97 S - S 24,000.00 S - S 207,109.97
OFICINA 204 - 87.24 $ 150,118.35 $ - S 12,000.00 $ - S 162,118.35
DEPARTAMENTO 1001 1 72.26 $ 118,321.79 S - S 12,000.00 $ 4,500.00 $ 134,821.79
DEPARTAMENTO 1002 1 76.73 $ 128,153.99 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 144,653.99
DEPARTAMENTO 1003 2 134.45 S 224,557.59 S - S 24,000.00 S 4,500.00 $ 253,057.59
PLANTA 9 DEPARTAMENTO 1004 2 92.06 $ 150,743.20 $ - S 24,000.00 S 4,500.00 S 179,243.20
OFICINA 1001 - 90.76 $ 157,621.47 $ - S 24,000.00 S - S 181,621.47
OFICINA 1002 - 135.96 S 245,564.38 S - S 24,000.00 $ - S 269,564.38
OFICINA 1003 - 102.32 S 184,805.44 S - S 24,000.00 S - S 208,805.44
OFICINA 1004 - 87.24 $ 151,508.34 S - S 12,000.00 S - S 163,508.34

Ilustracion 206: Cuadro de ventas PA 7-9.

Elaborado por: Karina Navarro
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PLANTA

INMUEBLE

No. DORM.

AREA ENAJEABLE

ABIERTA M2

PRECIO

TOTAL AREA

UTIL

SPRECIO

TOTAL AREA

$ TOTAL

PARQUEADERO

ABIERTA

S TOTAL
BODEGA

PRECIO TOTAL

DEPARTAMENTO 1101 1 72.26 $ 119,407.31 $ - $  12,000.00 $4,500.00 $  135,907.31
DEPARTAMENTO 1102 1 76.73 $ 129,329.72 $ - $  12,000.00 $4,500.00 $  145,829.72
DEPARTAMENTO 1103 2 134.45 $ 226,617.76 S - $  24,000.00 $4,500.00 $  255,117.76
PLANTA |DEPARTAMENTO 1104 2 92.06 $152,126.17 $ - $ 2400000 $4,500.00 $ 180,626.17
10  |OFICINA 1101 - 90.76 $ 159,067.53 $ - $  24,000.00 $ - $  183,067.53
OFICINA 1102 - 135.96 $ 247,817.26 S - $  24,000.00 $ - $  271,817.26
OFICINA 1103 - 102.32 $ 186,500.90 $ - $  24,000.00 $ - $  210,500.90
OFICINA 1104 - 87.24 $ 152,898.32 S - $  24,000.00 $ - $  176,898.32
DEPARTAMENTO 1201 1 72.26 $ 120,492.83 $ - $  12,000.00 $4,500.00 $  136,992.83
DEPARTAMENTO 1202 1 76.73 $ 130,505.44 $ - $  12,000.00 $4,500.00 S  147,005.44
DEPARTAMENTO 1203 2 134.45 $ 228677.92 $ - $  24,000.00 $4,500.00 S @ 257,177.92
PLANTA |DEPARTAMENTO 1204 2 92.06 $ 153,509.13 $ - $ 2400000 $4,500.00 $  182,009.13
11 |OFICINA 1201 - 90.76 $ 160,513.60 $ - $  24,000.00 $ - $  184,513.60
OFICINA 1202 - 135.96 $ 250,070.15 $ - $ 2400000 $ - $  274,070.15
OFICINA 1203 - 102.32 $ 188,196.36 S - $ 2400000 $ - $  212,196.36
OFICINA 1204 - 87.24 $ 15428831 $ - $  24,000.00 $ - $  178,288.31
DEPARTAMENTO 1301 1 72.26 $ 121,578.35 S - $  12,000.00 $4,500.00 $  138,078.35
DEPARTAMENTO 1302 1 76.73 $ 131,681.17 $ - $  12,000.00 $4,500.00 S  148,181.17
DEPARTAMENTO 1303 2 134.45 $ 230,738.08 $ - $ 2400000 $4,500.00 $  259,238.08
PLANTA |DEPARTAMENTO 1304 2 92.06 $ 154,892.10 $ - $  24,000.00 $4,500.00 $  183,392.10
12 OFICINA 1301 - 90.76 $ 161,959.67 $ - $  24,000.00 $ - $  185,959.67
OFICINA 1302 - 135.96 $252,323.03 $ - $ 2400000 $ - $  276,323.03
OFICINA 1303 - 102.32 $ 189,891.83 S - $  24,000.00 $ - $  213,891.83
OFICINA 1304 - 87.24 $ 155,678.29 $ - $ 2400000 $ - $  179,678.29

Hustracion 207 Cuadro de ventas PA 10-12.

Elaborado por: Karina Navarro
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AREA ENAJEABLE PRE(EIO SPRE(,:IO S TOTAL STOTAL
PLANTA INMUEBLE No. DORM. TOTALAREA TOTAL AREA PRECIO TOTAL
ABIERTA M2 - PARQUEADERO BODEGA
UTIL ABIERTA

DEPARTAMENTO 1401 1 72.26 $ 122,663.87 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 139,163.87
DEPARTAMENTO 1402 1 76.73 S 132,856.89 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 149,356.89
DEPARTAMENTO 1403 2 134.45 $ 232,798.24 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 $ 261,298.24

PLANTA |DEPARTAMENTO 1404 2 92.06 $ 156,275.06 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 $ 184,775.06
13 OFICINA 1401 - 90.76 S 163,405.74 S - S 24,000.00 $ - S 187,405.74
OFICINA 1402 - 135.96 $ 254,575.92 S - S 24,000.00 $ - S 278,575.92

OFICINA 1403 - 102.32 $ 191,587.29 $ - S 24,000.00 $ - S 215,587.29

OFICINA 1404 - 87.24 $ 157,068.28 S - S 24,000.00 S - S 181,068.28
DEPARTAMENTO 1501 1 72.26 $ 123,749.39 §$ - S 12,000.00 S 4,500.00 $ 140,249.39
DEPARTAMENTO 1502 1 76.73 $ 134,032.62 S - S 12,000.00 S 4,500.00 S 150,532.62
DEPARTAMENTO 1503 2 134.45 $ 234,858.40 S - S 24,000.00 S 4,500.00 S 263,358.40

PLANTA |DEPARTAMENTO 1504 2 92.06 $ 157,658.03 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 $ 186,158.03
14 OFICINA 1501 - 90.76 $ 164,851.81 S - S 24,000.00 $ - S 188,851.81
OFICINA 1502 - 135.96 $ 256,828.80 $ - S 24,000.00 $ 4,500.00 S 285,328.80

OFICINA 1503 - 102.32 $ 193,282.75 S - S 24,000.00 $ - S 217,282.75

OFICINA 1504 - 87.24 S 158,458.26 S - S 24,000.00 $ - S 182,458.26
DEPARTAMENTO 1601 1 72.26 S 124,834.91 $ - S 12,000.00 S 4,500.00 $ 141,334.91
DEPARTAMENTO 1602 1 76.73 $ 135,208.34 S - S 12,000.00 $ 4,500.00 $ 151,708.34
DEPARTAMENTO 1603 2 134.45 $ 236,918.56 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 $ 265,418.56

PLANTA |DEPARTAMENTO 1604 2 92.06 $ 159,040.99 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 S 187,540.99
15 OFICINA 1601 - 90.76 $ 166,297.88 S - S 24,000.00 $ - S 190,297.88
OFICINA 1602 - 135.96 $ 259,081.68 S - S 24,000.00 $ 4,500.00 S 287,581.68

OFICINA 1603 - 102.32 $ 194,978.21 $ - S 24,000.00 $ - S 218,978.21

OFICINA 1604 - 87.24 $ 159,848.25 S - S 24,000.00 $ - S 183,848.25

PLANTA |OFICINA 1701 - 90.76 $ 159,356.75 S - S 24,000.00 $ - S 183,356.75
16 OFICINA 1702 - 135.96 S 256,308.90 $ - S 24,000.00 $ 4,500.00 S 284,808.90
PLANTA |OFICINA 1801 - 90.76 $ 169,190.01 $ - S 24,000.00 $ - S 193,190.01
17 OFICINA 1802 - 115.51 $ 219,634.21 §$ - S 24,000.00 $ - S 243,634.21

Tlustracion 208: Cuadro de ventas PA 13-17.

Elaborado por: Karina Navarro
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7.5.3 Plaza o distribucion
A través de esta herramienta se analiza los canales que atraviesa el producto en
este caso el edificio desde su concepcion hasta ser adquirido por el cliente. (Inmoley.com,

2017)

Los canales de distribucion, los cuales se detallan dentro del plan de promocion,
se estima realizarlo a través de una agencia de publicidad, es por eso que dentro del
presupuesto se incluye el fee de agencia. Por otro lado el manejo de gerencia comercial

se piensa realizar a través de una empresa con experiencia inmobiliaria.

Medios BTL (Below
the line)

Medios ATL (Above the
line)

Relaciones Publicas Ferias: Mi Casa Clave

Eventos Exclusivos:
Clubes

Prensa: Lideres

L ALENTR
B sy

Medios Digitales
M Proveedores Inmobiliarios:
s Plusvalia, OLX
Em_l.ﬁ _
i Mailing
| el
ey
| B Pégina Web
=L
n

llustracion 209: Canales de promocion.

Elaborado por: Karina Navarro
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Otra forma de visualizarlo es el lugar, la ubicacion del proyecto, la misma que fue
analizada en el capitulo 2 de este plan de negocio. Como conclusion se obtuvo que la
localizaciéon del proyecto, tiene gran potencial, siendo esta una ventaja competitiva, al
ubicarse en el centro norte de la ciudad de Quito, entre dos vias de transito principal, y

dentro del 4rea del distrito de negocios Amazonas Norte.

efis Clal

llustracion 210: Localizacion del proyecto.

Elaborado por: Karina Navarro

7.5.4 Promocion

El objetivo de la herramienta promocion, es dar a conocer el producto, para que
el mismo sea adquirido por el cliente. El plan de marketing utilizado es muy importante,
pues es parte fundamental de la estrategia de comercializacion. Esta puede variar segin

los resultados obtenidos.

7.5.4.1 Propuestas
Las propuestas a implementar se encuentran detallas en el presupuesto del plan de
marketing.

En la Ilustracion 211 se indica algunas de las herramientas a implementar.
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llustracion 211: Propuestas de marketing.

( 7 .
e Pagina Web

¢ Proveedores
Inmobiliarios:
Plusvalia

* Redes Sociales:
Facebook

Medios

Digitales

¢ Ferias: Mi casa clave

Medios BTL

® Prensa: Revista
Lideres

Medios ATL

e Letreros

Branding en
obra

Elaborado por. Karina Navarro. Fuente: (Logo Share, s.f.), (Mobilepro, 2017), (Pixabay, s.f.), (Plusvalia, s.f.), (Revista Clave, s.f.)
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La oficina de ventas, debe estar dotada de los inmuebles necesarios, como del
personal idoneo, para poder resolver las dudas del posible cliente y persuadirlo para
concretar la compra. El material disponible es fundamental. Debe ser confortarle y

acogedora, pero la pieza clave dentro de esta herramienta es el personal de ventas.

llustracion 212: Ejemplo oficina de ventas.

Fuente: Inmobiliaria Alterra. http://gamasb.cl/stands-mobiliarios-retail/inmobiliaria-alterra/

Los renders son elementos necesarios para publicitar el proyecto, son
herramientas solicitadas por el segmento objetivo. Es una manera de visualizacion digital

o virtual la concepcion del proyecto.
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Hlustracion 213: Render de fachada.

Editado por: Karina Navarro
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llustracion 214: Render plaza exterior.

Editado por: Karina Navarro

Tener disponibilidad de informacion en medios digitales es fundamental, pues el
segmento al que esta dirigido el proyecto, se informa a través de estos medios. La pagina
web de la empresa promotora, debe contener los proyectos ejecutados y publicidad de
proyectos a ejecutarse. Esto da seguridad y confiabilidad al posible cliente, pues tiene la

opcion de verificar su veracidad. (Definicon de pagina web, 2015)
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llustracion 215: Pagina web.

Fuente: http://www.geinco.com.ec/

El proyecto se ha promocionado dentro de la revista Bienes Raices Clave, a través

de los disefios realizados por el Arq. Esteban Najas. La imagen proyectada es positiva.

[ + .| [} AFLAGAIHADES + FIFEGINLES + FISGANDA [§WDAINLFN ".3] f ' CI.
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Lt lingd e w a1
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llustracion 216: Publicacion revista Bienes Raices Clave.

Fuente: Pagina web. Revista Bienes Raices Clave - https://www.clave.com.ec/2017/05/25/esteban-najas-especial-
arquitectos-2017/
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El tener letreros publicitarios en el lugar del proyecto, indica el inicio y arranque

de la construccion, genera expectativa, siendo atractivo a los posibles clientes, por eso las
imagenes y colores utilizados deben corresponder y tener congruencia para el segmento
objetivo.
Por otra parte genera una imagen positiva de la empresa promotora.

En la Ilustracion 217 e Ilustracion 218, se debe modificar la palabra proyecto, por

el logo y slogan, propuestos dentro de esta estrategia.

| prreeTTT

-

-
|
A
Z
-
2.

1lustracion 217: Cerramiento del proyecto.

Editado por: Karina Navarro
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OFICINAS Y DEPARTAMENTOS

www.lblank.com

382 4390/ 382 4391

llustracion 218: Imagen para publicidad.

Editado por: Karina Navarro

7.5.4.2 Presupuesto para el plan de marketing.

Para el presente estudio se ejecut6 un plan de marketing para un periodo de tiempo
de 1 afo. El mismo que alcanza el 27.46% del presupuesto total concebido para el plan
de Marketing, éste equivale al 2.5% del total de las ventas calculadas en este capitulo
(Gamboa, Presupuesto para promocion y publicidad, 2018). El monto total para
Marketing es de $ 616 177.46. El porcentaje restante debe ser programado para los 20

meses restantes, conociendo que el tiempo de ejecucion total del proyecto es de 32 meses.
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No se realizd un plan considerando los 32 meses, pues el plazo es extenso y
pueden existir variaciones, de igual manera la estrategia puede variar seglin los resultados

obtenidos al implementar el plan de marketing propuesto.



PROPUESTA

MEDIOS ATL

DETALLE

DESCRIPCION

V. UNITARIO Unidades al

No.

Costo del periodo

Meses
de uso

PRESUPUESTO

ROLLUP IMPRESION De lona 0.80 x 2,00 con caja e impresion (2 de oficinas y 2 de departamentos) $ 80.00 4 320.00 | 12 0.19%
RENDERS ELABORACION E_Iaborauon de_rend_ers de exterlores_, interiores, plantas tipo, areas comunales. Incluye §  3.200.00 1 3,200.00 12 1.89%
video de recorrido virtual y 360: oficinas y departamentos
AYUDA MEMORIA IMPRESION Carpeta de ventas con el detalle de los departamentos y oficinas $ 30.00 4 120.00 | 12 0.07%
OFICINA DE VENTAS DECORAR Oﬁcma de venta§ en opra: impresora, com;_)utador, escritorios, silla de ejecutivo, sillas de §  5000.00 1 5,000.00 12 2.96%
cliente, plantas, impresiones para plantas tipo.
INMUEBLES MODELO ACOPLAR Definir el departamento modelo y realizar la decoracion, alto nivel y estilo. $ 10,000.00 1 10,000.00 4 5.91%
BROUCHURE IMPRESION Brouchure para uso en obra y en acciones direccionadas (se cotiza con el arte final) $  1,200.00 1,200.00 2 1.42%
PLUSVALIA Publicacion de proyecto destacado $  1,700.00 1 1,700.00 12 12.06%
PROVEEDORES INMOBILIARIOS
OLX Publicacion de proyecto destacado $  1,200.00 1 1,200.00 12 8.51%
MAILING ENVIO MASIVO Envio masivo a bases segmentadas $ 250.00 1 250.00 6 0.89%
PAGINA WEB MATERIAL DIGITAL Colocar en pagina web de Lblank $ 450.00 1 450.00 12 0.27%
Crear y administrar de manera permanente el Fanpage del proyecto, community
COMMUNITY 24/7, programacion de pauta, elaboracion de post y estrategias en micro campanias en red| $ 600.00 1 600.00 12 4.26%
FACEBOOK Facebook. PRIMEROS 6 MESES
PAUTA PAGADA Post permaner]tes con informacion del proyecto con pauta para micro campaiias en s 300.00 1 30000 | 12 213%
Facebook y linkeding
EL COMERCIO Publicacion en domingo, 3 VECES Al mes $ 350.00 3 1,050.00 4 2.48%
PRENSA
LIDERES 1/4 de pagina en dias especificos $ 900.00 1 900.00 4 2.13%
RRPP GESTION EN MEDIOS Gestion en entrevistas y actividades en medios $ 1,500.00 1 1,500.00 4 3.55%
SUCESOS Pauta con menciones en radio sucesos en programacion AAA, 4 pautas y una entrevista $ 100.00 22 2,200.00 3 3.90%
RADIO Programa especial con entrevista y seccion en programacion AAA $  1,500.00 1 1,500.00 3 2.66%
FM MUNDO
Pauta con menciones en radio FM mundo en programacion AAA, 4 pautas y una entrevista | $ 100.00 22 2,200.00 3 3.90%
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Media péagina derecha, full color PARA OFICINAS edicion anual $ 1,350.00 1,350.00 3 2.39%
CLAVE IMPRESION
REVISTA Media pagina derecha full color, PARA DEPARTAMENTOS, edicion anual $ 1,350.00 1,350.00 3 2.39%
ABORDO IMPRESION Media pagina derecha full color, PARA DEPARTAMENTOS, edicion anual $  2,000.00 2,000.00 3 3.55%
Renta_ de espacio para _ferla feria Clave Noyleml?re _2,018 (segin dls_ponlbllldad de $ 420000 4,200.00 ) 4.96%
espacios en la feria, precio calculado con la mejor ubicacion en planta baja en 24 m2)
Renta d(-? espacio para feria feria C.Iave Abrll 2019 (segun Q|spon|bllldad de espacios $ 420000 4,200.00 ? 4.96%
en la feria, precio calculado con la mejor ubicacidn en planta baja en 24 m2)
FERIA CLAVE STAND
E!abcgraaon y decoracién del stand con opcion modular para re usar en la feria $ 850000 8,500.00 1 5.02%
siguiente
MEDIOS BTL
Montaje de stand de feria anterior con ajustes de arreglos normales del uso $  2,500.00 2,500.00 1 1.48%
MICRO PRESENTACIONES INSTITUCIONES r;zzzzzit:aclon en instituciones publicas y privadas (gestion comercial) movilizacion y $ 150.00 150.00 6 0.53%
) Realizar la invitacion para eventos en sala de ventas, en clubes y otras
EVENTOS EXCLUSIVOS ACTIVACION EN EL PROYECTO |instituciones publicas, privadas o diplomaticas para eventos especiales: cata de $  2,500.00 2,500.00 3 1.48%
vinos, exposicion de caballos, etc.
Valla triangular de 8 x 4 dos lados. Con iluminacién $  6,200.00 6,200.00 12 3.66%
Permiso municipal valla dos lados (valor aproximado que se paga al municipio) $  3,200.00 3,200.00 | 12 1.89%
LETREROS Y VALLAS
BRANDING OBRA LETREROS PRIORITARIAS Trémite para permiso municipal, no es una garantia la aprobacion se hace la gestién | 300 10 30000 | 12 018%
hasta tener una respuesta de lo que se puede colocar
Pintar muro en color con texto "DEPARTAMENTOS Y OFICINAS DE VENTA" $ 1,050.00 1,050.00 12 0.62%
Filmacion con drome para tomas aéreas de la zonas de influencia y el montaje del
FOTO Y VIDEO ediciio en el terreno. Con video y edicion para acoplar en el material en render y $  1,200.00 1,200.00 1 0.71%
presentacion comercial del proyecto
HONORARIO DE Periodo de lanzamiento del proyecto, generar identidad inicial y el plan de
AGENCIA FEE DE AGENCIA LANZAMIENTO marketing con la coordinacion de acciones de lanzamiento. Incluye fotografias para $ 1,350.00 1,350.00 3 2.39%
piezas graficas(familia, nifios, ejecutivos, etc.)
HONORARIO Gestion perm.anlente de manejo del pr(l>,yecto. en el area de p:larketlng, elaboracion $ 650.00 650.00 12 4.61%
de artes, seguimiento de medios, elaboracién de informes de gestion

SUBTOTAL

Nota: los eventos se definiran de manera prgramatica cooordinada con la gerencia

Venta proyectada
Tabla 74: Presupuesto del plan de marketing.

Elaborado por: Karina Navarro

24,647,098.38
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7.5.4.3 Cronograma del plan de marketing.

El cronograma de igual manera esté ejecutado dentro de un periodo de 12 meses.
Si es necesario realizar cambios para las proyecciones futuras de los periodos posteriores

se debe considerar la inflacion anual, precios reales, cambio de estrategias, etc.

En la ITlustracion 220, se muestra los egresos parciales y acumulados, obtenidos

del cronograma valorado, el mismo que se encuentra dentro de los anexos.
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MESES

ROLLUP

RENDERS

AYUDA MEMORIA
OFICINADE VENTAS
INMUEBLES MODELO
BROCHURE
PROVEEDORES INMO.
MAILING

PAGINAWEB
FACEBOOK

PRENSA

RRPP

RADIO

REVISTA CLAVE
REVISTAABORDO
FERIA CLAVE

MICRO PRESENTACIONES
EVENTOS EXCLUSIVOS
LETREROS

FEE DE AGENCIA

llustracion 219.: Cronograma general del plan de marketing.

Elaborado por: Karina Navarro
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FLUJO PLAN DE MARKETING
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Hlustracion 220: Flujo de egresos - plan de marketing.

Elaborado por: Karina Navarro
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7.6 Esquema de financiamiento

En la Tabla 75 se detalla el esquema de financiamiento propuesto. La entrada es
del 10%, las cuotas posteriores del 20% y el pago final del 70%, siendo este calificado

para la aprobacion de crédito hipotecario, el cual aplica una vez terminado el proyecto.

Entrada Pago final

Cuotas
10% 20%

Firma contrato de
compray venta

70%

Entrega del
inmueble

Durate el periodo
de construccion

llustracion 221: Esquema de financiamiento. (Elizalde J. S., 2016)

Elaborado por: Karina Navarro

‘ FINANCIAMIENTO ‘ ‘

ENTRADA 10% Ala firma del compromiso de compray venta
CUOTAS 20% Durante el periédo de construccion
PAGO FINAL 70%|Con la entrega del departamento ( crédito hipotecario)

Tabla 75: Esquema de financiamiento.

Elaborado por: Karina Navarro
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7.7 Cronograma valorado de ingresos por ventas

El cronograma considera valores en miles de dolares, esto para optimizar el
analisis.

Se ha considerado ciertos supuestos para la elaboracion del cronograma de
ingresos por ventas:

e Meses de construccion: 32, por lo tanto después de este periodo se debe
considerar los meses de gracia, por escrituracion y desembolso del crédito
hipotecario. Se asume 2 meses como periodo de gracia.

e Todos los meses de comercializacion, consideran el mismo valor
monetario. Es decir el total de ventas se divide para los meses estimados
para la fase de ventas. (Castellanos L. , Reformulacion y Actualizacion del
plan de negocios del proyecto Cervantes, 2017)

e Se estiman 25 meses de ventas, para que el cliente tenga flexibilidad de
pago, es decir el pago del 30% puede distribuirlo en 7 meses. (Castellanos

L., Flujo de ingresos por ventas, 2018)
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e MES DE COBRANZA TOTAL
VENTA
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 30 31 32| 33 35| $

0
1 s99| $6| 6| s$6| 6| 36| 36| S6 36 6 6 $6 $6 $6 $6 36 36 6 $6 $6 $6 $6 $6 36 6 6 $6 $6 $6 $6 36 $6 $690 $986
2 S99 s7| s7| s7| s7 s s7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $690 $986
3 s99| $7| s7| s7| s7| s7 $7 7 7 $7 $7 $7 $7 $7 7 7 $7 $7 $7 $7 $7 7 7 7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $690 $986
4 $99| $7| s7| S| $7 S7 S7 $7 $7 $7 S7 S7 $7 $7 S7 s7 $7 $7 s7 $7 $7 $7 $7 $7 s7 s7 $7 $7 s7 $690 $986
5 $99| 7| 7| s7 $7 7 7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 7 $7 $7 $7 $7 $7 7 7 7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $690 $986
6 S99 S8  s8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $690 $986
7 $99| $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $690 $986
8 $99 $8 $8 38 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $690 $986
9 $99 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $690 $986
10 $99 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $690 $986
11 $99 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $690 $986
12 $99 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $690 $986
13 $99 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $10 $690 $986
14, $99 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $11 $690 $986
15 $99 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $690 $986
16 $99 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $12 $690 $986
17 $99 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $13 $690 $986
18 $99 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $14 $690 $986
19 $99 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $15 $690 $986
20 $99 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $16 $690 $986
21 $99 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $18 $690 $986
22 $99 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $20 $690 $986
23 $99 $22 $22 $22 $22 $22 $22 $22 $22 $22 $690 $986
24 $99 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $25 $690 $986
25 $99 $28 $28 $28 $28 $28 $28 $28 $690 $986

TOTAL $| $99| $105| $112| $118| $125| $133| $140| $148| $156| $165| $174| $183| $193| $204| $214| $226| $238| $252| $266| $281| $297| $315| $335| $357| $381| $311| $311| $311| $311 $311| $311 $311 $ $17253 $24647

llustracion 222: Cronograma de ingresos por ventas.

Elaborado por: Karina Navarro.
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Flujo de ingresos por ventas

$30000

$25000

$20000

$15000

$10000

$5000

0123456 7 8 91011121314151617181920212223242526272829303132333435

N ingresos parciales ingresos acumulados

llustracion 223: Flujo de ingresos parciales y acumulados.

Elaborado por: Karina Navarro

7.8 Conclusiones

Los criterios, herramientas y elementos sugeridos dentro de este andlisis se basan
en el estudio del segmento objetivo. Se debe considerar que un elemento fundamental es
el cliente, por lo tanto se debe buscar la satisfaccion de sus necesidades y requerimientos.
El producto, precio, plaza y promocion estan enfocados en el segmento de mercado
objetivo.

El proyecto aprovecha sus cualidades como son localizacion, margen amplio del
40%, para generar ventaja competitiva frente a la competencia. Son atributos que

contribuyen para lograr el objetivo.

El estudio de precios realizado, se basa en el estudio de la competencia cuyo
resultado utilizado es el precio promedio por m2. Los precios base implementados para

el proyecto se encuentran bajo el promedio de la competencia, siendo este una ventaja.
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La cual ha sido determinada para ingresar al mercado y crear posicionamiento y

reconocimiento de la marca.

Se considera un incremento de precios del 2.5% en cada periodo determinado.
Privilegiando al comprador, en el periodo de preventa y el primer periodo, de los 5
periodos asumidos para este andlisis. En el periodo del mes 11 al 15 se asigna el precio

base.

Para el andlisis de precios hedonicos se consideran 3 factores importantes, que
son: por altura, por tipo y por ubicacion, los cuales permiten maximizar o disminuir el
precio del inmueble segun sus atributos y caracteristicas. Los ingresos totales por ventas

alcanzan los $ 24°647 098.38.

El porcentaje utilizado para el plan de marketing es del 2.5% del monto de las
ventas totales, con el presupuesto propuesto alcanza el 27.46% para un periodo de 12
meses, considerando que el periodo de construccion son de 32 meses y se estima realizar

preventas alrededor de 3 meses para sondear el mercado.

Con la implementacion de la estrategia comercial se busca alcanzar el objetivo de
ventas, 60 unidades de departamentos y 67 unidades de oficinas, en un periodo de 25
meses, este puede expandirse siempre y cuando el cliente no necesidad flexibilidad en el
pago, pues los 25 meses consideran un plazo de 7 meses para dar la opcion de flexibilidad

de financiamiento al cliente.
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8 EVALUACION FINANCIERA

8.1 Introduccion

El analisis financiero se lo realiza mediante indicadores financieros como son el
valor actual neto VAN vy la tasa interna de retorno TIR, existen otros indicadores, sin
embargo el que marca una pauta es el valor actual neto, el mismo que nos permite
identificar la viabilidad de un proyecto o no. Este andlisis se lo define a partir de varios
criterios, como son la tasa de descuento, la cual se la obtiene a partir de criterios como la
rentabilidad minima deseada para el proyecto y conociendo la tasa de descuento a través

del modelo CAPM.

El objetivo del analisis es conocer la viabilidad del proyecto. Se puede evaluar
ciertas circunstancias, como adquirir un crédito bancario, la sensibilidad a variaciones de
factores como son costos, ingresos. Todo esto nos permite conocer los posibles escenarios
que conducen a la mejor toma de decisiones. (Castellanos X. , Evaluacion Financiera,

2018)

Para este analisis es indispensable contar con entradas de datos e informacion, que
permitan desarrollar este analisis, como son costos e ingresos, los cuales ya han sido

desarrollados previamente en este estudio.
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8.2 Antecedentes

Durante el presente estudio, se han desarrollado los elementos y herramientas
necesarios para poder llevar a cabo el analisis financiero.

Como se explica en el capitulo de analisis de costos, el proyecto se encuentra en
etapa de pre-factibilidad, lo que implica que el presupuesto tiene un margen de error del
+- 15 — 20%. (Castellanos X. , Andlisis de Costos, 2018). De igual forma el esquema de
ingresos por ventas, contempla los precios planteados, los cuales fueron considerados por
el estudio de mercado realizado, no obstante estos pueden ser modificados si se contempla

un factor de optimizacién o mejora.

En la etapa de planificaciéon del proyecto se han mantenido reuniones con
entidades bancarias, con el fin de adquirir un préstamo bancario para la ejecucion del
proyecto. En este capitulo se logra visualizar y comprender, el beneficio de ingreso de

capital por parte de una institucion financiera.

8.3 Objetivos

8.3.1 Objetivo General
Evaluar la viabilidad financiera del proyecto “Geinco”, contemplando una tasa de

descuento del 20%.

8.3.2 Objetivos Especificos
Evaluar la tasa de descuento impuesta para el proyecto, comparandola con la tasa

de descuento obtenida a través del modelo CAPM. (Eliscovich, 2018)
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Comparar la inversion méaxima requerida a través del flujo obtenido en el analisis

dindmico del proyecto puro y la del proyecto apalancado.

Conocer la sensibilidad que tiene el proyecto, ante la variacién de factores como

aumento de costos, reduccion de ingresos, cambio del plazo de ventas.

Comparar los indicadores financieros obtenidos, tanto del proyecto puro como del

proyecto apalancado.

Analizar el momento idoneo para las inyecciones de capital por parte de la entidad

financiera, a través del flujo de caja obtenido.

8.4 Metodologia

Para este capitulo de evaluacion financiera se utiliza varias metodologias durante

el proceso desarrollo del mismo.

La aplicacion del método de valuacion de activos de capital para la tasa de
descuento se realiza a través de una metodologia l6gica-deductiva, pues se aplican los
principios descubiertos a partir de un enlace de juicios; los cuales aplicados al caso de
estudio, considerando los factores que este involucra como el mercado nacional y su
macroeconomia, se llega a una conclusion por un razonamiento deductivo. (Herndndez,

Fernandez, & Baptista, 2010).

Para el analisis de sensibilidades, se debe aplicar la metodologia analitica (Bernal

Torres, Metodologia de la investigacion: para administracion, economia, humanidades y
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ciencias sociales, 2006), pues de los resultados obtenidos del andlisis de sensibilidad
individual y cruzada se deben saber interpretar para dar un criterio acertado, debido a los
supuestos impuestos como es el incremento de costos, decremento de ingresos por ventas

y el aumento de plazo de ventas por un decremento en la velocidad de ventas.

Con los resultados obtenidos se estudia la viabilidad financiera del proyecto, a
través de una metodologia hipotética-deductiva, con las hipdtesis impuestas para el caso

de estudio, se estima conclusiones basadas en los objetivos planteados.

Metodologia Logica- * CAPM
Deductiva e WACC
e Analisis de Sensibilidad

Metodologia Analitica

Viabilidad Financiera

Metodologia
Hipotética-Deductiva

llustracion 224: Metodologia

Elaborado por: Karina Navarro

8.5 Evaluacion Financiera Estatica

La evaluacion financiera estdtica no contempla el tiempo a diferencia de la
evaluacion financiera dindmica. El estado de resultados obtenido, resume el desempefio
del proyecto durante su periodo de duracion a través del margen y rentabilidad, los cuales
son indicadores, obtenidos mediante la entrada de informacioén de costos totales del

proyecto y los ingresos por ventas que se pretende alcanzar.
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La utilidad es la diferencia entre los ingresos obtenidos y los costos totales.
Mientras el margen es el cociente entre utilidad y los ingresos por ventas y la rentabilidad

es el cociente entre la utilidad y los costos totales del proyecto.

La Tabla 76, muestra los resultados obtenidos para el andlisis estatico del proyecto

puro.

ANALISIS ESTATICO PURO

Ingresos por ventas S 24,647,098.38
Costos Totales S 17,539,598.12
Utilidad S 7,107,500.26
Margen 28.84%
Rentabilidad 40.52%

Tabla 76: Andlisis estatico del proyecto puro

Elaborado por: Karina Navarro

El margen obtenido es de 28.84% para el tiempo de duracion del proyecto, y una
rentabilidad de 40.52%. Con los resultados obtenidos se puede decir que el proyecto es

viable desde el punto de vista financiero estatico.

8.6 Evaluacion Financiera Dinamica

La evaluacion financiera dindmica contempla el valor del dinero en el tiempo, por
lo cual es fundamental establecer una tasa de descuento, la cual se aplica al flujo de caja
obtenido, dando como resultados indicadores, que permiten evaluar la viabilidad del

proyecto.
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8.6.1 Determinacion de la tasa de descuento.
Si se habla del valor del dinero en el tiempo, es indispensable considerar una tasa

de descuento que permita manejar los valores expuestos en el tiempo.

La tasa de descuento del proyecto se determina mediante el andlisis de la minima
rentabilidad deseada para el proyecto, considerando que estd no deberia ser menor a la
tasa de descuento calculada a través del método de valuacion de activos de capital
(CAPM), la cual considera variables para el retorno futuro de la inversion, como el riesgo

del sector, del pais y el mercado.

Para el célculo de la tasas de descuento segin el modelo CAPM, se utiliza la

siguiente formula:

Tcapm =Ty + B(rm - rf)

+
historico p

Donde rf es el rendimiento libre de riesgo, la cual compensa la inflacion y la
inmovilizacion del dinero con un minimo de riesgo de crédito (Eliscovich, 2018). La
inversion con menor riesgo es la de los bonos del tesoro de Estados Unidos, es por eso

que la tasa se lo obtiene de este escenario.

La prima de riesgo historico, es la diferencia de la prima de riesgo del mercado y
la tasa libre de riesgo. El valor utilizado es de 13.60%. Este valor de referencia es del

mercado de los Estados Unidos. (Eliscovich, 2018)
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El rendimiento esperado de un sectores el rendimiento del mercado, que es la suma

de la tasa libre de riesgo mas la prima de riesgo

El coeficiente Homebuilding 8, es una medida de riesgo relativo con respecto al

mercado norteamericano.

Para el célculo es necesario involucrar el riesgo pais, por lo cual se han
considerado el periodo de tiempo a partir de la derogatoria de la Ley de Plusvalia, hasta

el 22 de Julio, obteniendo el promedio de estos valores.

La Tabla 77, muestra la tasa de descuento obtenida a través del modelo CAPM,

siendo esta del 20.62%.

" MODELO CAPM

DESCRIPCION SIMBOLO| VALOR
Tasa libre de riesgo rf 2.49%
Prima de riesgo histérico (rm-rf) 13.60%
Coeficiente Homebuilding B 0.85
Riesgo Pais rp 6.57%
Tasa de descuento CAPM 20.62%

Tabla 77: Determinacion de la tasa de descuento segun modelo CAPM

Elaborado por: Karina Navarro

La tasa de descuento determinada por el Método de valuacion de activos de capital
(CAPM), se considera como la rentabilidad minima que se debe exigir a un proyecto
inmobiliario. Para el caso de estudio se plantea una tasa de descuento del 20%,

cumpliendo con lo antes mencionado.
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8.6.2 Flujo de ingresos y egresos.
El flujo de caja se genera de los datos obtenidos del cronograma de ingresos por

ventas y del cronograma valorado de costos, cuya diferencia da como resultado el saldo.

La Tlustracion 225, muestras los ingresos por venta acumulados, los egresos
totales acumulados, cuya diferencia se evidencia en la linea de saldo acumulado. En la
misma se puede observar la inversion maxima necesaria, cuyo valor es de $ 9°513 005.55
en el mes 30, el cual es inferior al costo total, debido al ingreso de ventas por las entradas

y las cuotas, las cuales permiten solventar en cierto grado los gastos del proyecto.

En la linea de saldo acumulado, se puede ver cuando es necesario el ingreso de
capital, para lo cual los desembolsos de un préstamo bancario son una buena opcion. Este
escenario se analiza dentro del analisis del proyecto apalancado.

El saldo de flujos acumulados se hace positivo en el mes 35, esto es por el esquema

de financiamiento planteado.
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1lustracion 225: Flujo del proyecto puro

Elaborado por: Karina Navarro
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8.6.3 Indicadores de viabilidad VAN y TIR.

Los indicadores financieros se los obtiene del flujo establecido y considerando la
tasa de descuento. Los cuales reflejan el desempefio financiero del proyecto. Con estos
valores se puede analizar la viabilidad o no del proyecto inmobiliario.

El valor actual neto (VAN), esta ligado a la tasa de descuento, mientas la tasa

interna de retorno (TIR), es la tasa de descuento a la cual el VAN es igual a cero.

ANALISIS DINAMICO PURO

Tasa anual 20%
Tasa mensual 1.53%
VAN S 1,505,442.38
TIR mensual 2.17%
TIR anual 29.45%
Inversion maxima S 9,513,005.55

Tabla 78: Indicadores de viabilidad

Elaborado por: Karina Navarro

En la Tabla 78, se muestran los indicadores del analisis financiero dinamico.
Como resultado se obtiene un VAN positivo de $ 1°505 442 y una TIR del 29.45%, la
cual es mayor a la tasa de descuento impuesta para el proyecto, lo que demuestra que el
proyecto es viable bajo criterios financieros, pues el VAN es mayor a cero y la TIR es

mayor a la exigida al proyecto.

8.7 Analisis de Sensibilidades de Variables

El andlisis de sensibilidad permite conocer el comportamiento del proyecto frente
a cambios en variables, como son el incremento de costos, el decremento en los ingresos
por ventas, o una disminucion en la velocidad de ventas lo que conlleva a alargar el plazo

de ventas.
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Ayuda a conocer el punto en el cual el VAN se vuelve cero, y la TIR es menor a
la tasa de descuento exigida al proyecto, a causa de un incremento o decremento en las

variables antes mencionadas

8.7.1 Sensibilidad a costos.
El analisis de sensibilidad muestra como se comportan los indicadores financieros,

frente al incremento de costos.

VARIACION DEL VAN SEGUN VARIACION DE COSTOS

$2,000,000.00
$1,500,000.00
$1,000,000.00

$500,000.00

S-

0.00 6.00 8.00 10.00 14.00 16.00 18.00

$ (500,000.00) y = -140,982.55x + 1,505,442.38

$ (1,000,000.00)

Ilustracion 226: Sensibilidad a costos - variacion del VAN

Elaborado por: Karina Navarro

En la Ilustracion 226, se muestra la variacion del VAN, frente al incremento
porcentual de los costos. La ecuacion se la obtiene a través del modelo matematico de
regresion lineal, la misma que demuestra que por cada punto porcentual que aumenten
los costos, el VAN disminuye $ 140 983. Si los costos alcanzan un incremento porcentual

del 11% el VAN es igual a cero.
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De igual manera la variacion de la TIR anual, se da por efecto del incremento

porcentual de los costos, lo cual se observa en la Ilustracion 227.

La ecuacion obtenida indica que por cada punto porcentual que aumenten los

costos, la TIR disminuye 0.85%.

Cuando el incremento de costos alcance el 11% la tasa interna de retorno es igual

a la tasa de descuento exigida al proyecto, es decir el VAN es igual a cero.

VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN VARIACION DE COSTOS

35.00%
30.00%
25.00%

20.00%
18.00

15.00%

y =-0.0085x + 0.292

10.00%
5.00%

0.00%

Ilustracion 227: Sensibilidad a costos - variacion de la TIR

Elaborado por: Karina Navarro

Por lo tanto, el proyecto es viable financieramente si el incremento porcentual a
costos es menor al 10.68%, caso contrario no es viable financieramente pues el valor
actual neto adquiere valores negativos y la tasa interna de retorno es menor a la tasa de

descuento deseada para el proyecto.
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8.7.2 Sensibilidad a ingresos.
Para el calculo de los indicadores financieros, se genera un nuevo flujo, el cual

varia debido a un decremento porcentual en los ingresos por ventas.

En la Tlustracion 228, se muestra la variacion del VAN, por el decremento
porcentual de los ingresos por ventas. La ecuacion obtenida por regresion lineal indica
que por cada punto porcentual que disminuyan los ingresos, el VAN se ve disminuido en
$156,037.00. E1 VAN alcanza el valor cero al exponer a los ingresos a un decremento del
9.65%, es decir la TIR anual es igual a la tasa de descuento planteada para el proyecto,

que es del 20%.

VARIACION DEL VANSEGUN VARIACION DE INGRESOS

$2,000,000.00

$:1,500,000.00

$-1,000,000.00

$:500,000.00

-18.00 -16.00

-14.00 -12.00 -2.00 0.00

$(500,000.00)
y = 156,036.97x + 1,505,442.38

$(1,000,000.00)

$ (1,500,000.00)

llustracion 228: Sensibilidad a ingresos - variacion del VAN

Elaborado por: Karina Navarro

En la Ilustracion 229, se muestra la variacion de la TIR anual, por el decremento

porcentual de los ingresos por ventas. La ecuacion obtenida por regresion lineal indica
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que por cada punto porcentual que disminuyan los ingresos, la TIR disminuye en 1%. La

TIR anual se iguala a la tasa de descuento al exponer a los ingresos a un decremento del

9.65%.

VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN VARIACION DE INGRESOS

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

-18.00 -16.00 -14.00 -8.00 -6.00 -4.00 -2.00 0.00

y = 0.0099x + 0.2952 15.00%

10.00%
5.00%

0.00%

llustracion 229: Sensibilidad a ingresos - variacion de la TIR

Elaborado por: Karina Navarro

Por lo tanto, el proyecto es viable financieramente si el decremento porcentual en
los ingresos por ventas es menor al 9.65%, si este es mayor el VAN es negativo y la TIR
anual es menor a la tasa de descuento exigida al proyecto, convirtiéndolo asi en un

proyecto no viable financieramente.

8.7.3 Sensibilidad a plazo de ventas.
En el cronograma de ingresos por ventas, se considerd que las ventas se realizarian
hasta el mes 25, permitiendo a los clientes flexibilidad de pago, hasta terminar la

construccion en los 32 meses, posteriormente se estima 2 meses de periodo de gracia para



377

escrituracion y para obtener el desembolso de los créditos hipotecarios, alcanzando una

totalidad de 35 meses.

Para la sensibilidad a plazo de ventas se analiza 2 partes. Primero se considera que
el plazo de ventas se iguala al tiempo total de construccion, es decir 32 meses, mas dos
meses de gracia y el mes de desembolsos, en total alcanza los 35 meses. Y el segundo
escenario es que el plazo de ventas excede la duracion total del proyecto. En este
escenario ya no se considera el esquema de financiamiento planteado, sino pagos de
contado es decir un solo pago por el precio total del inmueble; logrando determinar el
plazo maximo de ventas que admite el proyecto. (Castellanos L. , Reformulacion y

Actualizacién del plan de negocios del proyecto Cervantes, 2017)

La Ilustracion 230, muestra la variacion del VAN, al aumentar los meses del plazo
de ventas. En la primera parte donde el plazo de ventas puede aumentar hasta igualar los
35 meses de duracion del proyecto, identificada por la ecuacion de color azul, muestra
que por cada mes de incremento de la fase de ventas, el VAN decrece en $ 25 276.
Mientras que para la segunda parte, donde el plazo de ventas excede el tiempo de duracién
del proyecto, identificada con la ecuacion de color naranja, por cada mes de incremento
el VAN se reduce en $ 61 004, la diferencia en la reduccion del VAN, en los 2 escenarios
difiere por el esquema de financiamiento.

El plazo méaximo de ventas es de 58 meses, caso contrario el VAN es negativo.
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VARIACION DEL VANSEGUN PLAZO DE VENTAS

$2,000,000

$1,500,000

$1,000,000

$500,000
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80

-$500,000

y =-61,004x + 3,535,387

-$1,000,000
-$1,500,000

llustracion 230: Sensibilidad a plazo de ventas - variacion del VAN

Elaborado por: Karina Navarro.

De igual manera, la variacion de la TIR anual, por la variacion del plazo de venta,
se refleja en la Ilustracion 231. La primera parte, identificada de color azul, donde el plazo
de ventas asciende hasta el tiempo de duracion del proyecto (35 meses), por cada mes que
aumente en el plazo de ventas la TIR anual se ve reducida en 0.22%. Para la segunda
parte, representada por el color tomate, donde el plazo de venta excede al tiempo de
duracion del proyecto, por cada mes que incremente en el plazo de ventas la TIR anual se
ve reducida en 0.3%. La diferencia de decrementos de la TIR anual, es por el esquema de
financiamiento de las 2 partes.

El plazo méaximo de ventas es de 58 meses, caso contrario la TIR anual es menor

a la tasa de descuento exigida al proyecto.
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VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN PLAZO DE VENTAS

35%

30%

25%

20%
80

15%
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llustracion 231: Sensibilidad a plazo de ventas - variacion de la TIR

Elaborado por: Karina Navarro

Por lo tanto, el plazo maximo de ventas es de 58 meses, pues si este es mayor el

VAN s negativo y la TIR es menor a la tasa de descuento.

8.7.4 Resumen de sensibilidades.
Se considera 3 valores especificos, los cuales se muestran en la Tabla 79, que
permiten identificar en qué punto el VAN se hace cero y la TIR anual iguala a la tasa de

descuento. Si estos valores exceden, es claro que el proyecto no es viable financieramente.

RESUMEN DE SENSIBILIDAD

Incremento porcentual en costos 10.68 %
Reduccién porcentual en ingresos -9.65 %
Aumento de plazo de ventas 58 meses

Tabla 79: Resumen de sensibilidad de variables

Elaborado por: Karina Navarro
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8.8 Analisis de Escenarios — Sensibilidad Cruzada

El analisis de escenarios, evaltia el comportamiento del proyecto ante la variacion
porcentual de dos variables, en este caso de costos e ingresos. Esto arroja un nuevo flujo

con el cual se obtiene los indicadores financieros.

En la Tabla 80 y en la Tabla 81, se identifican con color verde, en que escenarios
el proyecto sigue siendo viable bajo criterios financieros, es decir el VAN es mayor a cero
y la TIR anual es mayor a la tasa de descuento el proyecto, mientras en color rojo se
identifica las combinaciones de variacion de las variables que impiden que el proyecto

sea viable, es decir son casos de riesgo para el proyecto.

El escenario cuyo VAN es el menor, siendo este aun positivo y la TIR anual se
acerca mucho a la tasa de descuento exigida, es con un incremento en costos del 4% y
una reduccion de los ingresos por ventas del 6%, donde el VAN es de $ 5 291 y la TIR

anual de 20.03%
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$ 911,403.35 0 2 a 6 8 10 12 14
0 $ 1,505,442.38 $ 1,223,477.29 S 941,512.20 $ 659,547.11 $ 377,582.02 $  95616.92 S (186,348.17) S (468,313.26)
-2 $ 1,193,368.44 $ 911,403.35 S 629,43826 S 347,473.17 $  65508.08 $ (216,457.01) S (498,422.11) $ (780,387.20)
-4 $  881,294.50 $ 599,329.41 $ 317,364.32 $  35399.23 $ (246,565.86) $ (528,530.95) $ (810,496.05) $ (1,092,461.14)
-6 $ 569,220.56 S 287,255.47 $ 5290.38 $ (276,674.71) S (558,639.80) $ (840,604.89) $ (1,122,569.98) $ (1,404,535.08)
-8 $ 257,146.63 S (24,818.47) S (306,783.56) S (588,748.65) $ (870,713.74) $ (1,152,678.83) S (1,434,643.92) $ (1,716,609.02)
-10 $  (54,927.31) $ (336,892.41) S (618,857.50) $ (900,822.59) $ (1,182,787.68) $ (1,464,752.77) S (1,746,717.86) $ (2,028,682.95)
-12 $ (367,001.25) $ (648,966.34) S (930,931.44) $ (1,212,896.53) $ (1,494,861.62) $ (1,776,826.71) $ (2,058,791.80) $ (2,340,756.89)
-14 $  (679,075.19) $ (961,040.28) $ (1,243,005.38) $ (1,524,970.47) $ (1,806,935.56) $ (2,088,900.65) $ (2,370,865.74) $ (2,652,830.83)

Tabla 80: Escenarios costos - ingresos. , variacion del VAN

Elaborado por: Karina Navarro

COSTOS

25.65% 0 2 4 6 8 10 12 14

0 29.45% 27.56% 25.72% 23.95% 22.22% 20.55% 18.93% 17.36%
-2 27.52% 25.65% 23.84% 22.09% 20.39% 18.74% 17.14% 15.59%
-4 25.57% 23.73% 21.94% 20.21% 18.54% 16.91% 15.33% 13.80%
-6 23.61% 21.79% 20.03% 18.33% 16.67% 15.07% 13.51% 12.00%
-8 21.64% 19.84% 18.11% 16.43% 14.79% 13.21% 11.67% 10.18%
-10 19.65% 17.88% 16.17% 14.51% 12.90% 11.34% 9.82% 8.34%
-12 17.64% 15.90% 14.21% 12.58% 10.99% 9.45% 7.95% 6.50%
-14 15.62% 13.90% 12.24% 10.63% 9.06% 7.54% 6.06% 4.63%

Tabla 81: Escenarios costos - ingresos. , variacion de la TIR

Elaborado por: Karina Navarro
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8.9 Apalancamiento

En un proyecto inmobiliario, se habla de apalancamiento cuando se utiliza
endeudamiento para financiar parte del proyecto, es decir adquirir un crédito bancario, el
cual permite reducir la inversion maxima analizada en el proyecto puro. Lo importante
aqui es que la tasa de interés del préstamo, sea menor a la tasa de descuento impuesta para

el proyecto, las cuales se deben comparar y evaluar como tasas efectivas a anuales.

El flujo de caja ahora considera dentro de los ingresos los desembolsos bancarios
realizados por la entidad bancaria, la cual impone ciertas condiciones para que estos se

realicen; y en los egresos los gastos financieros.

8.9.1 Préstamo bancario.

Las entidades financieras tienen condiciones establecidas para la adquisicion de
un crédito bancario. Para el analisis de crédito se considera a Banco Pichincha, como la
entidad financiera, a la cual se solicitara el crédito; esto por las reuniones mantenidas
previamente para la evaluacion del proyecto del presente estudio.

Las condiciones de crédito de la entidad financiera son las siguientes: (Banco
Pichincha, 2018)

. Financiamiento hasta el 33% del total del presupuesto proyectado para la

construccion incluido el lote y costos indirectos.

o Desembolsos de acuerdo al avance de la obra.

. Tasa de interés vigente.
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o Plazo para la cancelacion del crédito de 6 meses luego de terminado el
proyecto. Los intereses seran liquidados sobre los valores desembolsados a mes
vencido.

o Garantia: hipoteca abierta sin limite de cuantia sobre el lote en que se

desarrolla el proyecto mas garantia personal de los socios de la empresa

La tasa de interés del crédito al constructor puede varias dependiendo del
proyecto, de las relaciones e inversiones del promotor, entre otras. La tasa determinada

por la entidad bancaria para el proyecto es de 8.92%. (Banco Pichincha)

En la Tabla 82 se muestra los datos necesarios para trabajar el proyecto

apalancado, y bajo las condiciones de la entidad financiera.

PRESTAMO BANCARIO

Costos Totales S 17,539,598.12

% max. Préstamo 33%

S Préstamo S 5,788,067.38

Tasa nominal 8.92%
Tasa efectiva 9.29%
Tasa efectiva mensual 0.74%

Tabla 82: Determinacion del monto del préstamo

Elaborado por: Karina Navarro

8.9.2 Tasa de descuento.
Para obtener la tasa de descuento con la cual se trabajan los flujos del proyecto
apalancado, es necesario aplicar la férmula de costo promedio del capital ponderado

(WACC), ya que permite valorar el negocio con algun tipo de financiamiento externo.

(Kp * re) + (K. * 1)
Tpond = K
t
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La tasa de descuento a utilizar es de 16.47%, obtenida a través del modelo WACC,

cuyos datos se muestran en la Tabla 83

TASA DE DESCUENTO - FLUJO APALANCADO

Capital propio Kp S 11,751,530.74
Tasa de descuento re 20%
Capital préstamo Kc S 5,788,067.38
Tasa préstamo rc 9.29%
Capital Total Kt S 17,539,598.12
Tasa ponderada r pond 16.47%

Tabla 83: Tasa de descuento para el flujo apalancado

Elaborado por: Karina Navarro

8.9.3 Flujo apalancado

En el flujo apalancado se considera los desembolsos bancarios en los meses 5, 11,
16, 20 y 28; todos por un monto de $1°000 000, a excepcion del mes 11 cuyo ingreso
dentro del flujo es de $ 1°788 000.

El pago del capital del préstamo se lo realiza en el mes 35, en el cual se recibe los
desembolsos de los créditos hipotecarios aprobados.

El pago de interés se lo realiza sobre el monto del crédito desembolsado, en el mes
siguiente.

En la Tlustracion 232, se muestra los datos obtenidos a través del flujo generado,
donde el valor evidente es el de la inversidon maxima, el cual es de $ 4'680 000 en el mes

27, comparado con el proyecto puro el decremento es del 51%



385
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Hlustracion 232: Flujo del proyecto apalancado

Elaborado por: Karina Navarro



386

8.9.4 Evaluacion financiera estatica.

La Tabla 84, muestra un estado de resultados del analisis estatico del proyecto
apalancado, es decir se debe considerar el pago de intereses dentro de los egresos, cuyo
valor es de $ 846 758.

El margen, que es la relacion entre la utilidad y los ingresos por venta, es de
25.40%.

La rentabilidad, es la relacién entre la utilidad y el costo total, es del 50%.

Tanto margen como rentabilidad son para la duracién total del proyecto.

ANALISIS ESTATICO APALANCADO

Ingresos por ventas S 24,647,098.38
Costos Totales S 18,386,356.01
Utilidad S 6,260,742.37
Margen 25.40%
Rentabilidad 49.70%

Tabla 84: Andlisis estatico del proyecto apalancado

Elaborado por: Karina Navarro

8.9.5 Evaluacion financiera dinamica.

Los indicadores financieros obtenidos tras la evaluacion financiera dinamica, se
muestran en la Tabla 85.

Es evidente que el VAN, aumenta, esto debido al ingreso de capital por medio de
los desembolsos bancarios que ayudan dentro del flujo a que los valores de los saldos
durante el tiempo sean mayores (positivos).

Tanto el VAN y la TIR anual, son mayores respecto a los indicadores obtenidos
en la evaluacion del proyecto puro, por lo tanto se puede concluir que un proyecto
apalancado tiene ventaja sobre el proyecto puro, siempre y cuando la tasa de interés del

préstamo bancario sea menor a la tasa de descuento exigida al proyecto.
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ANALISIS DINAMICO APALANCADO

Tasa anual 16.47%
Tasa mensual 1.28%
VAN S 2,661,525.00
TIR mensual 2.88%
TIR anual 40.56%
Inversion maxima S 4,679,707.65

Tabla 85: Indicadores financieros del proyecto apalancado

Elaborado por: Karina Navarro

8.10 Evaluacion Proyecto Puro — Proyecto Apalancado

La Tlustracion 233 indica la estructuracion del proyecto puro comparado con el
proyecto apalancado. La diferencia se evidencia en los gastos financieros los cuales
disminuyen la utilidad en el proyecto apalancado; pero como se indic6 anteriormente los
beneficios del proyecto son mayores, un ejemplo claro es el monto de la inversiéon maxima

necesaria.

La estructura del proyecto contempla, el costo del terreno, costos directos e
indirectos, y la utilidad, la cual se ve reducida en el proyecto apalancado por los gastos
financieros, que son los pagos de interés del crédito bancario, los mismos que deben ser

cubiertos por los ingresos por ventas del proyecto.
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COMPARACION PROYECTO PURO - APALANCADO

$30,000,000.00

$ 25,000,000.00

$7,107,500.26 $ 6,260,742.37

$20,000,000.00
S-

$2,577,854.89 $2,577,854.89
$ 15,000,000.00

$10,000,000.00
$11,976,005.46 $11,976,005.46

$ 5,000,000.00

S 2,985,737.77 $ 2,985,737.77
$-
Proyecto Puro Proyecto Apalancado
M Costo del Terreno M Costos Directos ™ Costos Indirectos Gastos Financieros B Utilidad

llustracion 233: Estructura Proyecto Puro - Proyecto Apalancado

Elaborado por: Karina Navarro

Los indicadores financieros obtenidos después del analisis tanto del proyecto puro
como el proyecto apalancado se muestran en la Tabla 86. Esta forma facilita ver los

cambios que genera un apalancamiento financiero respecto al proyecto puro.

En el proyecto apalancado tanto la utilidad como el margen, muestran un decremento
porcentual del 12%, debido al pago de intereses sobre el préstamo bancario. La
rentabilidad de todo el proyecto (considera la duracion total) aumenta en un 23%. Una
variacion importante es en el VAN, la cual aumenta 77%. Y como se menciond
anteriormente la reduccion de la inversion méxima es en un 51%, es decir para el proyecto
del presente estudio, considerando el crédito bancario, necesita de una inversion maxima

de $ 47680 000.
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. Proyecto Variacion
Descripcion Proyecto Puro

Apalancado Porcentual
Egresos S 17,539,598.12 | $ 18,386,356.01 4.83%
Ingresos S 24,647,098.38 | S 24,647,098.38 0.00%
Utilidad S 7,107,500.26 | $ 6,260,742.37 -11.91%
Margen 28.84% 25.40% -11.91%
Rentabilidad 40.52% 49.70% 22.64%
VAN S 1,505,442.38 | S 2,661,525.00 76.79%
TIR Mensual 2.17% 2.88% 32.35%
TIR Anual 29.45% 40.56% 37.72%
Inversion Maxima | S 9,513,005.55 | $ 4,679,707.65 -50.81%

Tabla 86: Comparacion de indicadores. Proyecto Puro - Proyecto Apalancado

Elaborado por: Karina Navarro

8.11 Conclusiones

Los resultados obtenidos a través de la evaluacion financiera estatica, muestran
que el proyecto es viable financieramente, esto debido a que la utilidad es de
$77100,000.00, el margen es del 29% sobre los ingresos y la rentabilidad alcanza el 40%

sobre los cotos totales.

En la evaluacion dinamica, es decir que interviene el tiempo del proyecto. Los
resultados obtenidos muestran la viabilidad financiera del proyecto. El VAN obtenido es
de $17500,000.00, el cual es mayor a cero y aproximadamente alcanza el 10% respecto a
los costos totales del proyecto. La TIR anual es del 29%, la cual es mayor a la tasa de

descuento exigida al proyecto la cual es del 20%.

Segtin el andlisis de sensibilidades realizadas, el proyecto acepta un incremento
de costos hasta un 10% para que este siga siendo viable financieramente. En cuanto al

decremento de ingresos este acepta el 9.65%, pues si es mayor el VAN, tiene valores
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negativos. Para el plazo de ventas este acepta un plazo de 58 meses. Todos estos datos
deben ser manejados bajo los peores escenarios como un incremento de inflacion,

estrategias de la competencia del mercado, entre otras.

En la sensibilidad de escenarios de costos e ingresos, el escenario mas
desfavorable, aun con VAN positivo pero muy bajo y una TIR anual, mayor a la tasa de
descuento del proyecto pero muy cercana es con un incremento de costos del 4% y un
decremento de los ingresos del 6%. De acuerdo a los indices de precios de la construccion
este no alcanza el 4% en incremento, de igual manera se necesita de un plan de estrategias

en cuanto a costos.

En el analisis financiero estatico del proyecto apalancado la utilidad y margen son
menores, esto debido a que los ingresos disminuyen pues es necesario pagar los gastos
financieros, pero la rentabilidad sobre los costos totales aumenta en un 22%. La utilidad

es de $6°260,000.00, el margen disminuye al 25.4% y la rentabilidad aumenta al 49.7%

El anélisis financiero dinamico del proyecto apalancado muestra indicadores
financieros que permiten concluir que el proyecto es viable financieramente. Los
indicadores son mayores a los del proyecto puro, pudiendo asi concluir que el proyecto
apalancado tiene un mayor desempefio financiero, permitiendo al constructor invertir en
otros proyectos aquel capital que se reduce al aplicar a un crédito bancario, esto se refleja
en la reduccion de la inversion maxima. La maxima inversion con el proyecto apalancado
es de $4°680,000.00, respecto al proyecto puro que es de $9°513,000, su reduccion es del

51%. E1 VAN es de $2°660,000.00, reflejado en un incremento del 77% respecto al VAN
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del proyecto puro. Y la TIR anual es del 40.5%, siendo esta mayor respecto al proyecto

puro en 37.7%.

Por lo tanto se concluye que el proyecto es viable financieramente, y que la mejor
opcion es aplicar a un crédito bancario, por su desempefio, aunque la utilidad se ve
reducida su inversion maxima es menor en un 51%. Es necesario recordar que se debe
cumplir con las condiciones que impone la entidad financiera para poder aplicar aun

crédito bancario.
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9 ASPECTOS LEGALES

9.1 Introduccion

En el presente capitulo se realizara el analisis de los aspectos legales que tienen

relacion con el desarrollo del proyecto en sus diferentes fases.

Resulta de vital importancia conocer el marco juridico que delimita el sector de la
construccion, y como se logra conjugar dentro de la normativa, la ejecucion y entrega de
un producto, en este caso un bien inmobiliario, cumpliendo todos los requisitos

determinados.

De igual manera, resulta importante la definiciéon de los mecanismos para la
proteccion de cada uno de los agentes que intervienen en el proceso. Esto en virtud, a la
problematica que se ha presentado en los ultimos afios en el Ecuador, debido por una parte
a la falta de prolijidad de los negocios inmobiliarios que han desprotegido al comprador
en virtud de las estafas que se han presentado, y por otra, a las bajas que se han presentado
en las ventas del sector inmobiliario debido a los cambios econdmicos en la realidad del
pais, este ultimo, que se debe a diversos factores, entre ellos los cambios en las politicas
del gobierno actual que ha generado una disminucion en la capacidad de pago y por ende
una restriccion en los créditos hipotecarios que se venian otorgando; para lo cual el sector
deberd establecer una estrategia clara y viable para la reactivacion del sector de la

construccion.
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9.2.1 Objetivo General
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Analizar y evaluar el entorno y marco legal, para determinar su vialidad en el

proyecto.

9.2.2 Objetivos Especificos

Definir los aspectos a intervenir del componente legal dentro de las fases

principales del proyecto, en cuanto a los aspectos legales.

Determinar la estructura legal idonea para el proyecto de estudio.

Estudiar las ordenanzas, normativas, y leyes bajo las cuales se rige el sector de la

construccion.

DETERMINAR LA NORMATIVA
APLICABLE

* ANALISIS DE NORMATIVA
ECUATORIANA QUE REGULA
EL SECTOR

ANALIZAR OBLIGACIONES
LABORALES, SOCIETARIAS Y
TRIBUTARIAS

* ESTABLECER MEDIDAS DE
CUMPLIMIENTO DE LAS
OBLIGACIONES

llustracion 234: Esquema de objetivos - aspectos legales

Elaborado por: Karina Navarro

9.3 Metodologia

CREAR MARCO JURIDICO QUE
PROTEJA AL PROYECTO EN SUS
DIVERSAS FASES

* ESTABLECER PROPUESTA
PARA VIABILIZACION DEL
PROYECTO

Para el efecto de la presente investigacion se aplicard el método de investigacion

deductivo, el cual es un método de razonamiento, el mismo que mediante el estudio de

conclusiones generales, se aplica para explicaciones particulares. El método se inicia con

el analisis de los postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera de aplicacion universal,
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para aplicarlos a soluciones o hechos particulares. (Bernal Torres, Metodologia de la

Investigacion, 2005)

Mientras que en el método inductivo, a partir de hechos particulares, hace
interferencias de caracter general. (Rodriguez Moguel, Metodologia de la investigacion,

2005)

Para poder generar el marco legal y la estrategia legal para la conformacion del

negocio juridico, se tomara en cuenta lo siguiente:

1. Constitucion De La Republica Del Ecuador
2. Ley De Compaiiias

3. Cddigo Organico Monetario Y Financiero
4. Norma Ecuatoriana De La Construccion

5. Normativa Seccional

6. Demas Normativa Secundaria
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El proceso de investigacion a aplicar es el siguiente:

PLAN DE ETAPA COLECCION DE
INVESTIGACION ANALITICA DATOS

ANALISIS Y
TRATAMIENTO
DE DATOS

PRESENTACION
DE RESULTADOS

llustracion 235: Proceso de investigacion - aspectos legales

Elaborado por: Karina Navarro.

9.4 Marco Constitucional para Viabilidad del Proyecto

Ecuador al ser un estado de derechos otorga a todos los ciudadanos el gozo
efectivo de sus derechos. A continuacion se revisaran los principales derechos
relacionados al impulso de un negocio inmobiliario, y se analizard la factibilidad de
construir el Edificio GEINCO contando con el respaldo de la Constitucion de la Republica

del Ecuador.

La Constitucion de la Republica en el Art. 3, establece que es deber primordial
del Estado garantizar sin discriminacion alguna el efectivo goce de los derechos
establecidos en la Constituciébn y en los instrumentos internacionales. (Asamblea

Constituyente Montecristi, 2011).
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En el Art. 11 de la Constitucion de la Republica del Ecuador, establece que estos
derechos son de aplicacion directa e inmediata por y ante cualquier servidor publico,
administrativo o judicial, de oficio o a peticion de parte. (Asamblea Constituyente

Montecristi, 2011)

La Constitucion garantiza tanto los derechos de los ecuatorianos, referentes a la
vida, seguridad, estabilidad entre otras al igual que otros derechos referentes a la salud,

medio ambiente, familia, grupos vulnerables, etc.

9.4.1 Libertad de empresa.
El Estado ecuatoriano en su legislacion interna ha procedido a incluir dentro de su
legislacion especificamente en la Constitucion de la Republica en su capitulo sexto Art.

66, mismo que trata sobre los Derechos de Libertad el cual se dispone:

(...) “15. El derecho a desarrollar actividades economicas, en forma individual o
colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad social y ambiental.
16. El derecho a la libertad de contratacion.

17. El derecho a la libertad de trabajo. Nadie sera obligado a realizar un trabajo gratuito
o forzoso, salvo los casos que determine la ley.

25. El derecho a acceder a bienes y servicios publicos y privados de calidad, con
eficiencia, eficacia y buen trato, asi como a recibir informacion adecuada y veraz sobre
su contenido y caracteristicas.

26. El derecho a la propiedad en todas sus formas, con funcion y responsabilidad social

vy ambiental. El derecho al acceso a la propiedad se hara efectivo con la adopcion de
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politicas publicas, entre otras medidas.” (...) (Asamblea Constituyente Montecristi,

2011)

Con este antecedente se puede colegir que el Estado ecuatoriano tiene establecido

como un derecho fundamental el derecho a la libertad de empresa y comercio.

En la época actual, en el que vivimos en un mundo globalizado el cual ha
travesado por varios procesos de integracion, y con ¢l han surgido nuevos derechos
econdmicos, entre el cual destaca el derecho a la libertad de empresa, por lo que, al no
hallarse preceptos absolutos para su aplicacion, se debe diferenciar varios aspectos
particulares de este principio, asi como sus limitaciones y regulaciones, establecidas por

el 6rgano Estatal y sobre su direccion de la economia.

En tal sentido el principio de la libertad de empresa analizado bajo los
procedimientos de solucion de controversias, deja entrever que se deja de lado a este
principio en razon de que en nuestra normativa prima el interés general y de la primacia
del poder estatal con su facultad de establecer las reglas de la direccion de la economia,
a través de restricciones, condiciones, y limitaciones territoriales, materiales, de ventajas
competitivas a empresas estatales, para reservar la explotacion de algunos recursos y
sectores, asi como establecer limites en el acceso a los recursos o materias primas, en la
comercializacion de sus bienes e incluso a su venta, pese a la libertad de comercio y de
fijacion de precios establecidas como reglas generales, priorizando la seguridad nacional

y la potestad publica.
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9.4.2 Libertad de contratacion.

La libertad de contratacion es el derecho de las personas a adquirir compromisos
de forma voluntaria, sin presion, para acordar las condiciones contractuales, teniendo
como marco la Constitucion, la ley y fundamentandose en la autonomia de la voluntad de

los contratantes.

De acuerdo con su autor, Guillermo Cabanellas de Torres, la definicion de

Libertad proporcionada por el Diccionario Juridico Elemental es:

“Facultad natural que tiene el hombre de obrar de una manera o de otra, y de no obrar,
por lo que es responsable de sus actos” (Dic. Acad.). Justiniano la definia como “la
facultad natural de hacer cada uno lo que quiere, salvo impedirselo la fuerza o el
Derecho”. Las Partidas, inspiradas en el concepto anterior, decian que libertad era
“poderio que ha todo hombre naturalmente de hacer lo que quisiese, solo que fuerza o

derecho de ley o de fuero se lo embargue”. (Cabanellas, 2008)

El principio de libertad de contratacion es de fundamental importancia en el
comercio internacional. Asi como los comerciantes gozan del derecho de decidir
libremente a quien ofrecer sus mercaderias o servicios y por quien quieren ser
abastecidos, también libertad para acordar los términos de cada una de sus operaciones,
Esta libertad de contratar constituye el eje sobre el cual gira un orden econdémico
internacional abierto, orientado hacia el libre comercio y la competitividad. (Biblioteca

Juridica Virtual del Instituto de Investigaciones Juridicas de la UNAM)
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9.4.3 Libertad de comercio.
El principio de la libertad de comercio es un precepto que, protege el interés
general sobre el interés particular de la empresa, por la facultad otorgada por el poder

publico, dejando de lado su objetivo de aplicacion.

En lo que concierne a la Comunidad Europea, en cambio, el derecho de la libertad
de comercio, se basa en la libre fijacion de precios, la garantia de los derechos de los
consumidores, la competencia sana y leal. Todo esto bajo la rigidez de la normativa
comunitaria. A su falta de cumplimiento por parte de los comerciantes o empresas, existen

sanciones onerosas.

Es indispensable distinguir varios aspectos implicitos que contempla la libertad
de comercio, como son los tratados subregionales y nacionales. El primer aspecto que
supone la libertad de emprender actividades econdémicas es la libertad crear empresas y

el libre acceso a los bienes y servicios.

Otro aspecto es la libertad de organizacion, de eleccion de formas, nombre e

identidad de la empresa, libre colocacion, constitucion interna.

La libertad de ejercicio de la actividad empresarial, la libertad de tomar decisiones
y competir en un mercado libre, que se expresa en la libertad de produccion (volumen,
calidades), libertad de inversion, libertad de fijacion de una estrategia comercial, libertad

de distribucion y venta, asi como la libertad de competencia.
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En todos estos casos, se debe aclarar que existen limitaciones al principio, pues se
puede entender que no existen preceptos absolutos en su aplicacion, y dejar de lado la

direccidn de la economia del Estado.

9.4.4 Derecho al trabajo.
El derecho trabajo se visualiza de manera transversal en este proyecto, toda vez
que se generan fuentes de trabajo para las personas necesarias a lo largo de la vida del

proyecto inmobiliario, es decir en todas sus fases.

Al respecto la Carta Magna senala lo siguiente:

“(...)la libertad de trabajo. Nadie sera obligado a realizar un trabajo gratuito o

1

forzoso,’

Se ha discutido tradicionalmente en el Derecho del Trabajo en relacion con la
fuente de las obligaciones de las partes vinculadas por la prestacion de servicio por cuenta
ajena y bajo dependencia del otro. Con mucho, el Derecho de Trabajo ha girado alrededor

del contrato de trabajo y del reconocimiento de éste como su objeto de conocimiento

Sobre el contrato de trabajo, el tratadista Ramirez Oronda expresa que “Es una
convencion por la cual una persona (trabajador: empleado, obrero), pone su actividad
profesional a disposicion de otra persona (empleador: patron, patrono, dador de trabajo,
dador de empleo, locatario o principal, sea persona juridica, individual o colectiva), en
forma continuada, a cambio de una remuneracion”. (Universidad Catolica Andrés Bello,

2001)
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En el Art. 8 del Codigo del Trabajo establece al Contrato individual de trabajo
como el convenio en el cual una persona se compromete con otra persona o con una
entidad de cualquier naturaleza a prestar sus servicios licitos y personales, bajo su

dependencia y por el pago de una remuneracion. (Honorable Congreso Nacional, 2012)

9.4.5 Derecho de propiedad privada.

Art. 599 del Codigo Civil define la propiedad, sefialando: “El dominio que se
llama tambien propiedad, es el derecho real de una cosa corporal, para gozar y disponer
de ella conforme a las disposiciones de las leyes y respetando el derecho ajeno, sea
individual o social. La propiedad separada del goce de la cosa se llama mera o nuda

propiedad” (Congreso Nacional , 2005)

Al respecto la Constitucion de la Republica sefiala lo siguiente:

Art. 321.- El Estado reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en sus formas
publica, privada, comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa, mixta, y que debera

cumplir su funcion social y ambiental. (Asamblea Constituyente Montecristi, 2011)

Es asi, que esto guarda relacion con las formas de adquirir el dominio de un bien
inmueble, segun la ley: tradicién, ocupacion, accesion (natural, aluvidon, avulsion,
nacimiento de isla, mutacion de un cauce de un rio artificial inmueble y mueble),

prescripcion (ordinaria y extraordinaria) y fideicomiso:

La Tradicion, es un modo de adquirir el dominio de algo, a través de la entrega

del duefio al nuevo posesor, por medio de la intencion de transferir el dominio, y por otra,
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la capacidad e intencion de adquirirla; estd regulada en el Codigo Civil en los Arts. 686

al 714. (Congreso Nacional , 2005)

La ocupacion, es un modo de adquirir el dominio de las cosas que no tienen un
posesor, un duefio y cuya adquisicion no estd prohibida por las leyes ecuatorianas o por
el derecho internacional. La caza y la pesca son especies de ocupacion, por las cuales se
adquiere el dominio de los animales bravios y de otros; estd regulada en el Codigo Civil

en los Arts. 622 al 658. (Congreso Nacional , 2005)

La accesion, es un medio de adquirir una propiedad, a través de la unioén o
incorporacion de una cosa secundaria a una principal, siendo esta una extension de
dominio, es asi como el duefio principal adquiere la accesion mediante una extension de
dominio. La accesion puede ser natural o artificial. E1 Codigo Civil trata sobre la accesion

en los Arts. 659 al 685. (Congreso Nacional , 2005)

La prescripcion, es un modo de adquirir las cosas ajenas o de extinguir las acciones
o derechos ajenos, por posesion, o no haberse ejercido acciones o derechos, durante cierto
tiempo y concurriendo los demads requisitos legales. Una accion o derecho se dice que
prescribe cuando se extingue por prescripcion. El Codigo Civil regula la prescripcion en

los Arts. 2392 al 2424. (Congreso Nacional , 2005)

El fideicomiso, es un concepto, que no solo manifiesta las relaciones que pueden
darse entre dos y en ocasiones entre varias personas, con derechos y obligaciones mas o

menos equivalentes, los mismos que se agrupan por un mismo concepto, conocido como
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fideicomiso, el mismo que es el modelo del presente estudio. Se debe considerar el

concepto de fiducia, la cual es considerada un negocio juridico.

Por lo antes expuesto, la Constitucion garantiza la oportunidad de que dentro del
marco normativo ecuatoriano se adquiriera legitimamente un bien inmueble, asi también

como la transferencia de dominio.

9.4.6 Seguridad juridica.
La Constitucion de la Republica del Ecuador vigente desde el 2008, incluy6 en su

cuerpo normativo en su Art. 82, el derecho a la seguridad juridica, el cual dispone:

“El derecho a la seguridad juridica se fundamenta en el respeto a la Constitucion
y en la existencia de normas juridicas previas, claras, publicas y aplicadas por las

autoridades competentes.” (Asamblea Constituyente Montecristi, 2011)

El Estado por medio de la seguridad juridica, respeta los derechos de sus
administrados, considerando el derecho a la libertad, a la propiedad privada, al debido

proceso, entre otros.

Dentro del Principio de legalidad y orden jerarquico de las normas, se establece
el respeto al mismo por los actos del poder publico; y, por medio de la misma autoridad
publica, esta constreflida en aplicar primero la Constitucion, y bajo de ella las siguientes
normas en su orden: los tratados y convenios internacionales; las leyes organicas; las leyes

ordinarias; las normas regionales y las ordenanzas distritales; los decretos y reglamentos;
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las ordenanzas; los acuerdos y las resoluciones; y los demas actos y decisiones de los

poderes publicos.

Al considerar que el poder publico adecua su gestion a la norma jerarquicamente
superior, y aplicando las leyes de la Constitucion, se puede afirmar que la seguridad
juridica es una realidad, asi los individuos se sienten en la plena confianza, y garantizados

por sus derechos.

DERECHO VIABILIDAD

Libertad De Empresa v

Libertad De v

Contratacion

Libertad De Comercio v

Derecho Al Trabajo v
v

Derecho A La Propiedad
Privada
Seguridad Juridica v

Tabla 87: Viabilidad del proyecto dentro del marco normativo constitucional.

Elaborado por: Karina Navarro

9.5 Componentes Juridicos del Proyecto

Los componente juridicos del proyecto vienen a ser todos aquellos trdmites o
gestiones que deben ser atendidas por parte de la empresa para el correcto desarrollo de
proyecto, para el efecto es necesario considerar en primera instancia cual es el modelo
idoneo que otorga la normativa y practica para proteger la administracion del proyecto

inmobiliario, a continuacién se detallan los principales:

Para la definicion de la figura legal bajo la cual se mantendrd la estructura legal

del proyecto, se analizan brevemente las estructuras mas comunes en nuestro pais.
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9.5.1 Promotor inmobiliario.

El promotor inmobiliario es la persona o equipo de personas, dependiendo de su
estructura, sea esta, como persona natural, o como persona juridica, que desean construir
un proyecto arquitectonico, su trabajo usual consiste en implementar un proyecto en suelo
calificado para edificar, el mismo que se ejecuta con capital propio o de terceros, para su

posterior comercializacion.

El promotor inmobiliario como empresario es el responsable frente a los clientes,
respecto de precios, calidad del producto adquirido, plazos de entrega, pagos recibidos,
entre otros. Entre su rol principal y fundamental, es analizar y autorizar la gestion total

que conlleva el proyecto, es decir a lo largo de la vida del mismo.

También se define al promotor inmobiliario como el empresario que adquiere
terrenos o solares con la intencion de urbanizarlos o parcelarlos o de construir sobre los
mismos edificaciones o todo tipo de instalaciones, tanto de uso residencial (unifamiliar,
multifamiliar, colectivo), como de uso no residencial (industrial, comercial, recreativos,
etc.), con la finalidad de venderlas o de alquilarlas. Igualmente alcanza la actividad
promotora a la de adquisicion de edificaciones ya construidas con la intencion de

rehabilitarlas o de transformar su destino, con la finalidad de venderlas o de arrendarlas.

Desde el punto de vista juridico privado, la posicidon juridica del promotor
inmobiliario se asemeja a la que es propia del duefio de la obra en el contrato de
arrendamiento de obra. No es necesario que el promotor inmobiliario sea propietario del
terreno, basta con que tenga la iniciativa o impulse el proyecto inmobiliario, siendo titular

del derecho a edificar en suelo propio, como propietario, que sera lo usual o en suelo
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ajeno, por cualquier otro titulo como titular del derecho de vuelo o del derecho de

superficie, por ejemplo.

El promotor inmobiliario, en tanto duefio de la obra, no solo decide acerca de la
obra y la programa sino también la financia, con recursos propios o ajenos.

Pero el promotor inmobiliario es un sujeto distinto del constructor o contratista,
aunque facilmente ambas cualidades podrdn coincidir en un persona, el promotor
constructor, en aquellos casos en que le promotor construye en suelo propio o construye,
también para terceros. Cuando la actividad promotora inmobiliaria se realiza
simultaneamente con la actividad constructora, se aplicaran las normas de adaptacion

correspondientes a cada actividad. (Soriano Bel, 2007)

En la legislacion ecuatoriana, se encuentra la siguiente definicion:

“Promotor Inmobiliario (Pl).- Son las organizaciones juridicamente reconocidas,
incluidas las Organizaciones No Gubernamentales (ONGs), las asociaciones de
profesionales en libre ejercicio, sin relacion de dependencia con el Estado y quienes deben
tener un representante profesional técnico en construccion; y los profesionales en libre
ejercicio, sin relacion de dependencia con el Estado, arquitectos o ingenieros civiles,
individualmente considerados, que registren proyectos habitacionales en el MIDUVI, de
conformidad con la ley, habilitados para: promover, construir, financiar y comercializar
proyectos habitacionales de su propiedad, para los beneficiarios del bono.” (Normas de

procedimiento aplicables al sistema de incentivos para vivienda urbana, s.f.)
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9.5.2 Asociacion o cuentas en participacion.

Sobre la sociedad, el Cédigo Civil ecuatoriano, establece lo siguiente:

“Art. 1957.- Sociedad o compaiiia es un contrato en que dos o mds personas estipulan
poner algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios que de ello provengan. La

’

sociedad forma una persona juridica, distinta de los socios individualmente considerados.’

(Congreso Nacional , 2005)

La Ley llama asociacion o cuentas en participacion a aquel contrato por medio del
cual quienes forman parte de la asociacion, perciben las utilidades o pérdidas de las
operaciones realizadas. La Ley admite también la asociacion en el caso de operaciones

mercantiles realizadas por no comerciantes.

Aunque la asociacidén no constituye una persona juridica, de todas maneras la ley
la reconoce como una compaiiia accidental y le concede efectos juridicos validos (Art.

423 de la Ley de Compaiiias). (Congreso Nacional, 1999)

Sin embargo, hay quienes piensan que estas cuentas en participacion al no tener
las caracteristicas de las compafiias de comercio, no contar con personalidad juridica ni
ser aprobada por un 6rgano estatal, no tienen razon de encontrarse regladas en la Ley de
Compaiias, pues deberia ser un contrato adicional que se incluye en el Cddigo de

Comercio
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9.5.2.1 Formalidades.
Estas asociaciones estan exentas de las formalidades exigidas para la constitucion
de compaiiias. Pueden constituirse por escritura publica o privada (Art. 428 de la Ley de

Compainias). (Congreso Nacional, 1999)

9.5.2.2 Régimen.

La asociacion se rige por lo que las partes hubieren acordado. Sin embargo, los
participantes tienen derecho a que se liquide cada afio la porcion de utilidades asignada
en la participacion y de las ganancias o pérdidas producidas. La liquidacion debe hacerse

cada afo (Art. 427 de la Ley de Compaiiias). (Congreso Nacional, 1999)

Los terceros no tienen derechos ni obligaciones sino con respecto de la persona
con la que hubiere contratado (Art. 424 de la Ley de Compaiiias). (Ediciones Legales

EDLE S.A.)

9.5.3 Fideicomiso Inmobiliario
Una vez realizado el andlisis correspondiente, considerando los aspectos legales y
sociales para dar viabilidad al proyecto y que se mantenga la proteccion a quienes forman

parte del mismo, es la constitucién de un fideicomiso inmobiliario.

El maestro SERGIO RODRIGUEZ AZUERO define al fideicomiso como el
negocio juridico en virtud del cual se transfieren una o mas bienes a una persona, con el
encargo de que los administre o enajene y con el producto de su actividad cumpla una

finalidad establecida por el constituyente, en su favor o en beneficio de un tercero.

(Carregal, 1982)
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Carregal también lo define como “el contrato de fideicomiso o simplemente
fideicomiso es aquel por el cual una persona recibe de otra un encargo respecto de un bien
determinado cuya propiedad se le transfiere a un titulo de confianza para que al

cumplimiento de un plazo o condicidn le dé el destino convenido” (Carregal, 1982)

9.5.3.1 Tipos de fideicomisos.

FIDEICOMISO INMOBILIARIO

FIDEICOMISO DE ADMINISTRACION

FIDEICOMISO DE GARANTIA

FIDEICOMISO DE TITULARIZACION }
FIDEICOMISO DE INVERSION J

llustracion 236: Tipos de fideicomisos

Elaborado por: Karina Navarro

Fideicomisos de Garantia

Es un contrato en el cual el constituyente, que suele ser el deudor transfiere la
propiedad al fideicomiso mercantil, como garantia, al cumplimiento de una o varias

obligaciones determinadas en el contrato. (Trust Fiduciaria S.A., 2012).
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Fideicomisos de Administracion

Es el contrato en el cual se transfieren bienes muebles o inmuebles al patrimonio
auténomo, para que la fiduciaria se encargue de su administracion y cumpla las

instrucciones establecidas en el mismo. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)

Dentro de este tipo de Fideicomisos se tiene:

- Administracion de Activos Productivos y de Proyectos
Es un contrato de administracion y control, a través de la propiedad fiduciaria de
los activos que se adquieren con el dinero de los inversionistas. Los recursos son

administrados por la fiduciaria. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)

- Administracion de flujos de caja y cuentas por cobrar y pagar
Mediante este contrato se aisla los ingresos provenientes por cobro o flujos en
general para ser transferidos a un patrimonio autdbnomo y otorgar su administracion a la

fiduciaria. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)

- Administracion de Flujos en Procesos de Emision de Obligaciones
Es un contrato en el cual el constituyente aporta a un fideicomiso mercantil el
derecho de cobro de flujos que tuviere a su favor con el fin de pagar las obligaciones del

constituyente. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)
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Fideicomisos Inmobiliarios

El fideicomiso inmobiliario es el contrato por medio del cual se transfieren bienes,
generalmente inmuebles, al patrimonio auténomo para que el fiduciario los administre y
desarrolle con ellos un proyecto inmobiliario, considerando los parametros previamente
establecidos en el contrato, esto a través de gestiones administrativas y legales ligadas al

desarrollo del proyecto inmobiliario. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)

Fideicomisos de Procesos de Titularizacion

Son aquellos en los cuales se colocan los activos existentes o a existir, para ser

titularizados. (Trust Fiduciaria S.A., 2012)

Fideicomiso de inversion

El objeto del Fideicomiso de Inversion es la administracion financiera de los
recursos aportados al Patrimonio Autébnomo para invertirlos en titulos valores de alta
liquidez y seguridad, ya sean de renta variable o fija, en un portafolio diversificado a fin

de obtener rendimientos financieros acordes con el mercado.

Las inversiones pueden realizarse en el mercado nacional o internacional, de
acuerdo a los limites y condiciones fijados en el Reglamento de Administracion

Financiera del Fideicomiso y las disposiciones del comité de inversiones.
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Con los recursos aportados, el cliente puede disefiar un portafolio ‘hecho a su
medida’ para las necesidades de ahorro y de su perfil de riesgo y retiro. (Administradora

de Fondos y Fideicomisos, 2018)

Con base en lo expuesto se procedera a la constitucion de un fideicomiso
inmobiliario, que es un contrato en virtud del cual se transfieren bienes, que generalmente
son inmuebles, al patrimonio auténomo para que el fiduciario los administre y desarrolle

con ellos un proyecto inmobiliario.

El fideicomiso inmobiliario es un instrumento esencial para asegurar el éxito de
proyectos en el sector de la construccion, y puede ser estructurado de diversas maneras.
(Administradora de Fondos y Fideicomisos, 2018). Esta modalidad de fideicomiso esta
dirigida tanto a personas naturales como a personas juridicas. En la misma el
fideicomitente entrega al fiduciario bienes inmuebles para que éste los de en
arrendamiento, venta, permuta, etc., de conformidad con lo sefialado en el contrato, y

transfiera los beneficios netos al beneficiario. (Bello R., 2007)

Los beneficios que plantea la constitucion del fideicomiso inmobiliario son los

siguientes:

e QGenerar confianza para poder manejar una transparencia y seguridad de un

negocio inmobiliario.

e Con la adecuada estructuracion de un Fideicomiso Inmobiliario se podra alcanzar

una utilizacion optima de los recursos, tanto de los constructores y promotores.
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Un fideicomiso inmobiliario estd regulado por organismos propios del estado y

esto permite el cumplimiento del objeto del fideicomiso

El fideicomiso a través de su estructuracion de un patrimonio autdbnomo es

considerado por Ley como sociedad con personeria juridica.

Entre sus ventajas también constan:

Amplia las posibilidades de asociacion y mejora de las relaciones comerciales

Se protege adecuadamente los bienes de las partes involucradas

La fiduciaria en su rol de administrador es un especialista en hacer cumplir el

contrato

Proporciona proteccion a todas las partes involucradas en el proyecto

inmobiliario.

En la [lustracion 237, se representa la operatividad del fideicomiso inmobiliario.
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Inversionistas / Compradores

F'y

S Derechos

Avances de obra

e ———————

Fiscalizacion
e ——————————— Oerente de Proyecio
Autoriza Pagos Junta del Fideicomiso

Fideicomiso -_

llustracion 237: Diagrama de operatividad del fideicomiso

Fuente: Administradora de Fondos y Fideicomisos (Administradora de Fondos y Fideicomisos, 2018)

9.5.4 Estructura juridica base para el proyecto inmobiliario.

9.5.4.1 Existencia legal de la empresa.

GEINCO SOLUTION CiA. LTDA. es una empresa constructora de
responsabilidad limitada, como lo establece la Ley de Compaiias; constituida en
Ecuador, con mas de 20 afios de experiencia, tanto en proyectos de infraestructura civil

como es el sector petrolero y energético.

Una compaiia limitada es aquella concebida entre dos personas hasta un maximo

de quince (denominadas socios) que responden a las obligaciones sociales segin su
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porcentaje de participacion dentro de la organizacion. Esto establecido en el Art. 92 de la

Ley de Compaiias. (Congreso Nacional, 1999).

Su capital social se encuentra dividido en participaciones, que no son titulos, pero
pueden transferirse previo el cumplimiento de un proceso especifico establecido en la Ley

de Compaiiias en el Art. 113. (Congreso Nacional, 1999).

GEINCO SOLUTION CiA. LTDA, inicia como una compafiia familiar hace mas
de 20 de afios. Se constituye como una compaiia de responsabilidad limitada a partir de
la necesidad de ampliar sus servicios para todo el mercado ecuatoriano, un 18 de marzo
de 2011.

Su experiencia se basa en la construccion de obras de infraestructura publica,

obras civiles, obras privadas, petroleras y del sector energético.

Se destaca por su responsabilidad social y ambiental, siempre alineada a encontrar
la satisfaccion de cliente mediante altos estandares de calidad y por medio de la

implementacidn de tecnologia y de los grandes profesionales que la conforman.

Entre los servicios que ofrece la empresa estan: Ingenieria, Construccion y

Consultoria; para lo cual dispone del personal y maquinaria calificada.

Se debe considerar que para el campo inmobiliario, se constituye una nueva
empresa inmobiliaria L'Blank, con el fin de diversificar y concebirla bajo las actividades
de razdén social necesarias para la construccion y comercializacion de los proyectos

inmobiliarios.
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Entre algunos de los proyectos realizados son:

e Alcantarillado Sanitario en los barrios "La Alegria" y "Marianitas".

Ademas Sistema de Agua Potable en el barrio "La Cruz" (Tabacundo)

e Construccion del Edificio Lusitania, en la avenida Maifiosca, al nor-

occidente de la capital.

e Trabajos de adecuacion, implementacion y mejora en el Poliducto Santo

Domingo de los Tsachilas - Quito.

e Construccion de Obras Civiles para la operacion de la Central

Termoeléctrica de Guangopolo 2.

e Construccion de obras civiles como canales, colectores, vias de acceso,
cubetos, centro de acopio de residuos peligrosos en la Refineria de

Esmeraldas.

9.5.4.2 Representacion legal/facultades.

En la empresa se ha definido que la representacion legal esté en la figura de la
Gerencia General, situacion que consta en el contrato social de empresa y que consta en
el Registro Mercantil, por lo que se encuentra facultado a contraer obligaciones a nombre

de la empresa.
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Por lo que tiene la potestad para suscribir los contratos y también liderara las

juntas de socios para la toma de decisiones.

9.5.4.3 Requerimientos adicionales para la actividad mercantil.

De conformidad a lo establecido tanto por el Servicios de Rentas Internas, como
por la Superintendencia de Compaiiias, constituyéndose en requisitos tributarios,
requisitos municipales y permisos de funcionamiento, en ciertos casos, se podria
considerar también el registro de una marca dentro de la compafiia que represente la

imagen del proyecto inmobiliario.

Las companias de caracter comercial se rigen principalmente por las disposiciones
de la Ley de Compaiias, pero supletoriamente por el Codigo de Comercio y Codigo Civil

y ademas se sujetan a disposiciones prescritas en su estatuto.

Como requisitos tributarios es necesario la obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes, RUC, en el SRI es la primera obligacion tributaria si se pretende ejercer
actividades econdmicas en el pais.

La funcién de este documento es registrar e identificar a los contribuyentes,
naturales o juridicas, frente a la Administraciéon Tributaria, a efectos del pago de
impuestos por el ejercicio de alguna actividad econdmica en el pais, permanente o

temporal.

Sin embargo, existe la opcion de aplicar al Régimen Impositivo Simplificado
Ecuatoriano, RISE, mismo que se adapta unicamente para un determinado sector de

contribuyentes, y cuyo objetivo es facilitar y simplificar el pago de impuestos.
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Como requisitos municipales es necesario obtener su registro de patente, mediante
la inscripcion del Registro de Actividades Economicas Tributarias (RAET), que no es
mas que el nimero de patente otorgado por el Municipio del Distrito Metropolitano de

Quito, para efectos de cumplir con las declaraciones del sistema impositivo municipal.

En cuanto a los permisos de funcionamiento, es indispensable la LUAE, Licencia
Metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades Econémicas en el Distrito
Metropolitano de Quito, esto se encuentra contemplado en la Ordenanza Municipal No.

308, emitida el 31 de marzo de 2010.

De acuerdo a la propiedad del inmueble, de conformidad al Reglamento de
Funcionamiento de la Compaiias que realiza actividad inmobiliaria, uno de los

principales requisitos es:

. Ser propietaria del terreno en el cual se desarrollara el proyecto o titular de
derechos fiduciario en el fideicomiso que sea propietario del terreno.

Por lo que la propiedad del terreno en su totalidad tal como consta en el Registro
de la Propiedad del Distrito Metropolitano de Quito es de la compania GEINCO, con lo

que se cumple este principal requisito.

9.5.5 Componente legal de la fase de planificacion.
En esta fase del proyecto se plantea el concepto, o esquema, basico que se va a
desarrollar en el proyecto. Aqui se verifica la viabilidad legal del proyecto y se trabajan

los siguientes temas:
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- Cumplimiento del anteproyecto arquitectonico propuesto con respecto a la
reglamentacion urbana, que va a conducir a la obtencion de la correspondiente licencia

de construccion

- Cumplimiento del proyecto con la reglamentacion ambiental vigente,
haciendo la claridad que esta area de requisitos legales es una de las que mas cambia con

el tiempo. También va a ser sustancial en la obtencion de la licencia de construccion.

- Viabilidad de los esquemas de contratacion y de la estructura legal

propuesta para el proyecto

- Viabilidad legal de los esquemas financieros y de ventas propuestos que,
si los esquemas propuestos asi lo requieren, llevara a la consecucion del correspondiente

permiso para implementarlos.

- Viabilidad de la compra de predios necesarios que, después de realizar el
correspondiente estudio legal de los titulos y la tradicion del predio, y cumplida la
actividad legal del saneamiento de estos, conduce a la promesa de compraventa del

predio, si es el caso, 0 a la propia escritura de compraventa de este.

El gerente de proyectos, en el desarrollo de los puntos anteriores, se encuentra
ante la situacioén de hacer que trabajen en concordancia temas técnicos con temas legales.
Por ejemplo, el arquitecto con su disefo arquitectonico, tema técnico, debe cumplir con

todas las normas de reglamentacion urbana, tema legal, que pueden aplicar al proyecto.
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El gerente tiene ante si la funcidon de direccion y coordinacion del arquitecto con el

especialista en normatividad urbana.

Para adelantar la fase de disefio se dispone de un proyecto factible técnica y
financieramente, que también ha pasado todos los filtros de caracter legal anotados en la
fase anterior. Entonces, desde la Optica legal, la actividad del gerente de proyectos en esta
fase va a involucrar las siguientes actividades, para las cuales va a conformar equipo,

generalmente, con un abogado o con especialistas en el area del tema en consideracion:

- Creacion o definicién del ente legal en el cual se va a desarrollar el
proyecto. Por ejemplo, creacion de la sociedad, o del fideicomiso, o implantacién en una

sociedad existente.

- Compra de predios/lote: si en la primera se decidid establecer una promesa
de compra venta condicionada a la factibilidad de proyecto, es en la fase de disefio cuando

se materializa la compra con una escritura de compraventa.

- Elaboracion de contratos de servicios profesionales y laborales: durante
esta fase se lleva a cabo la contratacion de la considerable cantidad de asesores
profesionales y no profesionales, con quienes se generan contratos de servicios: contratos
de arquitectos, contratos de disefios técnicos, contratos de personal de ventas, contratos

de publicidad y demads requeridos por el proyecto.

- Tramites de licencias: los proyectos de construccion de edificaciones

pueden requerir, ademas de la construccion, de la licencia ambiental, licencia de
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movilidad o transito, de avisos publicitarios, etc. Sin duda alguna, para que el proyecto
sea considerado factible, la fase de concepcion/factibilidad debe haber arrojado como
resultado que el proyecto es perfectamente viable desde el punto de vista legal y no debe
tener ningiin problema para obtener las licencias que formalmente asi lo reconocen.

(Garcia, 2017)

De acuerdo al Cédigo Municipal para el Distrito Metropolitano de Quito, para la
construccion tal como lo indican las ordenanzas de urbanismo, se requerirdn los

siguientes permisos y licencias:

Escrituracion del inmueble = En la que se pagaran las tasas determinadas por

Ley.

Pago del impuesto predial > Pago que se realiza de manera anual y depende de

la ubicacion del bien.

Permiso del Cuerpo de Bomberos de Quito = Conforme la Ley de Defensa contra

incendios.

Factibilidad de servicios = Tramite que corresponde a las principales proveedoras

de servicios publicos, como son, agua potable, energia eléctrica, telecomunicaciones.

Licencia de Trabajos varios —> Para realizacion de trabajos de excavacion y

ampliacion.
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Aprobacion de planos arquitectonicos = Basados en el IRM

Licencia de construccion = Es el documento habilitante que autoriza la ejecucion

de la construccion.

9.5.6 Componente legal de la fase de comercializacion del proyecto.
Esta fase demandara una especial atencion, toda vez que requiere el cumplimiento

de instrumentos legales que permitiran viabilizar esta fase.

9.5.6.1 Promesa de compraventa.-

El contrato de promesa de compraventa es un vinculo juridico mediante el cual
dos o0 mds personas se comprometen a cumplir una obligacion, de dar, hacer o no hacer
una cosa, siendo la promesa de compraventa un contrato anticipado o emergente que se
encuentra debidamente legalizado en el Derecho Positivo Ecuatoriano desde la
promulgacion del Codigo Civil y nadie impone su negativa contractual, pese que existe

un mal uso de esta figura juridica, que atenta contra el texto de la Ley.

9.5.6.2 Contrato de compraventa.-

Es el documento que permite realizar la transaccion comercial, el cual realiza el

traspaso de dominio o adquisicion de un bien inmueble

En la esencia del contrato se encuentra la mutua obligacion de las partes. En el
contrato de compraventa, por ejemplo, una parte se obliga a entregar la cosa vendida y la

otra a pagar su precio.
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9.5.7 Componente legal en la fase de ejecucion del proyecto.

La fase de ejecucion es de particular importancia desde el punto de vista legal,
pues es cuando se manifiestan los principales riesgos en el desarrollo del proyecto y, en
particular, riesgos que pueden tener un componente legal. En esta etapa se pueden

involucrar las siguientes actividades:

e Elaboracion de contratos de servicios profesionales y laborales: estos contratos se
refieren a servicios como construccion, interventoria y a contratos laborales con
empleados del proyecto. Aunque esto es similar en naturaleza a lo mencionado
para la etapa de disefio, la diferencia esta en que este tipo de contratos son mucho

mas numerosos y cuantiosos en la etapa de construccion.

e Suscripciéon de actas de entrega: en el cumplimiento de las obligaciones

contractuales y la transmision de responsabilidades al nuevo involucrado.

e Seguimiento a los contratos durante la etapa de ejecucion.

e Suscripcion de polizas de seguros: las polizas de seguros son esencialmente
mecanismos de transferencia de riesgos y, por lo tanto, deben mirarse
cuidadosamente desde el punto de vista legal para transferirlos en naturaleza,
magnitudes y condiciones adecuadas. Algunos ejemplos de pdlizas de seguros en
construcciéon  inmobiliaria  son: responsabilidad civil contractual 'y

extracontractual, manejo de anticipos, seriedad de propuesta, el riesgo del
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constructor, pago de prestaciones sociales a los trabajadores y obreros empleados

por los contratistas, entre otras.

e Pago de impuestos: Atencion al pago de los impuestos generados o aplicables al
proyecto. Revision de normas tributarias vigentes y nuevas que puedan afectar su

desarrollo.

e FElaboracion del reglamento de propiedad horizontal: este instrumento
proporciona los lineamientos para la definicion de la copropiedad de un inmueble

y da vida legal a las unidades individuales componentes del proyecto.

e Atencion de demandas y procesos ante la justicia: la estructura legal disefiada debe
ser preventiva. Las acciones del gerente de proyectos deben estar orientadas a
evitar este tipo de situaciones. Sin embargo, si se presentan, deben atenderse
cabalmente, como se ha mencionado, haciendo equipo con los abogados
especialistas en los temas en cuestion. La labor del gerente va orientada hacia la

direccion y seguimiento de las actuaciones de los asesores.

e Resolucion alternativa de conflictos. (Garcia, 2017)

9.5.8 Componente legal en la fase de cierre del proyecto.

9.5.8.1 Principales obligaciones tributarias.

En el Codigo Tributario, Art. 15, en forma expresa define a la obligacion tributaria
como "el vinculo juridico personal, existente entre el Estado o las entidades acreedoras
de tributos y los contribuyentes o responsables de aquellos, en virtud del cual debe

satisfacerse una prestacion en dinero, especies o servicios apreciables en dinero, al
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verificarse el hecho generador previsto por la Ley." (Congreso Nacional, 2017). Dentro

de lo detallado, existen términos los cuales se explican a continuacion.

El vinculo juridico personal, es la relacion que existe entre dos o mas sujetos, es

decir que es indispensable, al menos dos partes.

El término juridico, quiere decir que dicho vinculo esta bajo las normas juridicas,

en este caso bajo materia tributaria.

Dentro del contexto el termino personal, quiere decir, que la relacion se establece
entre entes que posees calidad de personas, las mismas que pueden ser naturales o
juridicas. El Coédigo Tributario en el Art. 24, establece una extension de concepto en
cuanto a la calidad de sujetos pasivos a las herencias yacentes, las comunidades de bienes
y otras entidades, las cuales no poseen personalidad juridica, y que constituyen sin
embargo una unidad econdémica o un patrimonio independiente de los de sus miembros.

(Congreso Nacional, 2017)

Por lo tanto el vinculo se establece entre el Estado y el duefio o titular del bien;

por ende la obligacion tributaria siempre serd un vinculo de caracter personal.

Las entidades acreedoras de tributos, son sujetos activos, la principal entidad es el
Estado, sin embargo puede ser cualquier entidad publica, que se encuentre facultada. La
entidad se encarga de recaudar los tributos y los requisitos exigidos por la ley. (Congreso

Nacional, 2017)
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Los contribuyentes y responsables segun el Art. 24 del Codigo Tributario, son los
sujetos pasivos de la obligacion tributaria, es decir, las personas naturales o juridicas, que
estan obligadas a pagar los tributos en la forma y con los requisitos exigidos por la ley.

(Congreso Nacional, 2017)

Las obligaciones pueden ser de tres tipos: las de dar, de hacer y de no hacer.

La obligacion tributaria es una obligacion de dar, es decir que el sujeto pasivo
entrega al sujeto activo una determinada cantidad de dinero, o bienes en casos

determinados por la ley

Aunque el Cddigo Tributario menciona como posibilidad el que se pueda pagar
un tributo mediante "servicios apreciables en dinero", en la préctica esto no se aplica por

cuanto no existe ninguna norma juridica que contemple esta posibilidad.

En el Art. 43 del Codigo Tributario, el pago de tributos en especie, si preve
algunos casos, por ejemplo la dacion en pago; el pago con endoso de notas de crédito,
bonos del estado o papeles fiduciarios; las regalias que el estado recibe por la produccion
bruta de petroleo crudo, las mismas que pueden ser cobradas en especie o en dinero, o

parte en dinero y parte en especie. (Congreso Nacional, 2017)

El termino tributos se refiere a los ingresos publicos hacia el Estado, con el fin de
proporcionarle los medios necesarios para cumplir con sus propuestas de politicas

econdmicas y servicios. Esto debido a su poder.
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El hecho generador, segun el Codigo Tributario en el Art. 16, es el acto que se
origina de la obligacion tributaria, es decir que el sujeto pasivo ha cumplido con la norma

juridica. (Congreso Nacional, 2017)

Existen varios formularios, segun para lo cual sean destinados, como son para
pago de impuestos fiscales, solicitud de impresion o emision de comprobantes, y la

obtencion o actualizacion de RUC.

9.5.8.2 Anexo de compras y retenciones en la fuente por otros conceptos.

w» OBIETO U SUJETO PASIVO ‘ PERIODICIDAD

Es un reporte Personas Juridicas Mensual
mensual de

informacion

relativa de

comprasy

retenciones en la

fuente, y debe ser

presentado a mes

subsiguiente

llustracion 238: Resumen de anexo de compras y retenciones en la fuente.

Elaborado por: Karina Navarro

9.5.8.3 Declaracion de retenciones en la fuente.

Toda aquella persona juridica o persona natural obligada a llevar contabilidad, que
acredite cualquier tipo de ingreso que forme parte de renta gravada para quien reciba,
debe cumplir el rol de agente de retencidn, el mismo que debe entregar el comprobante
en los cinco dias posteriores al recibir el comprobante de venta. Esta informacién debe
ser proporcionada al Sistema de Rentas Internas, como parte de las obligaciones del

agente de retencion. (Sistema de Rentas Internas, s.f.)
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El sistema de retenciones en la fuente ha sido utilizado ya por la administracion
tributaria en numerosos paises, por cuanto se ha revelado como especialmente eficaz,
tanto para la recaudaciéon de impuestos como también para la identificacion de los

contribuyentes.

Sin embargo, este sistema (al igual que el de anticipos) ha dado lugar a una
discusion doctrinaria en relacion a su naturaleza y fundamentos. El punto central consiste
en establecer cual es la base juridica que permite recaudar tributos antes de que se haya
verificado el hecho generador de los mismos. Es decir, en lo relativo al impuesto a la
renta, antes de que concluya el ejercicio impositivo correspondiente; pues solamente
entonces se podra establecer si el contribuyente estd efectivamente obligado o no a pagar

este impuesto.

No es de interés de este estudio, discutir las teorias que se han expuesto sobre este
tema (pago anticipado o afianzamiento de obligaciones, presunciones tributarias, etc.),
sino simplemente hacer constar que en este punto, el Derecho Tributario ha innovado
profundamente las concepciones tradicionales sobre la capacidad recaudadora del Estado

y la oportunidad de ejercer tal atribucion.

El sistema de retenciones en la fuente, se lo define como una herramienta legal,
por medio de la cual es posible recaudar el impuesto a la renta, por medio de los pagos
realizados por quienes estdn sometidos al impuesto por intermedio de quienes pagan

rentas, y por lo tanto actiian como agentes de retencion.
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Los valores retenidos constituyen créditos tributarios a favor del contribuyente,

en la declaracion y pago anual.

9.5.8.4 Declaracion de IVA mensual.

En el Art. 52 de la Ley Orgénica de Régimen Tributario Interno, el Impuesto al
Valor Agregado (IVA), es aquel valor que se grava, por la transferencia de dominio o a
la importaciéon de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de
comercializacion, asi como a los derechos de autor, de propiedad industrial y derechos
conexos; y al valor de los servicios prestados, en la forma y en las condiciones que prevé

esta Ley. (Congreso Nacional, 2015)

Segtin el Art. 61 de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno, el hecho

generador del IVA se verificara en los siguientes casos:

1. En las transferencias locales de dominio de bienes

2. En las prestaciones de servicios

3. En el caso de prestaciones de servicios por avance de obra o etapas.

4. En el caso de uso o consumo personal, por parte del sujeto pasivo

5. En el caso de introduccion de mercaderias al territorio nacional
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6. En el caso de transferencia de bienes o prestacion de servicios que adopten la

forma de tracto sucesivo

w» OBIJETO ¥ SUIETO PASIVO ' PERIODICIDAD
La prestacion La compaiiia Mensual
de servicios constructora

profesionales

llustracion 239: Esquema declaracion del IVA mensual,

Elaborado por: Karina Navarro

9.5.8.5 Declaracion impuesto a la renta sociedades.

Mediante el Formulario 101, se realiza la declaracion de Impuesto a la Renta,
cuyos valores corresponden al estado de situacion financiera, estado de resultados y
conciliacion tributaria. Es necesario presentar la declaracion asi sea que refleje ingresos

iguales a los gastos o que el superavit haya sido invertido en accion social.

9.5.8.6 Patente municipal.
En el Codigo Organico de Organizacion Territorial Autonomia vy
Descentralizacion desde el Art. 546 hasta el 551, se encuentra la base legal respecto a la

patente municipal

Para ejercer una actividad comercial o industrial, se debe obtener una patente

anual, la misma que primero se debe registrar en la municipalidad correspondiente, previa
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inscripcidn en el registro que para tal objeto deberd tener cada municipalidad (Art. 548)
(Asamblea Nacional)
El sujeto activo en este caso es el Municipio de Quito, pues es el lugar donde el

sujeto pasivo (la empresa), realiza su actividad econémica

Los unicos exentos de impuesto por patente municipal son los artesanos. Para el

caso de estudio cuya actividad econémica no tiene vinculacion artesanal, no aplica

Se debe considerar que si en la declaracion aceptada por el Servicio de Renta
Internas, demuestra que el negocio ha sufrido pérdidas, el impuesto por patente se reduce
en 50%, la misma que puede reducirse a la tercera parte, si se demuestra una disminucién
en la utilidad del negocio (50% menor al promedio obtenido en los ultimos 3 afios

inmediatos al anterior). Art. 549 (Asamblea Nacional)

La tarifa minima serd de diez dodlares de los Estados Unidos de América y la
maxima de veinticinco mil délares de los Estados Unidos de América., cuyo valor es
cancelado anualmente hasta el 30 de Enero o treinta dias posteriores desde el inicio de la
actividad; la tarifa se establece segin el patrimonio de los sujetos pasivos. De no
realizarse el pago en el tiempo establecido corren intereses segtn lo establecido segln el

Cddigo Tributario

BASE IMPONIBLE TARIFA

Desde Hasta Sobre fraccion basicalSobre fraccion excedente

0 US $ 10.000,00 1%
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US $ 10.000,00[US $ 20.000,00 US $ 100,00 1,2%
US $ 20.000,00[US $ 30.000,00 US $ 220,00 1,4%
US $ 30.000,00[US $ 40.000,00 US $ 360,00 1,6%
US $ 40.000,00[US $ 50.000,00 US $ 520,00 1,8%
US $ 50.000,00| En adelante US $ 700,00 2%

Tabla 88: Esquema Tarifario, segun base imponible para pago de patente

Fuente: Ordenanza Municipal No. 339

9.5.8.7 1.5 por mil sobre activos totales.
El impuesto del 1.5 por mil sobre los activos totales fue establecido por la Ley
006 (R.O. 97, 29-X11-1988), en sustitucion del impuesto del 1.5 por mil al capital en giro,

que habia sido creado por la Ley 153 (R.O. 662, 16-1-1984) (Art. 30 Ley 006).

En la actualidad el Codigo Orgénico de Organizacion Territorial, Autonomia y
Descentralizacion (COOTAD) en los Articulos 552, 553, 554, 555, regula este impuesto.

(Asamblea Nacional)

Son sujetos activos de este impuesto las municipalidades y distritos
metropolitanos en donde tenga domicilio o sucursales los comerciantes, industriales,
financieros, asi como los que ejerzan cualquier actividad de orden econémico (Art. 31
Ley 006) (Art. 552 COOTAD). (Asamblea Nacional). En el caso de estudio el Municipio

del Distrito Metropolitano de Quito.

Los sujetos pasivos, son aquellas personas naturales, juridicas, sociedades

nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la respectiva jurisdiccion
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municipal, que ejerzan permanentemente actividades econdmicas y que estén obligados
a llevar contabilidad (Art. 553 COOTAD). (Asamblea Nacional). En este caso la empresa

Inmobiliaria

Latarifa a cancelar es el 1.5 por mil sobre el activo total del afio calendario anterior
a la fecha del pago (Art. 34 Ley 006), cuyo plazo para pagar son treinta dias posteriores
a la fecha maxima para la declaracion de impuestos a la renta, esto depende del ultimo

digito del nimero de RUC.

9.5.8.8 Impuesto a la plusvalia.
El impuesto a las Utilidades en la transferencia y Plusvalia de los predios Urbanos
se establece a partir del Art. 556 del Cddigo Organico de Organizacion Autonomia y

Descentralizacion (COOTAD). (Asamblea Nacional)

Este impuesto grava la utilidad y plusvalia que se obtiene al transferir un

inmueble.

Los sujetos activos de este impuesto, son las municipalidades, del lugar donde se

encuentra el inmueble para la compra — venta.

Como sujetos pasivos se considera al duefio del inmueble y el que adquiere.

El Art. 556 del Coédigo Organico de Organizacion territorial Autonomia y

Descentralizacion (COOTAD) determina el impuesto del diez por ciento sobre las
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utilidades y plusvalia que provengan de la venta de inmuebles urbanos. (Asamblea
Nacional)

Para el calculo del valor a pagar se consideran las contribuciones especiales de
mejoras, el cinco por ciento de las utilidades liquidas por cada afio que haya transcurrido
a partir del segundo afio de haber sido adquirido, y no se pagara impuesto después de
haber transcurrido veinte afios desde su adquisicion; y se debe considerar el valor
correspondiente a la desvalorizacion de la moneda, segun la tabla que publica anualmente

el Banco Central del Ecuador (Art. 559 COOTAD). (Asamblea Nacional)

El impuesto debe pagar el vendedor, a pesar el comprador tiene responsabilidad solidaria
respecto a esta obligacion tributaria (Art. 560 COOTAD). (Asamblea Nacional) (Barriga,
2018). De todas maneras, las partes pueden acordar que el pago lo realice cualquiera de

ellas.

9.6 Conclusiones

Toda vez que se ha realizado el analisis correspondiente sobre el marco legal, los
requisitos y se ha evaluado la situacion de la empresa para la ejecucion del proyecto

inmobiliario, se puede determinar lo siguiente:

La empresa constructora GEINCO, a través de la constitucion del Fideicomiso,
esta asegurando de esta manera a las partes involucradas en el proceso de construccion y
de venta estén protegidas, asegurando también asi su patrimonio y la inversion que se va
realizar, dotando también del aparataje juridico para que los compradores reciban el bien

inmueble completamente saneado.
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La figura seleccionada permite la vigilancia por parte de terceros que cuentan con

la experiencia en el sector suficiente para poder respaldar las transacciones.
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10 GERENCIA DE PROYECTOS

10.1 Introduccion

Un proyecto debe ser gerenciado bajo disciplina, organizacion, planificacion y
buena administracion, con el fin de cumplir los objetivos planteados tanto en alcance,
tiempo y costos, esto mediante la ejecucion de una serie de actividades, que consumen
varios recursos, como tiempo, dinero, personal, horas de esfuerzo, entre otras. No
obstante todos los proyectos tienden a cambiar, y es ahi donde la gerencia de un proyecto

denota sus atributos. Todo esto debe ir integrado a la vision y mision de la empresa.

Se debe considerar que la gerencia de proyectos es un proceso iterativo y continuo,

es decir que se lo debe realizar a lo largo del ciclo de vida del proyecto.

10.2 Antecedentes

Para el proyecto de estudio y después del andlisis realizado es importante
considerar técnicas y herramientas propuestas por el Project Management Institute, para

gerencia de proyectos, basados en la experiencia y resultados.

10.3 Objetivos

10.3.1 Objetivo General
Establecer procesos y herramientas basados en el Project Management Institute,

que permitan conseguir un proyecto planificado, ejecutado y cerrado con éxito.
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10.3.2 Objetivos Especificos

Determinar al alcance del proyecto y los entregables del mismo.

Proveer un plan de gerencia del proyecto, para que el promotor lo implemente y
modifique segun sus requerimientos, generando un mejor manejo y control del proyecto,

consiguiendo que sea exitoso a nivel gerencial.

Proveer matrices y documentos base, para una direccién optima del proyecto.

10.4 Metodologia

Este capitulo se desarrolla a través de la metodologia TenStep impartida en
Direccion de Proyectos (Mochal, 2012), basada en la guia del PMBOK (Project
Management Institute, 2017), la cual consiste en diez pasos para una gestion de proyectos

exitosa.

stion de la integracidn
stion del alcance

stion del tiempo

stion del costo

stion de la calidad

stion de los RRHH

stion de la comunicacidn
stion de riesgos

stion de las adquisiciones

stidn de los interesados

1lustracion 240: Metodologia Gerencia de Proyectos. TenStep

Editado por: Karina Navarro
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Si se utiliza premisas o herramientas generales, en este caso de la metodologia
TenStep; para ser aplicadas en este caso en particular, se habla entonces de una

metodologia deductiva, la cual serd utilizada para este capitulo.

10.5 Acta de Constitucion

10.5.1 Vision general.

El proyecto Edificio “Geinco”, se ubica en pleno Distrito Central de Negocios
Amazonas Norte, en la Av. Naciones Unidas y Av. 10 de Agosto; siendo este un lugar de
facil acceso vial por sus sistemas de transporte y por el sector en el que se ubica. Cuenta

con servicios financieros, centros comerciales, educativos, de salud, entre otros.

El proyecto es un edificio mixto que cuenta con 60 departamentos y 67 oficinas,
distribuidos en 18 plantas altas, tiene 6 subsuelos en los cuales hay 255 parqueaderos con
el fin de brindar confort a quienes adquieran su inmueble y para visitas. Es un proyecto
el cual califica dentro de la matriz de eco eficiencia, siendo este un proyecto verde. Sus
acabados son modernos y ofrece amenities tanto a nivel corporativo como de vivienda.
Estd direccionado a nivel socio econdmico medio tipico para vivienda y para nivel

corporativo depende de la distribucion de areas pero se aproxima a las pymes.

10.5.2 Objetivos del proyecto.
Los objetivos del proyecto segin la metodologia Ten Step deben ser SMART por

su significado en inglés.
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e Especificos

e Medible

¢ Alcanzable

e Realista

e Limitado en el tiempo

XTI

llustracion 241: Objetivos Smart.

Elaborado por: Karina Navarro

Los objetivos del proyecto son:

o Alcanzar el éxito del proyecto, a través de la aplicacion de las
gestiones, consiguiendo los entregables establecidos, en el tiempo determinado y
al costo planificado: cumpliendo con el triangulo de la triple restriccion.

o Cumplir con el plazo de ventas establecido, logrando asi alcanzar
la rentabilidad esperada y su viabilidad.

. Alinear el proyecto a las metas y objetivos de la empresa, siendo

éticos y responsables bajo las normas y leyes establecidas.
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10.5.3 Alcance.

El proyecto Edificio “Geinco” consta de 60 departamentos y 67 oficinas, los
mismo que incluyen acabados de alta calidad. El lobby tiene un disefio elegante y
acogedor, que incluye decoracion. Posee 6 subsuelos donde se distribuyen 255
parqueaderos de los cuales 214 son vendibles, es decir su diferencia son parqueaderos de

visitas y para vehiculos menores; y 66 bodegas.

Dentro del Adquirir permisos de construccién, bajo las normativas de disefio
alcance arquitectonico, estructutal, hidrosanitario, eléctrico, y bomberos

Disefio, Construccion y Comercializacion del proyecto

Gerencia del proyecto, gestiones antes mencianadas,
cronograma, costos, manejo, control y monitoreo de los mismos
Ejecucion del plan y estrategias comerciales y de publicidad
Funcionamiento y control de calidad de los servicios a proveer,
agua calinete y fria, luz electrica

Proveer cableado y estructura necesaria para instalacién de linea
telefonica, internet y television satelital.

llustracion 242: Detalle dentro del alcance

Elaborado por: Karina Navarro
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Fuera del Gastos para registro de la propiedad, escrituracién, créditos y
alcance todos documentos legales, que son competencia del cliente para
la adquision de su oficina o departamento.

Administracién, mantenimiento y personal de seguridad,
posterior a la entrega del proyecto.

Linea blanca para departamentos, mobiliario.

llustracion 243: Detalle fuera del alcance

Elaborado por: Karina Navarro

10.5.4 Entregables producidos.

g
L

=% %
AN
N

ePlanos
arquitectonico
S,
estructurales,
hidrosanitario
s, eléctricos,
mecanicos

eDel producto,
departamento,
oficina
*Reglamento
base
eEscrituras
eInformes
necesarios a

ePor parte del
promotory
los
proveedores

habitabilidad
y servicios
basicos

Permisos
Garantias
Entrega

Aprobaciones

quien
corresponda

llustracion 244 Entregables del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro
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10.5.5 Enfoque de direccion del proyecto.
La direccion del proyecto se enfoca en lograr el manejo de las gestiones bajo los
lineamientos esperados, a través de la optimizacion, tanto de recursos como tiempo y

dinero; calidad, y especificaciones técnicas.

Es importante destacar que también se enfoca en cumplir con los requerimientos

del cliente para satisfacerlo.

Los cambios que se puedan dar a lo largo del proyecto debera ser manejado bajo

solicitud de cambio y analizando su impacto en el cronograma y presupuesto.

10.5.6 Estimacion de duracion y costos.

El proyecto se espera se ejecute en un tiempo de 32 meses, se debe tomar en cuenta
que el tiempo de inicio y planificacion se lo ha considerado en el mes cero, ademads se
consideran 3 meses para el cierre el cual considera el desembolso de los créditos
hipotecarios. El presupuesto estimado es de USD$17°539,598.12, en el cual se detalla los

costos directos, indirectos y el precio del terreno.
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35 meses

USD$17°500,00

Edificio Geinco

llustracion 245: Estimacion de duracion y costos del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro

10.5.7 Supuestos del proyecto.
Durante el estudio realizado a lo largo de este plan, se han considerados algunos

supuestos, todo esto relacionado con la situacion actual del pais, el mercado inmobiliario.

e La moneda oficial actual del pais, el dolar, se mantendra hasta el cierre del
proyecto.

e Para ¢l caso de analisis financiero, se asume una velocidad de venta
constante, la cual a su vez es idoneo con el plazo de ejecucion, culminando
sus ventas totales durante la ejecucion del proyecto, esto sin considerar un
periodo de preventas.

e El mercado inmobiliario para el afio 2018 tiene un repunte, considerando
el andlisis de variables macroecondmicas.

e Se cumple con el cronograma y presupuesto estimado.
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e Existe liquidez monetaria para el desarrollo total del proyecto, evitando
estancamientos o peor aun el abandono del proyecto.

e Estabilidad financiera por parte de la entidad bancaria, permitiendo
adquirir los desembolsos necesarios del crédito para la construccion.

e Estabilidad en el sistema financiero mundial, sin fenomenos ni situaciones
que provoquen cambios adversos en los costos de materiales importantes

como es el acero de refuerzo.

10.5.8 Riesgos del proyecto.
En la Tabla 89, se detalla los riesgos del proyecto con su andlisis cualitativo

considerando su probabilidad de ocurrencia e impacto.

Probabilidad Nivel de

Riesgo 1 Plan de contingencia
de ocurrencia | impacto
1. Relaciones comunitarias. C
. o . Canal de comunicacién éptimo con los
Insatisfacciéon por parte de los Alta Bajo .
) vecinos
vecinos
Afiliacidn al IESS a los trabajadores,
. . . cumplir con los procesos de seguridad
2. Accidentes laborales Media Bajo A
y EPP, ademas de contar con un plan
de emergencias
3. Incremento en los precios de los Establecer acuerdos con los
materiales de construccion Media Alto proveedores para mantener los
incidentes dentro del proyecto precios
4. No alcanzar la absorcién mensual . . . .
Media Alto |Cambio en las estrategias comerciales.
esperada
. - Aplicar traslapes que puedan
5. Impedimentos en la agilidad de . L. X
L . . Alta Alto realizarse en los tramites necesarios,
tramites municipales y permisos . .
optimizando el tiempo

Tabla 89: Riesgos del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro
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10.5.9 Organizacion del proyecto.
Desarrollar un organigrama a nivel empresarial, permite tener un canal de
comunicacion idoneo a través de los diferentes niveles jerdrquicos y también permite un

correcto desempefio del proyecto.
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Promotor

Gerente General

Gerente de
proyectos

Departamento Departamento

Departemento
de
comercializacion

Departamento
de RRHH

Departamento
de Logistica

de disefio e Construccion financieroy
ingenieria contable

Hlustracion 246: Esquema de organizacion del proyecto

Elaborado por: Karina Navarro
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10.6 Gestiones del proyecto

Para el desarrollo del proyecto existen diferentes gestiones que trabajan en forma

integral para conseguir el objetivo, un proyecto exitoso.

10.6.1 Gestion de los interesados.
Se debe identificar a las empresas, organizaciones y personas involucradas en el

proyecto, segun su importancia e influencia.

En la Ilustracion 247, se detalla el posicionamiento de cada uno de los interesados.
En el eje x se los ubica por su importancia y en el eje y por su influencia dentro del
proyecto, siendo entonces el promotor la autoridad con mayor importancia e influencia
dentro del proyecto. La evaluacion se realiza en un rango del 1 al 5, siendo tres un punto

intermedio.

® Gerente Banco Promotor Fiscalizador ® Fideicomiso
® Compradores ® Contratistas ® Vecinos ® Equipo de trabajo ® Proveedores
® |ESS ® SRI Competencia Vendedores Municipio

Ilustracion 247: Posicionamiento de los interesados

Elaborado por: Karina Navarro



448

10.6.2 Gestion del alcance.

En el acta de constitucion anteriormente detalla se indica el alcance del proyecto,
es decir lo que incluye y lo que no, para asi cumplir con el objetivo de satisfacer al cliente.

La estructura de desglose de trabajo EDT, permite descomponer el proyecto en
paquetes de trabajo mas pequenos bajo un codigo de cuentas (Castellanos X. , Gerencia
de proyectos, 2018), consiguiendo asi un mejor control y manejo de cada uno,

concluyendo con los entregables correspondientes,.
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llustracion 248: Estructura de desglose del trabajo.

Elaborado por: Karina Navarro
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Otro punto a considerar dentro de esta gestion son las solicitudes de cambio, las
mismas que deben ser documentadas, y aprobadas bajo el comité de gestion de cambios.

Es indispensable considerar el impacto dentro del cronograma y presupuesto.

10.6.3 Gestion del cronograma.
El cronograma se lo realiza a base del de la Estructura de Desglose de Trabajo,
permitiendo asignar un valor a cada actividad o paquete de trabajo, esto mediante técnicas

y herramientas como son juicio de expertos, por analogia, entre otras.

El cronograma establecido para el proyecto se lo detalld anteriormente en el
capitulo correspondiente a costos, al mismo que se lo debe controlar para cumplir con los
tiempos establecidos. De existir algin cambio dentro del triangulo de hierro (alcance,

tiempo y costo), estos factores se veran involucrados.

Para el control y seguimiento se aconseja evaluaciones periddicas que permitan

ajustar cambios a tiempo, esto a través de la linea base y diagrama de Gantt generado.

10.6.4 Gestion de costos.

El método del Valor Ganado, permite tener el control y dar seguimiento al
presupuesto, esto basado en el valor planificado (PV) y el valor real, actual de ese
momento (AC), obteniendo asi el Valor Ganado (EV). Bajo criterios de tiempo y costos
se puede apreciar si el proyecto se encuentra retrasado, a tiempo, adelantado; o sobre los
costos 0 no. De esta manera se pueden tomar las acciones necesarias para combatirlos y
ajustar a la planificacion de ser posible, esto a través de adicionar recursos, traslapar

actividades, entre otras.
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10.6.5 Gestion de la calidad.

En el proceso de gestion de la calidad una de las herramientas mas importantes es
a lista de verificacion, que permite la recoleccion de datos utiles. Todo esto se lleva a
cabo bajo procesos que permiten cumplir con los requerimientos del cliente y estandares
de calidad con los que cumple la empresa.

La Tlustracion 249 muestra un disefio propuesto como lista de verificacion de

calidad.

CLIENTE:
FICHA: CHECK LIST CONTROL DE OBRA

PROYECTO:
CcODIGO: UNIDAD:

CHECK LIST CONTROL DE OBRA Bl SQUARE - 0000

Rubro / Actividad
Planos relacionados
Procesos relacionados
Normas relacionadas
Equipos utilizados

Actividades / Puntos Cumple
de Control Si No

Cadigo Observaciones Responsable | Fecha

Al1.0
Al.l
E2.0

Elaborado por: Firma:
Revisado por: Firma:

llustracion 249: Lista de verificacion de calidad

Elaborado por: Karina Navarro



452

El proceso en la gestion de la calidad es el siguiente:

Ilustracion 250: Gestion de la calidad

Elaborado por: Karina Navarro

Para el aseguramiento de la calidad se puede considerar auditorias de calidad y
capacitaciones en el tema, las mismas que al ser implementadas aseguran la calidad para

posteriormente ser evaluadas y controladas, como se muestra en la Ilustracion 251.



Auditorias de calidad

e Auditorias periddicas, diarias dentro
de la obra, preventivas y durante el
proceso de ejecucién. en la parte
administrativa pueden ser mensuales,
que permiten cumplir con los
estandares de calidad

eRevision formal de los procedimientos

utilizados dentro de obra y en la parte
administrativa con el fi de verificar su
fiel cumplimiento, caso contrario
implementar soluciones.

*Mediante las listas de control
planteadas, permitiedo tener todo
documentado.
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eCapacitar al personal en lo que repecta
a todas las actividades que se deben
realizar, en el caso de la
implementacién de nuevos procesos,
el personal capacitado, impartira las
charlas y capacitaciones necesarias y
evaluar la capacidad del persona. los
lecciones deben ser documentacidas,
permitiendo su aplicacion y
retroalimentacién posteriormente

eCapacitar al personal técnico y
administracitivo en la implemetacion
de metodologias que permitan cumplir
con los procesos de calidad deseados,

cumpliendo con los requerimientos del
cliente y desarrollo de la empresa.

Capacitaciones en calidad

llustracion 251: Implementacion de aseguramiento de la calidad.

Elaborado por: Karina Navarro

Dentro del plan de trabajo se ha considerado ciertos procedimientos para asegurar

la calidad, el cual se muestra en la Ilustracion 252

Revisiones y control de procesos ya preestablecidos, bajo el cumplimieto
de los requerimientos y especificaciones. Ejemplo: Revisidon y control en

el proceso de encofrado, para evitar fugas de hormigén en el proceso se
vertido del mismo., bajo la autoridad competente.

| Verificacidon de calidad de los materiales por parte de los proveedores,
| bajo especificaciones técnicas, garantia y pruebas

Pruebas y ensayos, para verificar la calidad. Ejemplo: toma de muestras
de cilindros de hormigdn con el fin de ser sometidos a nsayos y verificar
su resistencia, al igual que pruebas de presién de agua, de voltaje de
energia, etc.

Utilizacién de las listas de verificacion para asegurar la consistecia de los
productos finales especificos y asegurar que estos contengan toda la
informacioén necesaria.

llustracion 252: Procedimientos para asegurar la calidad.

Elaborado por: Karina Navarro
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Para el proyecto se han incluido ciertas actividades que permiten en control de la

calidad del plan de trabajo.

. - ’ Proceso de
Actualizar los

procesos control de
documentos
Proceso de
Revisiones de control de
solicitudes de analisis de
cambio datos y mejora
continua

Reportes diarios, segun la
ejecucion en obra. Reportes
bisemanales del avance de
obra contra el cronograma -
linea base

Ilustracion 253: Procedimientos del control de calidad.

Elaborado por: Karina Navarro

10.6.6 Gestion de los recursos humanos.

En la gestion de recursos humanos, es prioridad dar a conocer la matriz de
asignacion de responsabilidades, obteniendo como resultado agilidad en el proceso y
claridad en cuanto a quien aprueba, es responsable, puede emitir comentarios y recibe

informacion de cada entregable propuesto.
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MATRIZ DE ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES

FASE

ENTREGABLES

GRUPO DE INTERESADOS

Promotor/

Inversionistas

Inicio

Acta de Constitucion

Director |Constructora

Fiscalizador

Equipo

Cliente

Caso de negocio

Reuniones de trabajo

Planificacion

Plan de Gestion de la Comunicacion

Requerimientos del proyecto

Requerimientos del Producto

Reportes de avance de planificacidén

Plan de Calidad

Planos Arquitectdnicos

Planos de detalle de las ingenierias

Planos de detalle y especificaciones

EDT

Presuspuesto y Cronograma

Obtencidn licenciay permisos de construccion

Ejecucion

Control de los planes del proyecto

DD DD DD (D ||| ||| |2 =

ID|—|—[—|=|=|—|=|=|=|=|[=|—-]|—|—

|
|
|
|
J
J
J
|
|
|
|
|
R
|
R

J
|
|
|
J
J
J
|
|
|
|
|
J
|
R

Construccion entregables parciales/ producto
total

Comercializacion (promesas de compra - venta,
arrendamiento)

Calificacién del cliente

Cierre

Escrituracion

Permisos de cierre

Elaboracidon planos As Built

I—x:U:u ] _—I‘___

E I B e

-Aprobacién del entregable

R
J
I

Responsable del entregable
Jucio o criterio sobre el entregable
Recibe informacion del entregable

(= |—-]-[-

—|=|=1=|—

[ ) [y [y

La gestion de recursos humanos es la encargada también del reclutamiento y

seguimiento del personal, esto a través de procesos estandarizados alineados con el

objetivo de la empresa.

10.6.7 Gestion de riesgos.

Refiérase al acta de constitucion. Tabla 89, donde se encuentra la descripcion de

los riesgos, su andlisis cualitativo de nivel de impacto y probabilidad de ocurrencias,

ademas de su respectivo plan de contingencia
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10.6.8 Gestion de la comunicacion.

La comunicacion dentro del proyecto debe darse a través de un canal adecuado
por el cual llegue de manera efectiva y clara desde su emisor hacia su receptor, esto se lo
consigue por un sistema de comunicacion que mitigue el ruido y no genere errores ni

esfuerzos innecesarios, alcanzando una comunicacion exitosa.

NN ERE
Comunicacion

h

tor

Ilustracion 254: Elementos de comunicacion

Elaborado por: Karina Navarro

Si se habla del valor del dinero en el tiempo, es indispensable considerar una tasa

de descuento que permita manejar los valores expuestos en el tiempo.
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Se establece los recursos necesarios a través de un andlisis, para elegir a los

proveedores los mismos que deben ser calificados, y esto bajo un seguimiento y control

e losmismos para que el proceso sea el adecuado.

Procesamiento de

informacién.Establecer
necesidades, productos,

Recopilacion de

informacién . o
materiales y servicios.

Lista de materiales

CONTRACT 2

.@/;ﬁ

Evaluar y seleccionar
proveedor. Adquirir el
producto, segun
programacion y
cronograma

Elegir el tipo adecuado de
contrato

llustracion 255: Proceso general de la gestion de adquisiciones

Elaborado por: Karina Navarro.

Verificar producto /
servicio

Los proveedores deben cumplir los requerimientos y de esta forma seran

evaluados, como es plazo de entrega, stock, experiencia, precio, entre otros.

Posteriormente el tipo de contrato a considerar es importante establecerlo.

10.7 Conclusiones

El incluir gerencia y direccion de proyectos, ayuda a la planificacion, manejo y

control del mismo, logrando un acercamiento del proyecto al éxito.

Las matrices, modelos y esquemas aqui planteados son una guia, que permite al

promotor incorporarlos dentro de su direccion y gerencia del proyecto.
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El llevar a cabo el proyecto bajo la metodologia propuesta, genera una ventaja
competitiva, pues al ser un proceso iterativo y de mejora continua y sobretodo genera

documentos que ayudan a tener un registro que es de ayuda para préximos proyectos.

A mayor detalle que se tenga del proyecto las probabilidades de trabajo exitoso
son mayores, el descomponer el proyecto en paquetes de trabajo y actividades, permite

un mayor control del mismo. (Ledesma, 2018)

La planificacién es fundamental para los proyectos, y no obstante los cambios
dentro del mismo siempre estaran presentes, siendo esto un reto para la direccion de
proyectos, pero bajo las solicitudes de cambio e integracion de su impacto, genera un

trabajo en equipo.
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11 ANALISIS DE ESCENARIO

11.1 Introduccion

Se plantea un escenario diferente al del caso de estudio, basado en las conclusiones
obtenidas a lo largo del analisis y estudio. Esto con el objetivo de comparar tanto el
proyecto original como el escenario planteado en este capitulo, para obtener bases de
tomar una decision acertada.

El escenario contempla cambios en tipificacion, areas, tiempo de construccion
como en presupuesto, estrategia comercial y por consecuencia existe diferencia en el

analisis financiero.

11.2 Antecedentes

El escenario planteado es una edificacion de 12 pisos distribuidos de la siguiente
manera; 1 planta baja y 11 plantas altas con cubierta accesible; y 4 subsuelos.
En la planta baja se ha considerado locales comerciales y oficinas, mientras la

tipificacion por uso mayoritario es de departamentos de 1, 2 y 3 dormitorios.

Las areas de departamentos han sido reducidas considerando la demanda actual al
igual que el estudio de competencia. Se considera el area necesaria contemplada como
recreativa, la cual por normativa indica que por cada vivienda es necesario 12 m2. El
escenario tiene 113 unidades, 72 suites, 10 departamentos de 2 dormitorios y 31

departamentos de 3 dormitorios.
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Para las oficinas propuestas y los departamentos se plantean 169 parqueaderos
enajenables, 14 de visitas y 2 para vehiculos menores, estos distribuidos en los 4

subsuelos, cuya area de circulacion es funcional y ptima.

En este escenario no se considera la compra de pisos adicionales, pues se debe
considerar que para poder adquirir los pisos es necesario cumplir con la matriz de
coeficiencia planteada por la Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda.

Segun el IRM, el proyecto tiene la opcion de compra del 50% adicional para lo

cual la matriz debe obtener un puntaje entre el 70 y 79 %.

La diversificacion de uso y reduccion de parqueaderos suman 22% de la matriz,
dejando como opcidn el cumplimento de los demas parametros al 100% lo cual dificulta

su viabilidad, por tal razén dentro de este escenario no fue considerado.

Con la velocidad de ventas mensual promedio de la competencia (se excluyo a la
empresa constructora Uribe & Schwarzkopf, para evitar la distorsion de la muestra),
obtenida en el estudio de competencia, se plantea una estrategia comercial, la cual se basa
en la reduccion de precios bajo los de la competencia y la implementacioén de un periodo
de 3 meses de preventa, el mismo que permitird evidenciar la acogida del proyecto como
tal y alcanzar asi una velocidad de ventas mayor. De igual manera el precio de
lanzamiento es menor al precio promedio. El plan de marketing y publicidad considera el

periodo de preventas para potencializar y dar a conocer el proyecto.
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11.3 Objetivos

11.3.1 Objetivo General
Comparar el escenario planteado con el proyecto original, basado en el analisis y
resultados financieros obtenidos, para asi tener una evaluacion que permita tomar una

decision acertada.

11.3.2 Objetivos Especificos
Restablecer las areas de los departamentos basados en el estudio de mercado y

competencia actual.

Determinar los cambios que conlleva el planteamiento de un nuevo escenario,

como cambios en costos, tiempo, estrategia comercial y analisis financiero.

Realizar cuadros comparativos que permitan evaluar al proyecto original con el

escenario propuesto.

11.4 Metodologia

Basado en el estudio realizado a lo largo de los capitulos anteriores se plantea un
nuevo escenario, es decir de conclusiones especificas obtenidas se genera un escenario el
cual serd el caso de estudio de este capitulo, esto se integra en el concepto de la
metodologia hipotética — deductiva (Gestidpolis, s.f.), es decir el investigador propone un
hipotesis, en este caso un nuevo escenario de estudio, como consecuencia de sus
inferencias de informacion obtenida.

Todo esto basado en la recoleccion de informacion obtenida a lo largo de este plan

de negocios.
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Metodologia hipotética - deductiva

Recoleccion de informacion,
conclusiones previas

Planteamiento de un nuevo
escenario

llustracion 256: Metodologia Andalisis de escenario.

Elaborado por: Karina Navarro

11.5 Componente Arquitectonico

11.5.1 Esquema arquitectonico.

El escenario propuesto es una edificacion de departamentos los mismos que se
encuentran distribuidos en las plantas altas. En la planta baja se ha considerado locales
comerciales y oficinas. La distribucidon por planta tipo es la siguiente: 7 suites de 55m2,
1 departamento de 2 dormitorios de 80 m2 y 3 departamentos de 3 dormitorios, dos de
ellos de 110m2 y el ultimo de 107m2. Toda la edificacién tiene 8 oficinas, 72 suites, 10
departamentos de dos dormitorios y 31 departamentos de 3 dormitorios.

En los 4 subsuelos tienen 169 parqueaderos enajenables, 14 parqueaderos de
visitas y 2 parqueaderos para vehiculos menores; y 28 bodegas.

Cumple con la normativa en cuanto a area recreativa con 1356m?2.



463

La funcionalidad y comodidad han sido consideradas dentro de este escenario,

como aspectos importantes de la arquitectura y del disefio.

PB + 11 PA

12 PISOS

4 SUBSUELOS

llustracion 257: Distribucion de la edificacion - escenario.

Elaborado por: Karina Navarro.

SUITE

SUITE

SUITE

SUITE

SUITE
PLANTATIPO 1-10  SUITE

SUITE

DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO

1dorm.
1ldorm.
1dorm.
ldorm.
1dorm.
ldorm.
1dorm.
2dorm.
3dorm.
3dorm.
3dorm.

55.00 m2
55.00 m2
55.00 m2
55.00 m2
55.00 m2
55.00 m2
55.00 m2
80.00 m2
110.00 m2
110.00 m2
107.00 m2

Tabla 90: Distribucion de dreas de las plantas tipo.

Elaborado por: Karina Navarro



464

11.5.2 Analisis de areas.

Para este escenario se considerd las areas promedios obtenidas del estudio de
mercado tanto de la competencia como de demanda realizado para el presente desarrollo
del plan de negocios. Con esto se provee al segmento objetivo el inmueble deseado y a

precios accesibles segun sus ingresos familiares.

Las areas planteadas en el proyecto original en la tipificacion de departamentos
han sido reducidas, pero no obstante su funcionalidad y buena distribucién se mantiene,

siendo esta una ventaja competitiva.

11.5.2.1 Cuadro de areas

A continuacion se detalla el cuadro de areas segun sus niveles, conociendo asi el

area util computable, area bruta y area enajenable.

Los 4 suelos van del nivel 0.00m al nivel -12.80m, es decir la altura de entrepiso
es de 3.20 m. el area bruta total de los 4 subsuelos es de 6577.88 m2. La rampa de acceso
y salida tiene una pendiente del 18%. Para cada subsuelo se ha considerado areas de:
estacionamientos, bodegas, caja de gradas y ductos, caja de ascensores y ductos,

circulacion peatonal, rampa vehicular y de circulacion vehicular.

En la planta baja se distribuyen 8 oficinas, algunas de ellas con jardines abiertos
y lo que destaca es una amplia plaza frontal, la cual permite una ambientacion amigable

con el medio ambiente.
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La planta alta 11 varia de las plantas tipo, pues en ella se considera area
recreacional como muro para escalar, sala de cine, etc. Por tal razon tiene 2 suites de

59m2 y un departamento de 3 dormitorios de 110 m2.



. | area v av o AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N COMPUTABLE m2 | CONSRUDA T oo = AREA BRUTA [ CONSTRUDA ABERTA  mg | CONSRUDA [ oo =
m2 m2 m2
SUBSUELO 4
ESTACIONAMIENTOS 48 731.92 731.92 731.92
CISTERNA Y CUARTO DE EQUIPOS BAJO RAMPA 1 94.27 94.27| 94.27
BODEGAS 7 0.66 33.00 33.66 33.66
SUBSUELO 4 N -12,80 M |CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 53.32 53.32 53.32
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.98 21.98 21.98)
CIRCULACION PEATONAL 1 57.07 57.07 57.07,
CIRCULACION VEHICULAR 1 652.25 652.25 652.25
SUBTOTAL: 0.66 1643.81 0.00 1644.47 765.58 0.00| 878.89 0.00
SUBSUELO 3
ESTACIONAMIENTOS 46, 702.03 702.03 702.03
BODEGAS 7 0.66 33.00 33.66 33.66
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 53.32 53.32 53.32)
SUBSUELO 3 N -9,60 M [CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.98 21.98 21.98]
CIRCULACION PEATONAL 1 57.07 57.07 57.07,
RAMPA VEHICULAR 1 97.11 97.11 97.11
CIRCULACION VEHICULAR 1 679.30 679.30 679.30
SUBTOTAL: 0.66 1643.81 0.00 1644.47 735.69 0.00| 908.78 0.00
SUBSUELO 2
ESTACIONAMIENTOS 46, 702.03 702.03 702.03
BODEGAS 7 0.66 33.00 33.66 33.66
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 53.32 53.32 53.32
SUBSUELO 2 N -6,40 M [CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.98 21.98 21.98)
CIRCULACION PEATONAL 1 57.07 57.07 57.07
RAMPA VEHICULAR 1 97.11 97.11 97.11
CIRCULACION VEHICULAR 1 679.30 679.30 679.30
SUBTOTAL: 0.66 1643.81 0.00 1644.47 735.69 0.00 908.78 0.00
SUBSUELO 1
ESTACIONAMIENTOS VISITAS 14 213.64 213.64 213.64
ESTACIONAMIENTOS 29 441.67 441.67 441.67 441.67
ESTACIONAMIENTOS VEHICULOS MENORES 2 12.14 12.14 12.14
BODEGAS 7 0.66 33.00 33.66 33.66
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 53.32 53.32 53.32)
SUBSUELO 1 N-320 M [CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 21.98 21.98 21.98]
CIRCULACION PEATONAL 1 58.50 58.50 58.50]
RAMPA VEHICULAR 1 97.11 97.11 97.11
CIRCULACION VEHICULAR 1 639.87 639.87 639.87
CUARTO DE BASURA, GENERADOR,
TRANFORMADOR, CUARTO ELECTRICO, ETC 1 72.58 72.58| 72.58)
SUBTOTAL: 0.66 1643.81 0.00 1644.47 475.33 0.00 1610.81 0.00

Tabla 91: Cuadro de areas subsuelo - subsuelo 4.

Elaborado por: Karina Navarro
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AREA UTIL (AU) O AREA NO COMPUTABLE (ANC) AREAS A ENAJENAR AREAS COMUNALES
PISO NIVEL Usos UNIDADES N° COMPUTABLE m?2 CONSTRUIDA AEERTA m2 AREA BRUTA | CONSTRUIDA ACITERIA m2 CONSTRUIDA ABIERTA m2
m2 m2 m2
PLANTA BAJA
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04/ 19.04
HALL 1 51.60 51.60 51.60
CIRCULACION PEATONAL 1 93.04 93.04 93.04
PLAZA PUBLICA 1 266.44 0.00 0.00 266.44)
CIRCULACION VEHICULAR 1 129.10 0.00 129.10)
GARITA CONTROL VEHICULAR 1 3.21 3.21 3.21
OFICINA 101 1 74.45 74.45 74.45
OFICINA 102 1 107.04 107.04 107.04
JARDIN OFICINA 102 1 25.65 0.00 25.65
PLANTA BAJA [ N +/-0,00 M |OFICINA 103 1 42.43 42.43 42.43
OFICINA 104 1 72.80] 72.80 72.80
JARDIN OFICINA 104 1 33.39 0.00 33.39
OFICINA 105 1 76.20] 76.20 76.20
JARDIN OFICINA 105 1 66.32 0.00 66.32
OFICINA 106 1 122.03 122.03 122.03
JARDIN OFICINA 106 1 106.36 0.00 106.36
OFICINA 107 1 97.15 97.15 97.15
JARDIN OFICINA 107 1 38.51 0.00 38.51
OFICINA 108 1 159.68 159.68 159.68
ESTACIONAMIENTOSBICICLETAS CORTA ESTANCIA 10 10.20 0.00 10.20]
SUBTOTAL: 751.78 216.72] 675.97 968.50 751.78 270.23 216.72 405.74
PLANTA TIPO
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
PLANTA TIPO 1-10| N +3,60 M CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04] 19.04/ 19.04]
DEPARTAMENTOS 1 792.00 792.00 792.00
CIRCULACION PEATONAL 1 74.55 74.55 74.55
SUBTOTAL: 792.00 143.42 0.00 935.42 792.00 0.00| 143.42 0.00
PLANTA ALTA 11
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04] 19.04
PLANTA ALTA 11 | N +39,60 M |DEPARTAMENTOS 1 324.00 324.00 324.00
CIRCULACION PEATONAL 1 74.55 74.55 74.55
AREA RECREATIVA 1 468.00 468.00| 468.00
SUBTOTAL: 324.00 611.42 0.00 935.42 792.00 0.00| 143.42 0.00
PLANTA ALTA 12
CAJA DE GRADAS Y DUCTOS 1 49.83 49.83 49.83
CUBIERTA N +43,20 M |CAJA DE ASCENSORES Y DUCTOS 1 19.04 19.04] 19.04
AREA RECREATIVA 1 792.00 792.00 792.00
SUBTOTAL: 0.00 860.87 0.00 860.87| 0.00 0.00| 860.87 0.00

Tabla 92: Cuadro de areas PB -cubierta.

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.5.2.2 Evaluacion de dreas.

Segun el Informe de Regulacion Metropolitana, el coeficiente de uso del suelo en
planta baja es del 50%, considerando que el area del terreno es de 1644.47m2, el area
disponible seria de 822.24m2 de los cuales se utilizan 751.78 m2 es decir el 46%.
Mientras el coeficiente del uso de suelo total alcanza el 600% del cual se ha optimizado

el 547%, el mismo que puede ser mejorado con un Optimo disefio arquitectonico, esto se

detalla en la Tabla 93.
EVALUACION DE AREAS
AREA DEL TERRENO 1,644.47 m2
% IRM M2 IRM | M2 PROYECTO
COS PB 50% 822.24 751.78
COS TOTAL 600%| 9,866.82 8,998.42

Tabla 93: Evaluacion de areas segun IRM y areas del escenario.

Elaborado por: Karina Navarro

EVALUACION DE AREASSEGUN
REGULACIONES

12,000.00
9,866.82

10,000.00 8,998.42
~ 8000.00
E
g 6,000.00
el

4,000.00

2,000.00 822.24 751.78

I
COS PB COS TOTAL

u M2 IRM M2 PROYECTO

lustracion 258: Evaluacion de areas segun regulaciones.

Elaborado por: Karina Navarro
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11.6 Analisis de Costos

11.6.1 Costos del terreno.

Existen métodos que permiten la valuacion de terrenos, entre los destacados para
este analisis son el método de mercado, de valor residual y el de margen de construccion.
Sin embargo aquel que predomino dentro de todos los métodos antes mencionados es el
método de mercado, al ser el precio actual y real considerado a nivel de mercado.

(Castellanos X. , Métodos de valuacion de terrenos, 2018)

El método de mercado se basa en la recoleccion, andlisis y comparacion de los
datos de ventas u ofertas, ubicadas dentro de la zona permeable, cuyas caracteristicas sean
similares al terreno de estudio, y se lo realice en el tiempo determinado actual. (Martinez,

2008).

Después de realizada la recoleccion de datos de 6 terrenos en venta (Vivel, s.f.),
esto se evidencia en la Tabla 94, los terrenos de analisis se encuentran ubicados dentro de
la zona permeable del proyecto de estudio, se concluye que el precio de mercado por m2
es de $1,615.72, aplicado al terreno de estudio, se obtiene como resultado un precio total
del terreno por $2°656,843.77 (ver Tabla 95), este valor no tiene la adicion por la compra
de pisos permitidos por ubicarse dentro de Zonas Urbanisticas de Asignacion Especial

(ZUAE).
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Propiedad Area (m2) Precio Total Precio /m2
Terreno 1 600.00 | $ 1,020,000.00 [ S 1,700.00
Terreno 2 755.00 [ $ 1,359,000.00 | S 1,800.00
Terreno 3 1,055.00 [ $ 1,800,000.00 | § 1,706.16
Terreno 4 750.00 [ $ 1,125,000.00 | S 1,500.00
Terreno 5 805.00 | S 1,600,000.00 [ S 1,987.58
Terreno 6 1,360.00 | $ 1,360,000.00 | $ 1,000.00
$ 1,615.62

Tabla 94: Método de mercado, valuacion del terreno

Elaborado por: Karina Navarro

Area del terreno m2 1,644.47
Precio de venta en la zona permeable /m2 S 1,615.62
Precio de venta S 2,656,843.77

Tabla 95: Precio del terreno por método de mercado.

Elaborado por: Karina Navarro

11.6.2 Resumen de costos.

El presupuesto considerado para este nuevo escenario es realizado a nivel de plan
masa por lo que su estimacion tiene un margen de error del +- 15%-20%, en el caso de
ser considerado como una opcidn debera ser afinado a detalle para mayor precision y

confiabilidad.

El costo total del proyecto es de $12°647,293.80, de los cuales el 68% son costos
directos, es decir $8°220,889.94; el 15% es equivalente a los costos indirectos que son
$1°769,560.09; y el 17% equivalente al costo del terreno. Todo esto se detalla en la Tabla
96

A diferencia del proyecto original, el costo del terreno no considera la compra de

pisos, esto debido a que dentro del andlisis realizado para la propuesto del escenario, se
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considerd que el cumplimiento del porcentaje necesario para la calificacion de la matriz
de eco-eficiencia, no es viable para el desarrollo del escenario planteado, pues
considerando solo dos de los parametros que marcan el proyecto como la diversificacion
de uso y la reduccién de parqueaderos suman el 22%, y la calificacion necesaria debe ser
del 70 al 79%, es decir los demds parametros deberan ser cumplidos en su totalidad,

siendo esto riesgoso y con cierto margen de dificultad.

RESUMEN DE COSTOS DEL ESCENARIO PROPUESTO
TOTAL COSTOS DIRECTOS 8,220,889.94 68.28%
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 1,769,560.09 14.70%
COSTO DEL TERRENO (METODO MERCADO ) 2,656,843.77 17.02%
TOTAL COSTOS DEL PROYECTO 12,647,293.80 100%

Tabla 96.: Resumen de costos del escenario propuesto

Elaborado por: Karina Navarro.

11.6.3 Indicadores de costos.

Los indicadores de costos por m2 considerando el drea enajenable, otorgan el
costo por m2, el cual es diferente bajo y sobre el nivel cero, lo que permite tener un claro
panorama de los precios de venta, lo cual nos permite generar estrategias de mercado.
(Castellanos L. , Reformulacion y Actualizacion del plan de negocios del proyecto

Cervantes, 2017)

La incidencia en relacién a area bruta del proyecto sobre el nivel cero es del
64.8%, mientras que para bajo nivel cero (subsuelos) es del 35.2% y cuyos costos se

muestran en la Tabla 97
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Sobre nivel 0.00 12,118.99 m2 64.8%| S 8,197,758.63
Bajo nivel 0.00 6,577.88 m2 35.2%| $ 4,449,535.19
Total 18,696.87 m2 100.0%| $ 12,647,293.82

Tabla 97: Incidencia de costos - area bruta.

Elaborado por: Karina Navarro

En la Tabla 98, se muestra que el costo por m2 de area enajenable en subsuelos es
mayor en un 95% al costo por m2 en las plantas altas, por lo que lo 6ptimo es considerar
el costo por m2 del total en este caso $ 1016.15/m2, pues asi se logra equilibrar la
diferencia de costos. Este valor es menor al calculado y obtenido a través del anélisis de
la competencia que es de $1,383.67, teniendo un margen que permite viabilizar el
proyecto y a considerar dentro de las estrategias.

El costo por m2 de area bruta es de $676.44

Sobre nivel 0.00 S 8,197,758.63 9,734.01 m2 12,118.99 m2 $842.18 /m2 $676.44 /m2
Bajo nivel 0.00 S 4,449,535.19 2,712.29 m2 6,577.88m2|  $1,640.51 /m2 $676.44 /m2
Total S 12,647,293.82 12,446.30 m2 18,696.87m2|  $1,016.15/m2 $676.44 /m2

Tabla 98: Incidencia de los costos por dreas enajenables y brutas.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.6.4 Cronogramas y flujos.

El plazo destinado para la ejecucion del proyecto es de 24 meses. La fase de inicio
y planificacion se integra dentro del mes cero y para el cierre del proyecto se han
considerado 3 meses adicionales, por lo cual el ciclo de vida del proyecto se considera

desde el mes 0 al mes 27.
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Se ha propuesto para este escenario un periodo de tiempo de 3 meses previos al
inicio de la construccion para realizar preventas y medir la acogida del proyecto y evaluar
la velocidad de ventas mensual obtenida, pudiendo asi implementar otras medidas y

estrategias comerciales, segun los resultados obtenidos.

En la Tlustracion 259, se muestra el acuerdo realizado para el pago del terreno, el
primer pago del 44% considerado en la etapa inicial por lo cual se lo ubica en el mes cero,
mientras que se realiza pagos prorrateados a lo largo del proyecto, establecido asi dentro
del contrato de compra y venta (aplica canje por unidades construidas). Al final de este
periodo es decir en el mes 27 se cancela el 52% el mismo que es equivalente a los

departamentos entregados por la adquisicion del terreno.

En la Ilustracion 260, la cual representa el flujo de los costos directos, se muestran
altos en el mes 9 y 15, esto debido a la compra de equipos como los ascensores y griua
para edificaciones de altura correspondiente al mes 9 y al anticipo otorgado para la
elaboracion de muebles y puertas y también el pago inicial de los vidrios de la edificacion,

en el mes 15.

En la Ilustracion 261, cuyo grafico representa el flujo de los costos indirectos,
existe en el mes cero la mayor inversion, esto es debido a que la etapa de planificacion
previa del proyecto, es decir los estudios realizados, pagos de permisos de construccion
y aspectos legales, son agrupados en el mes cero. (Castellanos X. , Métodos de valuacion

de terrenos, 2018)
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Los flujos que se presentan a continuacion, contienen flujos parciales y

acumulados, lo que permite ver el avance en tiempo y gastos ejecutados.

COSTOS DEL TERRENO

B COSTOS PARCIALES s COSTOS ACUMULADOS

$1.600.000,00 $3.000.000,00
$1.400.000,00 $2.500.000,00
$1.200.000,00
$1.000.000,00 $2.000.000,00
$800.000,00 $1.500.000,00
$600.000,00 $1.000.000,00
$400.000,00
$200.000,00 $500.000,00
$- S
012345678 9101112131415161718192021222324252627
MESES

Llustracion 259: Flujo de costos del terreno

Elaborado por: Karina Navarro

COSTOS DIRECTOS

B COSTOS PARCIALES s COSTOS ACUMULADOS

$1.000.000,00 $10.000.000,00
$800.000,00 $8.000.000,00
$600.000,00 $6.000.000,00
$400.000,00 $4.000.000,00

$200.000,00 | | | | | $2.000.000,00
S_ I I I I I [ ]

01234567 8 9101112131415161718192021222324252627
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1lustracion 260: Flujo de costos directos.

Elaborado por: Karina Navarro
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COSTOS INDIRECTOS
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1lustracion 261: Flujo de costos indirectos.

Elaborado por: Karina Navarro

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

I COSTOS PARCIALES s COSTOS ACUMULADOS

01234567 8 9101112131415161718192021222324252627
MESES

Hlustracion 262: Flujo de costos totales del proyecto.

Elaborado por: Karina Navarro
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11.7 Analisis Comercial

11.7.1 Precios.

Para el analisis de precios, es importante involucrar el estudio de mercado
realizado, pues se considera los precios promedio de la competencia, creando una relacion
entre los proyectos de la competencia y el proyecto original de este estudio, permitiendo
asi generar estrategias comerciales, como la que se plantea para este escenario que es
reducir los precios frente al proyecto original y de igual manera estar bajo los precios de
la competencia y en el caso de las oficinas igualarlos, para asi generar una ventaja
competitiva. Se parte de esta idea, considerando como estrategia de precios, ingresar al
mercado con un precio mas bajo, de esta forma también se logra posicionamiento de la

marca.

11.7.1.1 Precios base.

El precio promedio por m2 por analisis de la competencia es de $ 1918.33 para
oficinas y de $ 1655.00 para departamentos. Los precios promedio por m2 planteados
para este escenario son de $ 1650.00 para oficinas y de $ 1620 para departamentos, siendo

estos menores que el promedio de la competencia.

En la Tabla 99, se detalla el nimero de inmuebles vendibles, su area, y el precio
base contemplado para el proyecto, obteniendo asi el total de ventas que alcanza los

$16°623 754.83.
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UNIDADES AREA PRECIO/M2 TOTAL
ENAJENABLE M2
Departamentos 113 8,148.00 $1,620.00 /m2 $13,199,760.00
Oficinas 8 751.78 $1,650.00 /m2 $1,240,437.00
Jardines Ofi. 5 270.23 $577.50 /m2 $156,057.83
Parqueaderos 169 2,456.38 $11,500.00 $1,943,500.00
Bodegas 28 134.64 $ 3,000.00 $ 84,000.00
TOTAL $16,623,754.83

Tabla 99: Detalle de ventas totales del escenario propuesto.

Elaborado por: Karina Navarro

En la Tabla 100, se muestra la reduccion de precios implementada como estrategia
comercial en cuanto a optimizacion para el escenario propuesto.

El precio de los departamentos tiene una reduccion del casi 2%, para oficinas
alcanza casi el 6% y la reduccion mas considerable son en los precios de las bodegas con

un 33%.

PRECIO / M2 |

PROYECTO ESCENARIO REDUCCION
ORIGINAL
Departamentos $1,650.00/m2  $1,620.00 /m2 1.82%
Oficinas $1,750.00/m2  $1,650.00/m2 5.71%
Jardines Ofi. $612.50/m2 $577.50/m?2 5.71%
Parqueaderos $ 12,000.00 $11,500.00 4.17%
Bodegas $4,500.00 $3,000.00 33.33%

Tabla 100: Comparacion de precio por m2 del proyecto original y el escenario propuesto.

Elaborado por: Karina Navarro.

El margen obtenido es del 23.92%, este porcentaje equivale a la relacion entre la
utilidad y el total de ventas. La utilidad es la diferencia entre el total de ventas y el costo

total del proyecto. (Eliscovich, 2018)
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En la Tabla 101, se presenta un estado de resultados. Si bien la rentabilidad es del
31.44% para todo el proyecto es decir sus 27 meses, se debe tomar en cuenta que el
presupuesto elaborado tiene un margen de error del +-15-20%. (Castellanos X. , Plan de

Marketing, 2018)

ESTADO DE RESULTADOS

UTILIDAD
$3,976,461.01

E
MARGEN 23.92%

RENTABIILIDAD

31.44%

Tabla 101: Estado de resultados.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.7.1.2 Precios hedonicos.

Para los precios hedonicos, se considera tres factores hedonicos, estos son: por
altura, por ubicacion y por tipo, refiriéndose este ultimo a los departamentos tipo suite
contra aquellos de dos y tres dormitorios; sin embargo en este analisis el factor hedonico
por ubicacioén se lo ha considerado como uno para todos, esto debido a que se desconoce
la ubicacién de los inmuebles establecidos para la distribucion de areas de cada planta, es
por eso que de ser considerado este escenario, se deberd realizar el disefio arquitectonico,

pudiendo asi generar un factor por ubicacion de cada uno de los departamentos.

Los factores se aplican al precio por m2 de area util, sin considerar areas abiertas,

ni parqueaderos. (Gamboa, Presupuesto para promocion y publicidad, 2018)
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FACTORES HEDONICOS

No. AREA UTIL PRECIO

PRECIO TOTAL

PLANTA INMUEBLE o - TR PRECIO TOTAL POR POR POR PRECIO HEDONICO e
ALTURA  UBICACION = TIPO

OFICINA 101 -|- 74.45 $1,650.00/m2 $ 122,842.50 1 1.04 158 127,756.20 $ 121,279.94

OFICINA 102 - 107.04 $1,650.00/m2 $ 176,616.00 1 1 18 176,616.00 $ 167,662.92

OFICINA 103 - 42.43 $1,650.00/m2 S 70,009.50 1 1.04 S 72,809.88 $ 69,118.98

PLANTA OFICINA 104 - 72.8 $1,650.00/m2 $ 120,120.00 1 1 158 120,120.00 $ 114,030.84
BAJA OFICINA 105 - 76.2 $1,650.00/m2 $ 125,730.00 1 1.02 18 128,244.60 $ 121,743.58
OFICINA 106 - 122.03 $1,650.00/m2 $ 201,349.50 1 1.02 18 205,376.49 S 194,965.47

OFICINA 107 - 97.15 $1,650.00/m2 $ 160,297.50 1 1 158 160,297.50 $ 152,171.64

OFICINA 108 - 159.68 $1,650.00/m2 $ 263,472.00 1 1.04 158 274,010.88 S 260,120.63

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15

PLANTA 1 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.01 1 1.1 S 89,991.00 S 85,429.15
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.01 1 18 130,896.00 $ 124,260.57
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.01 1 1S 179,982.00 S 170,858.29
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.01 1 158 179,982.00 $ 170,858.29
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 $ 173,340.00 1.01 1 18 175,073.40 $ 166,198.52

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98

PLANTA 2 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.02 1 1.1 S 90,882.00 S 86,274.98
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.02 1 1S 132,192.00 $ 125,490.88
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.02 1 1S 181,764.00 $ 172,549.96
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.02 1 18 181,764.00 $ 172,549.96
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 $ 173,340.00 1.02 1 18 176,806.80 $ 167,844.05

Tabla 102: Precios hedonicos PB - PA 2

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

No. AREA UTIL PRECIO PRECIO TOTAL

INMUEBLE DORM. M2 PROMEDIO M2 PRECIO TOTAL POR POR POR PRECIO HEDONICO AREA UTIL
ALTURA UBICACION TIPO

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 S 87,120.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 s 91,773.00 S 87,120.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 $ 87,120.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 S 87,120.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 S 87,120.81
PLANTA 3 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 S 87,120.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.03 1 1.1 S 91,773.00 S 87,120.81
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.03 1 1S 133,488.00 S 126,721.18
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.03 1 1S 183,546.00 S 174,241.62
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.03 1 1S 183,546.00 S 174,241.62
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.03 1 1S 178,540.20 S 169,489.58
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 S 92,664.00 S 87,966.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 s 92,664.00 S 87,966.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 S 92,664.00 S 87,966.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 S 92,664.00 S 87,966.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 S 92,664.00 S 87,966.64
PLANTA 4 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 s 92,664.00 S 87,966.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.04 1 1.1 S 92,664.00 S 87,966.64
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 $ 129,600.00 1.04 1 1S 134,784.00 S 127,951.48
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.04 1 1S 185,328.00 S 175,933.29
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.04 1 1S 185,328.00 S 175,933.29
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.04 1 1S 180,273.60 S 171,135.11
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 s 93,555.00 S 88,812.48
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 S 93,555.00 $ 88,812.48
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 S 93,555.00 S 88,812.48
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 S 93,555.00 S 88,812.48
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 S 93,555.00 S 88,812.48
PLANTA 5 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 s 93,555.00 S 88,812.48
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.05 1 1.1 S 93,555.00 $ 88,812.48
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 $ 129,600.00 1.05 1 1S 136,080.00 S 129,181.79
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.05 1 1S 187,110.00 S 177,624.95
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.05 1 1S 187,110.00 S 177,624.95
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 $ 173,340.00 1.05 1 1S 182,007.00 S 172,780.64

Tabla 103: Precios hedoénicos PA 3 - PA 5.

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

No. AREA UTIL PRECIO PRECIO TOTAL

DORM. M2 PROMEDIO M2 AREA UTIL
ALTURA UBICACION = TIPO

INMUEBLE PRECIO TOTAL POR POR POR PRECIO HEDONICO

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 S 89,658.31
PLANTA 6 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.06 1 1.1 S 94,446.00 $ 89,658.31
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.06 1 1 s 137,376.00 S 130,412.09
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.06 1 1S 188,892.00 S 179,316.62
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.06 1 1S 188,892.00 S 179,316.62
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 $ 173,340.00 1.06 1 1S 183,740.40 S 174,426.17
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.07 1 1.1 s 95,337.00 $ 90,504.14
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
PLANTA 7 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.07 1 1.1 S 95,337.00 $ 90,504.14
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.07 1 1 s 138,672.00 S 131,642.39
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.07 1 1S 190,674.00 S 181,008.29
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.07 1 1S 190,674.00 S 181,008.29
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.07 1 1S 185,473.80 S 176,071.70
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 S 91,349.98
PLANTA 8 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.08 1 1.1 S 96,228.00 $ 91,349.98
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 S 129,600.00 1.08 1 1S 139,968.00 S 132,872.69
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.08 1 1S 192,456.00 S 182,699.95
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 $ 178,200.00 1.08 1 1S 192,456.00 S 182,699.95
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.08 1 1S 187,207.20 S 177,717.23

Tabla 104: Precios hedonicos PA 6 - PA 8.

Elaborado por: Karina Navarro
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FACTORES HEDONICOS

No. AREA UTIL PRECIO PRECIO TOTAL

DORM. M2 PROMEDIO M2 . AREA UTIL
ALTURA 'UBICACION = TIPO

PLANTA INMUEBLE PRECIO TOTAL POR POR POR  PRECIO HEDONICO

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 118 97,119.00 $ 92,195.81

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 1.1 S 97,119.00 $ 92,195.81

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 118 97,119.00 $ 92,195.81

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 1.09 1 11 S 97,119.00 $ 92,195.81

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 1.1 S 97,119.00 $ 92,195.81

PLANTA 9 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 118 97,119.00 $ 92,195.81
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.09 1 11 S 97,119.00 $ 92,195.81
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 $ 129,600.00 1.09 1 158 141,264.00 $ 134,103.00
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.09 1 1S 194,238.00 $ 184,391.62
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.09 1 158 194,238.00 $ 184,391.62
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.09 1 18 188,940.60 $ 179,362.76

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 11 1 118 98,010.00 $ 93,041.64

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 11 1 11 S 98,010.00 $ 93,041.64

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 11 1 118 98,010.00 $ 93,041.64

SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 1.1 1 118 98,010.00 $ 93,041.64

PLANTA SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 11 1 1.1 S 98,010.00 $ 93,041.64
10 SUITE 1 55 $1,620.00/m2 $ 89,100.00 11 1 118 98,010.00 $ 93,041.64
SUITE 1 55 $1,620.00/m2 S 89,100.00 11 1 11 S 98,010.00 $ 93,041.64
DEPARTAMENTO 2 80 $1,620.00/m2 $ 129,600.00 11 1 158 142,560.00 $ 135,333.30
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 11 1 18 196,020.00 $ 186,083.29
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.1 1 158 196,020.00 $ 186,083.29
DEPARTAMENTO 3 107 $1,620.00/m2 S 173,340.00 1.1 1 15 190,674.00 $ 181,008.29

PLANTA SUITE 1 59 $1,620.00/m2 $ 95,580.00 111 1 118 106,093.80 $ 100,715.66
1 SUITE 1 59 $1,620.00/m2 $ 95,580.00 111 1 11 S 106,093.80 S 100,715.66
DEPARTAMENTO 3 110 $1,620.00/m2 S 178,200.00 1.11 1 15 197,802.00 $ 187,774.95

Tabla 105: Precios hedonicos PA 9 - PA 11.

Elaborado por: Karina Navarro
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11.7.1.3 Precios segun avance de obra.

Se considera un incremento de precios en funcion del avance de la obra, es decir
existe un precio de lanzamiento para preventas, para el cual ha sido considerado un
periodo de 3 meses cuyo precio de lanzamiento es de $1567.50. Para los meses
posteriores, es decir en la fase de ejecucion se consideran 4 precios, el primero, segundo
y tercer periodo se considera de 4 meses, mientras que el ultimo tiene un periodo de
tiempo de 6 meses hasta finalizar la fase de ventas la cual se ha establecido hasta los 18
meses, esto con el objetivo de brindar al cliente un periodo de pago que sea flexible, es
decir sus cuotas se vean distribuidas en un periodo de tiempo de 6 meses. El incremento
de precios de cada periodo es del 2.5% (Ocampo, 2018) El precio base se lo considera en

el periodo entre el mes 5y el 8.

En la Ilustracion 264, se muestra los periodos en los que se da un incremento de
precios. Se considera 21 meses, 3 de preventa y 18 durante la etapa de construccion;
dentro de los cuales se espera una velocidad de ventas de 5.4 unidades de departamentos
al mes. No se considera los 24 meses de construccion, pues el cliente no tendria

flexibilidad de pago, pues deberia realizarlo de contado.

Numero de departamentos
113
Periddo de preventas (meses) 3
Periodo de ventas (meses
construccién) 18
Velocidad de ventas mensual
requerida (unid./mes) 5.380952

Tabla 106: Velocidad de ventas esperada para los departamentos.

Elaborado por: Karina Navarro
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POLITICA DE PRECIOS
Preventa Construccion
1] 213 1l ol 3] a4 5| 6 7 8] o] 10 1] 1] 13| 14 15| 16] 17| 1s
Precios 1 $1,567.50
Precios 2 $1,608.75
Precios 3 $1,650
Precios 4
Precios 5

llustracion 263: Politica de precios segun avance del escenario.

Elaborado por: Karina Navarro

$ 1,750.00
$ 1,700.00
$ 1,650.00
$ 1,600.00
$ 1,550.00
$ 1,500.00

$ 1,450.00

Precios 1

POLITICADE PRECIOS

$ 1,650.00

$1,608.75

$1,567.50

$1,691.25

$1,732.50

12 3 1 2 3 4 5 6 7 8 9 101112 13 14 15 16 17 18

Precios 2

Precios 3

llustracion 264: Incremento de precios por periodo.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.7.1.4 Cuadro de precios.

Precios 4

Precios 5

Considerando los factores anteriores, se presenta un cuadro de precios, el cual se

ha manejado con el precio base. Alcanzando un total de ventas de $ 16623 754.83



, “ PRECIO SPRECIO

AREA ENAJEABLE AREA ENAJ. < < S TOTAL S TOTAL
INMUEBLE No. DORM. TOTAL AREA TOTAL AREA PRECIO TOTAL

M2 ABIERTA M2 - PARQUEADERO BODEGA

UTIL ABIERTA

OFICINA 101 - 74.45 $ 121,279.94 SO0 $ 11,500.00 S0 S 132,779.94
OFICINA 102 - 107.04 25.65 $ 167,662.92 $ 14,813 $ 23,000.00 S0 S 205,475.80
OFICINA 103 - 42.43 S 69,118.98 SO $ 11,500.00 SO0 S 80,618.98
PLANTA |OFICINA 104 - 72.8 33.39 $ 114,030.84 $ 19,283 $ 23,000.00 SO0 S 156,313.56
BAJA OFICINA 105 - 76.2 66.32 $ 121,743.58 $ 38,300 $ 11,500.00 SO0 S 171,543.38
OFICINA 106 - 122.03 106.36 $ 194,965.47 $61,423 $ 34,500.00 S0 S 290,888.37
OFICINA 107 - 97.15 38.51 $ 152,171.64 $ 22,240 $ 23,000.00 S0 S 197,411.17
OFICINA 108 - 159.68 S 260,120.63 S0 $ 34,500.00 S0 S 294,620.63
SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 SO0 S 96,929.15
SUITE 1 55 S 85429.15 S - $ 11,500.00 S0 S 96,929.15
SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 S0 S 96,929.15
SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 S0 S 96,929.15
SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 SO0 S 96,929.15
PLANTA 1 |SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 SO0 S 96,929.15
SUITE 1 55 S 85,429.15 S - $ 11,500.00 S0 S 96,929.15
DEPARTAMENTO 2 80 $ 124,260.57 S - $ 23,000.00 SO0 S 147,260.57
DEPARTAMENTO 3 110 $ 170,858.29 S - $ 23,000.00 SO0 S 193,858.29
DEPARTAMENTO 3 110 $ 170,858.29 S - $ 23,000.00 SO0 S 193,858.29
DEPARTAMENTO 3 107 S 166,198.52 S - $ 23,000.00 S0 S 189,198.52
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 SO0 S 97,774.98
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 SO0 S 97,774.98
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 SO0 S 97,774.98
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 SO0 S 97,774.98
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $11,500.00 S0 S 97,774.98
PLANTA 2 |SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 S0 S 97,774.98
SUITE 1 55 S 86,274.98 S - $ 11,500.00 S0 S 97,774.98
DEPARTAMENTO 2 80 $ 125,490.88 S - $ 23,000.00 SO0 S 148,490.88
DEPARTAMENTO 3 110 $ 172,549.96 S - $ 23,000.00 $3,000 S 198,549.96
DEPARTAMENTO 3 110 $ 172,549.96 S - $ 23,000.00 $3,000 S 198,549.96
DEPARTAMENTO 3 107 S 167,844.05 S - $ 23,000.00 $3,000 S 193,844.05

Tabla 107: Cuadro de ventas de PB - PA 2.

Elaborado por: Karina Navarro
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4 - PRECIO SPRECIO
AREA ENAJEABLE = AREA ENAJ. « -
PLANTA INMUEBLE No. DORM. TOTALAREA TOTAL AREA PRECIO TOTAL
M2 ABIERTA M2 OTIL ABIERTA PARQUEADERO A BODEGA

STOTAL STOTAL

SUITE 1 55 S 8712081 S - $11,500.00 $0 $ 98,620.81
SUITE 1 55 S 8712081 S - $11,500.00 so0 $ 98,620.81
SUITE 1 55 S 8712081 S - $11,500.00 $0 S 98,620.81
SUITE 1 55 S 8712081 S - $11,500.00 $0 S 98,620.81
SUITE 1 55 S 8712081 S - $11,500.00 $S0 S 98,620.81
PLANTA 3 |SUITE 1 55 S 87,120.81 S - $11,500.00 s0 S 98,620.81
SUITE 1 55 S 87,120.81 S - $11,500.00 $S0 S 98,620.81
DEPARTAMENTO 2 80 $ 126,721.18 S - $23,000.00 SO S 149,721.18
DEPARTAMENTO 3 110 $ 174,241.62 S - $23,000.00 $3,000 S 200,241.62
DEPARTAMENTO 3 110 $ 174,241.62 S - $23,000.00 $3,000 S 200,241.62
DEPARTAMENTO 3 107 $ 169,489.58 S - $ 23,000.00 $3,000 $  195,489.58
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 $0 $ 99,466.64
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 $0 S 99,466.64
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 $0 S 99,466.64
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 $S0 S 99,466.64
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 s0 S 99,466.64
PLANTA 4 |SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 $S0 S 99,466.64
SUITE 1 55 S 87,966.64 S - $11,500.00 S0 S 99,466.64
DEPARTAMENTO 2 80 $ 127,951.48 S - $23,000.00 S0 S 150,951.48
DEPARTAMENTO 3 110 $175,933.29 S - $23,000.00 $3,000 S 201,933.29
DEPARTAMENTO 3 110 $175,933.29 S - $23,000.00 $3,000 $ 201,933.29
DEPARTAMENTO 3 107 $171,135.11 S - $ 23,000.00 $3,000 $ 197,135.11

Tabla 108: Cuadro de ventas de PA 3 - PA 4.

Elaborado por: Karina Navarro
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4 - PRECIO SPRECIO
AREA ENAJEABLE = AREA ENAJ. « -
PLANTA INMUEBLE No. DORM. TOTALAREA TOTAL AREA PRECIO TOTAL
M2 ABIERTA M2 OTIL ABIERTA PARQUEADERO A BODEGA

STOTAL STOTAL

SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 S0 $ 100,312.48
SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 S0 $ 100,312.48
SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 SO0 S 100,312.48
SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 SO0 S 100,312.48
SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 SO0 S 100,312.48
PLANTA 5 |SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 SO0 S 100,312.48
SUITE 1 55 S 8881248 S - $11,500.00 SO0 S 100,312.48
DEPARTAMENTO 2 80 $129,181.79 S - $23,000.00 SO0 S 152,181.79
DEPARTAMENTO 3 110 $ 177,624.95 S - $23,000.00 $3,000 S  203,624.95
DEPARTAMENTO 3 110 $ 177,624.95 S - $23,000.00 $3,000 S  203,624.95
DEPARTAMENTO 3 107 $ 172,780.64 S - $ 23,000.00 $3,000 $ 198,780.64
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 S0 $ 101,158.31
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 S0 S 101,158.31
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 SO0 S 101,158.31
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 SO0 S 101,158.31
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 SO0 S 101,158.31
PLANTA 6 |SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 SO0 S 101,158.31
SUITE 1 55 S 89,65831 S - $11,500.00 SO0 S 101,158.31
DEPARTAMENTO 2 80 $ 130,412.09 S - $23,000.00 S0 S  153,412.09
DEPARTAMENTO 3 110 $179,316.62 S - $23,000.00 $3,000 S  205,316.62
DEPARTAMENTO 3 110 $179,316.62 S - $23,000.00 $3,000 $  205,316.62
DEPARTAMENTO 3 107 $ 174,426.17 S - $ 23,000.00 $3,000 $ 200,426.17

Tabla 109: Cuadro de ventas de PA 5 - PA 6.

Elaborado por: Karina Navarro
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PRECIO
TOTAL AREA

SPRECIO

AREA ENAJEABLE  AREA ENAJ. >
TOTAL AREA

No. DORM.
o M2 ABIERTA M2

STOTAL

STOTAL

PLANTA
PARQUEADERO A BODEGA

INMUEBLE PRECIO TOTAL

UTIL

ABIERTA

SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 S0 $  102,004.14
SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 S0 $  102,004.14
SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 SO0 S 102,004.14
SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 SO0 S 102,004.14
SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 SO0 S 102,004.14
PLANTA 7 |SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 SO0 S 102,004.14
SUITE 1 55 $ 90,504.14 S - $11,500.00 SO0 S 102,004.14
DEPARTAMENTO 2 80 $ 131,642.39 S - $23,000.00 SO0 S 154,642.39
DEPARTAMENTO 3 110 $ 181,008.29 S - $23,000.00 $3,000 S 207,008.29
DEPARTAMENTO 3 110 $ 181,008.29 S - $23,000.00 $3,000 S 207,008.29
DEPARTAMENTO 3 107 $ 176,071.70 S - $ 23,000.00 $3,000 $ 202,071.70
SUITE 1 55 $ 91,349.98 S - $11,500.00 S0 $  102,849.98
SUITE 1 55 $ 91,349.98 S - $11,500.00 SO0 S 102,849.98
SUITE 1 55 $ 91,349.98 S - $11,500.00 SO0 S 102,849.98
SUITE 1 55 S 91,349.98 S - $11,500.00 SO S 102,849.98
SUITE 1 55 S 91,349.98 S - $11,500.00 SO S 102,849.98
PLANTA 8 |SUITE 1 55 S 91,349.98 S - $11,500.00 SO S 102,849.98
SUITE 1 55 S 91,349.98 S - $11,500.00 SO S 102,849.98
DEPARTAMENTO 2 80 $ 132,872.69 S - $23,000.00 S0 S  155,872.69
DEPARTAMENTO 3 110 $ 182,699.95 S - $23,000.00 $3,000 S  208,699.95
DEPARTAMENTO 3 110 $ 182,699.95 S - $23,000.00 $3,000 $  208,699.95
DEPARTAMENTO 3 107 $177,717.23 S - $ 23,000.00 $3,000 $ 203,717.23

Tabla 110: Cuadro de ventas de PA 7 - PA 8.

Elaborado por: Karina Navarro
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AREA ENAJEABLE | AREA ENAJ. PRE(E'O SPREFIO S TOTAL S TOTAL
PLANTA INMUEBLE No. DORM. o ABIERTA M2 TOTA'LAREA TOTAL AREA srrerEnae| pemE PRECIO TOTAL
UTIL ABIERTA

SUITE 1 55 $ 92,19581 $ - $11,500.00 S0 $  103,695.81

SUITE 1 55 $ 92,19581 $ - $11,500.00 S0 $  103,695.81

SUITE 1 55 $ 92,19581 $ - $11,500.00 $0 $  103,695.81

SUITE 1 55 $ 92,195.81 $ - $11,500.00 $0 $  103,695.81

SUITE 1 55 $ 92,195.81 $ - $11,500.00 $0 $  103,695.81
PLANTA 9 |SuITe 1 55 $ 92,19581 $ - $11,500.00 S0 $  103,695.81
SUITE 1 55 $ 92,195.81 S - $11,500.00 S0 $  103,695.81
DEPARTAMENTO 2 80 $ 134,103.00 $ - $23,000.00 $0 $  157,103.00
DEPARTAMENTO 3 110 $184,391.62 $ - $ 23,000.00 $3,000 $ 210,391.62
DEPARTAMENTO 3 110 $ 184,391.62 $ - $ 23,000.00 $3,000 $ 210,391.62
DEPARTAMENTO 3 107 $ 179,362.76  $ - $23,000.00 $3,000 $  205,362.76

SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64

SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64

SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64

SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64

PLANTA SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64
10 SUITE 1 55 $ 93,041.64 S - $11,500.00 S0 $  104,541.64
SUITE 1 55 $ 93,041.64 $ - $11,500.00 S0 $  104,541.64
DEPARTAMENTO 2 80 $ 135,333.30 $ - $ 23,000.00 $0 $  158,333.30
DEPARTAMENTO 3 110 $ 186,083.29 S - $23,000.00 $3,000 $  212,083.29
DEPARTAMENTO 3 110 $ 186,083.29 S - $ 23,000.00 $3,000 S  212,083.29
DEPARTAMENTO 3 107 $ 181,008.29 $ - $ 23,000.00 $3,000 $ 207,008.29

PLANTA SUITE 1 59 $ 100,715.66 S - $11,500.00 S0 $  112,215.66
1 SUITE 1 59 $ 100,715.66 $ - $11,500.00 S0 $  112,215.66
DEPARTAMENTO 3 110 $ 187,774.95 $ - $23,000.00 $3,000 $  213,774.95

Tabla 111: Cuadro de ventas de PA 9 - PA 11.

Elaborado por: Karina Navarro
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En la Tabla 112, se detalla el esquema de financiamiento propuesto. La entrada es

del 10%, las cuotas posteriores del 20% y el pago final del 70%, siendo este calificado

para la aprobacion de crédito hipotecario, el cual aplica una vez terminado el proyecto.

El esquema de financiamiento no varia frente al propuesto para el proyecto

original, esto debido a que es un esquema comun y flexible para el cliente.

Entrada
10%

Firma contrato de
compray venta

Durate el periodo
de construccion

Pago final
70%

Entrega del
inmueble

pAN

llustracion 265: Esquema de financiamiento.

Elaborado por: Karina Navarro.

FINANCIAMIENTO
A lafirma del compromiso de compray venta

ENTRADA 10%
CUOTAS 20% Durante el periédo de construccion
PAGO FINAL 70% Con la entrega del departamento ( crédito hipotecario)

Tabla 112: Esquema de financiamiento.

Elaborado por: Karina Navarro
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11.7.3 Cronograma valorado de ingreso por ventas.

El cronograma considera valores en miles de dodlares, esto para optimizar el

analisis.

Se ha considerado ciertos supuestos para la elaboracion del cronograma de

ingresos por ventas:

Meses de construccion: 24, por lo tanto, después de este periodo se debe
considerar los meses de gracia, por escrituracion y desembolso del crédito
hipotecario. Se asume 2 meses como periodo de gracia.

Todos los meses de comercializacion, consideran el mismo valor
monetario. Es decir el total de ventas se divide para los meses estimados
para la fase de ventas. (Castellanos L. , Reformulacion y Actualizacion del
plan de negocios del proyecto Cervantes, 2017).

Se estiman 21 meses de ventas, que incluyen 3 meses de preventa, los 18
meses posteriores son dentro de la construccidon, y son previos a la
finalizacion permitiendo que el cliente tenga flexibilidad de pago, es decir
el pago del 30% puede distribuirlo en 6 meses. (Castellanos L. , Flujo de

ingresos por ventas, 2018)
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MESES DE L5 BIE EREET TOTAL
VENTA
0 1 2 3l 4 5 6 71 8 9 10| 11 12 13| 14] 15 16| 17| 18| 19| 20) 21 22 23| 24 25 26] 27 29| 30] $

9 I
1 $73| 36| %6 6| 6| S6| S6[ 6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $508] $726
2 $73| $6| $6| $6| $6| 6| $6 $6 6| 6, $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6, $6 $6 $6, 6 $6 $6) 6 $6 $508 $726
3 $73| %6] S6| %6 6| %6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $508) $726
4 $73| $6| 6| S6| %6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $6 $508 $726
5 S73| $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $508 $726
6 $73| $7| %7 $7 $7, 87, $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 7, $7 $7 $7, $7 $7 7, $7 $508] $726
7 S73|  $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $7 $508] $726
8 $73 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $8 $508] $726
9 $73) $8| S8 $8 $8| S8 $8 $8| S8 $8 $8 $8 $8 $8 S8 $8 $8 S8 $8 $508 $726
10 $73 $9 $9 $9 $9) $9 $9 $9) $9 $9 $9) $9 $9 $9) $9 $9 $9) $9 $508 $726
1 $73 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $9 $508 $726
12 $73| s10| $10[ $10[ $10[ $10[ $10[ 10| $10] $10| S10/ $10] $10f $10[ $10[ $10 $508) $726
13 $73]  $10] s10 $10[ 10 10 10| s10] $10] s10] $10] $10f $10[ $10[ $10 $508| $726
14 $73|  s11]  s11|  saaf  saaf  s1af  g11|  g1a|  s1a|  s1a|  s13]  s11  s11l  $11 $508] $726
15 $73|  $12|  $12|  $12]  $12[  $12| $12| $12| 12|  $12|  $12|  $12|  $12 $508] $726
16 $73|  $13|  $13|  $13[  $13]  $13| 13| S13]  $13|  s13|  $13|  $13 $508) $726
17 $73]  $15|  s15|  $15|  $15|  $15[  $15[  d1s|  s15|  s15] 815 $508) $726
18 $73|  $16|  S16|  s16|  S16[ S16]  S16]  S16| 16|  $16 $508 $726
19 $73|  s18|  s18]  $18[ $18[ $18]  S18] 18]  $18 $508) $726
20 $73  $21]  s21]  s21]  s21f o s21f  s21f s $508] $726
21 $73|  $24|  $24|  $24|  S24]  S24]  S24 $508) $726)

TOTAL $| $73] $78| $84| $90| $96| $103| $110| $117| $125| $133] $141] $150[ $160| $171| $182) $194| $207| $222| $238| $256| $277| $228| $228| $228| $228| $228| $228 $| $10674 $15248]

Tabla 113: Cronograma de ingresos por ventas.

Elaborado por: Karina Navarro.
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Flujo de ingresos porventas

$18000
516000
$14000
512000
$10000
$8000
$6000
$4000

$2000

(3 e DR AR S S SO DR CIRS TN CRR TR IRAAS R BERN R RSN TN N RS RS RNAN R R R |

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 30

W ingresos parciales ingresos acumulados

llustracion 266: Flujo de ingresos parciales y acumulados.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.8 Analisis Financiero

11.8.1 Evaluacion financiera estatica.

La evaluacion financiera estatica no contempla el tiempo a diferencia de la
evaluacion financiera dindmica. El estado de resultados obtenido, resume el desempefio
del proyecto durante su periodo de duracion a través del margen y rentabilidad, los cuales
son indicadores, obtenidos mediante la entrada de informacién de costos totales del

proyecto y los ingresos por ventas que se pretende alcanzar.

La utilidad es la diferencia entre los ingresos obtenidos y los costos totales.
Mientras el margen es el cociente entre utilidad y los ingresos por ventas y la rentabilidad

es el cociente entre la utilidad y los costos totales del proyecto.
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La Tabla 114, muestra los resultados obtenidos para el analisis estatico del

proyecto puro.

ANALISIS ESTATICO PURO

Ingresos por ventas S 16,623,754.83
Costos Totales S 12,647,293.80
Utilidad S 3,976,461.03
Margen 23.92%
Rentabilidad 31.44%

Tabla 114: Andlisis estatico del proyecto puro.

Elaborado por: Karina Navarro.

El margen obtenido es de 23.92% para el tiempo de duracion del proyecto, y una
rentabilidad de 31.44%. Con los resultados obtenidos se puede decir que el proyecto es

viable desde el punto de vista financiero estatico.

11.8.2 Evaluacion financiera dinamica.

La evaluacion financiera dinamica contempla el valor del dinero en el tiempo, por
lo cual es fundamental establecer una tasa de descuento, la cual se aplica al flujo de caja
obtenido, dando como resultados indicadores, que permiten evaluar la viabilidad del

proyecto.

11.8.2.1 Tasa de descuento.
Si se habla del valor del dinero en el tiempo, es indispensable considerar una tasa

de descuento que permita manejar los valores expuestos en el tiempo.

La tasa de descuento del proyecto se determina mediante el anélisis de la minima

rentabilidad deseada para el proyecto, considerando que esta no deberia ser menor a la
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tasa de descuento calculada a través del método de valuacion de activos de capital
(CAPM), la cual considera variables para el retorno futuro de la inversion, como el riesgo

del sector, del pais y el mercado.

La tasa de descuento utilizada para el analisis dinamico de este escenario es la

misma obtenida a través del modelo CAPM, el mismo que se utilizd para el proyecto

original, es decir la tasa de descuento es del 20.62%, la cual se aprecia en la Tabla 115

MODELO CAPM

DESCRIPCION SIMBOLO| VALOR
Tasa libre de riesgo rf 2.49%
Prima de riesgo historico (rm-rf) 13.60%
Coeficiente Homebuilding B 0.85
Riesgo Pais rp 6.57%
Tasa de descuento CAPM 20.62%

Tabla 115: Tasa de descuento segun modelo CAPM.

Elaborado por: Karina Navarro.

La tasa de descuento determinada por el Método de valuacion de activos de capital
(CAPM), se considera como la rentabilidad minima que se debe exigir a un proyecto
inmobiliario. Para el escenario planteado al igual que el proyecto original se plantea una

tasa de descuento del 20%, cumpliendo con lo antes mencionado.

11.8.2.2 Flujo de ingresos y egresos.
El flujo de caja se genera de los datos obtenidos del cronograma de ingresos por

ventas y del cronograma valorado de costos, cuya diferencia da como resultado el saldo.

La Tlustracion 267, muestras los ingresos por venta acumulados, los egresos

totales acumulados, cuya diferencia se evidencia en la linea de saldo acumulado. En la
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misma se puede observar la inversion maxima necesaria, cuyo valor es de $ 6°756 728.96
en el mes 22, el cual es inferior al costo total, debido al ingreso de ventas por las entradas

y las cuotas, las cuales permiten solventar en cierto grado los gastos del proyecto.

En la linea de saldo acumulado, se puede ver cuando es necesario el ingreso de
capital, para lo cual los desembolsos de un préstamo bancario son una buena opcion. Este
escenario se analiza dentro del andlisis del proyecto apalancado.

El saldo de flujos acumulados se hace positivo en el mes 27, esto es por el esquema

de financiamiento planteado.
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llustracion 267: Flujo del proyecto puro.

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.8.2.3 Indicadores de viabilidad VAN y TIR.

Los indicadores financieros se los obtiene del flujo establecido y considerando la
tasa de descuento. Los cuales reflejan el desempeiio financiero del proyecto. Con estos
valores se puede analizar la viabilidad o no del proyecto inmobiliario.

El valor actual neto (VAN), esta ligado a la tasa de descuento, mientas la tasa

interna de retorno (TIR), es la tasa de descuento a la cual el VAN es igual a cero.

ANALISIS DINAMICO PURO

Tasa anual 20%
Tasa mensual 1.53%
VAN S 1,100,699.37
TIR mensual 2.38%
TIR anual 32.68%
Inversion maxima S 6,756,728.96

Tabla 116: Indicadores de viabilidad.

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Tabla 116, se muestran los indicadores del analisis financiero dinamico.
Como resultado se obtiene un VAN positivo de § 1'100 700 y una TIR del 32.68% anual,
la cual es mayor a la tasa de descuento impuesta para el proyecto, lo que demuestra que
el proyecto es viable bajo criterios financieros, pues el VAN es mayor a cero y la TIR es

mayor a la exigida al proyecto.

11.8.3 Analisis de sensibilidades de variables.

El anélisis de sensibilidad permite conocer el comportamiento del proyecto frente
a cambios en variables, como son el incremento de costos, el decremento en los ingresos
por ventas, o una disminucion en la velocidad de ventas lo que conlleva a alargar el plazo

de ventas.
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Ayuda a conocer el punto en el cual el VAN se vuelve cero, y la TIR es menor a
la tasa de descuento exigida al proyecto, a causa de un incremento o decremento en las

variables antes mencionadas

11.8.3.1 Sensibilidad a costos.
El analisis de sensibilidad muestra como se comportan los indicadores financieros,

frente al incremento de costos.

VARIACION DEL VAN SEGUN VARIACION DE COSTOS
$ 1,200,000.00
$ 1,000,000.00

S 800,000.00
S 600,000.00
$ 400,000.00
S 200,000.00

G-

00 14.00 16.00 18.00

0
$ (200,000.00)

S (400,000.00)
y =-106,294.28x +1,100,699.37

$ (600,000.00)

$ (800,000.00)

lustracion 268: Sensibilidad a costos - variacion del VAN.

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Ilustracion 268, se muestra la variacion del VAN, frente al incremento
porcentual de los costos. La ecuacion se la obtiene a través del modelo matematico de
regresion lineal, la misma que demuestra que por cada punto porcentual que aumenten
los costos, el VAN disminuye $§ 106 294. Si los costos alcanzan un incremento porcentual

del 10.4% el VAN es igual a cero.
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De igual manera la variacion de la TIR anual, se da por efecto del incremento

porcentual de los costos, lo cual se observa en la Ilustracion 269.

La ecuacion obtenida indica que por cada punto porcentual que aumenten los

costos, la TIR disminuye 1.16%.

Cuando el incremento de costos alcance el 10.4% la tasa interna de retorno es

igual a la tasa de descuento exigida al proyecto, es decir el VAN es igual a cero.

VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN VARIACION DE COSTOS

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

18.00
15.00%

10.00% y=-0.0116x+0.3227

5.00%

0.00%

Ilustracion 269: Sensibilidad a costos - variacion de la TIR.

Elaborado por: Karina Navarro.

Por lo tanto, el proyecto es viable financieramente si el incremento porcentual a
costos es menor al 10.4%, caso contrario no es viable financieramente pues el valor actual
neto adquiere valores negativos y la tasa interna de retorno es menor a la tasa de descuento

deseada para el proyecto.
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11.8.3.2 Sensibilidad a ingresos.
Para el calculo de los indicadores financieros, se genera un nuevo flujo, el cual

varia debido a un decremento porcentual en los ingresos por ventas.

En la Tlustracion 270, se muestra la variacion del VAN, por el decremento
porcentual de los ingresos por ventas. La ecuacioén obtenida por regresion lineal indica
que por cada punto porcentual que disminuyan los ingresos, el VAN se ve disminuido en
$117,301.00. E1 VAN alcanza el valor cero al exponer a los ingresos a un decremento del

9.4%, es decir la TIR anual es igual a la tasa de descuento planteada para el proyecto, que

es del 20%.
VARIACION DEL VAN SEGUN VARIACION DE INGRESOS
$.1,500,000.00
$ 500,000.00
_5 )
-18.00 -16.00 -14.00 -12.00 -4.00 -2.00 0.00
y=117,301.27x+1,100,699.37
5 {500,000.00)
$(1,000,000.00)

llustracion 270: Sensibilidad a ingresos - variacion del VAN.

Elaborado por: Karina Navarro.

En la Tlustracioén 271, se muestra la variacion de la TIR anual, por el decremento

porcentual de los ingresos por ventas. La ecuacion obtenida por regresion lineal indica
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que por cada punto porcentual que disminuyan los ingresos, la TIR disminuye en 1.35%.

La TIR anual se iguala a la tasa de descuento al exponer a los ingresos a un decremento

del 9.4%.
VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN VARIACION DE INGRESOS
35.00%
-18.00 1600 -14.00 -12.00 0. 8 6. 4 2 0.00
15.00%
/ly:0.0135x+0.3269
10.00%

5.00%

0.00%

Hlustracion 271: Sensibilidad a ingresos - variacion de la TIR.

Elaborado por: Karina Navarro.

Por lo tanto, el proyecto es viable financieramente si el decremento porcentual en
los ingresos por ventas es menor al 9.4%, si este es mayor el VAN es negativo y la TIR
anual es menor a la tasa de descuento exigida al proyecto, convirtiéndolo asi en un

proyecto no viable financieramente.

11.8.3.3 Sensibilidad a plazo de ventas.
En el cronograma de ingresos por ventas, se considero que las ventas se realizarian
hasta el mes 18 iniciando con 3 meses de preventa es decir 21 meses es el periodo de

venta total, permitiendo a los clientes flexibilidad de pago, hasta terminar la construccion
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en los 24 meses, posteriormente se estima 2 meses de periodo de gracia para escrituracion
y para obtener el desembolso de los créditos hipotecarios, alcanzando una totalidad de 27

meses mas los 3 meses de preventa.

Para la sensibilidad a plazo de ventas se analiza 2 partes. Primero se considera que
el plazo de ventas se iguala al tiempo total de construccion, es decir 24 meses, mas dos
meses de gracia y el mes de desembolsos, en total alcanza los 27 meses. Y el segundo
escenario es que el plazo de ventas excede la duracion total del proyecto. En este escenario
ya no se considera el esquema de financiamiento planteado, sino pagos de contado es
decir un solo pago por el precio total del inmueble; logrando determinar el plazo maximo
de ventas que admite el proyecto. (Castellanos L. , Reformulacién y Actualizacion del

plan de negocios del proyecto Cervantes, 2017)

La Ilustracion 272, muestra la variacion del VAN, al aumentar los meses del plazo
de ventas. En la primera parte donde el plazo de ventas puede aumentar hasta igualar los
24 meses de duracion del proyecto mas los tres meses de preventa igual a 27 meses,
identificada por la ecuacion de color azul, muestra que por cada mes de incremento de la
fase de ventas, el VAN decrece en $§ 18 257. Mientras que para la segunda parte, donde
el plazo de ventas excede el tiempo de duracion del proyecto, identificada con la ecuacion
de color naranja, por cada mes de incremento el VAN se reduce en $ 47 244, 1a diferencia
en la reduccion del VAN, en los 2 escenarios difiere por el esquema de financiamiento.

El plazo méximo de ventas es de 50 meses, caso contrario el VAN es negativo
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VARIACION DEL VAN SEGUN PLAZO DE VENTAS

$1,500,000

$1,000,000
|y =-18,257x+1,429,194

$500,000

S0
70 80

-$500,000

y =-47,244x+2,335,975

-51,000,000
llustracion 272: Sensibilidad a plazo de ventas - variacion del VAN.

Elaborado por: Karina Navarro.

De igual manera, la variacion de la TIR anual, por la variacion del plazo de venta,
se refleja en la Tlustracion 273. La primera parte, identificada de color azul, donde el plazo
de ventas asciende hasta el tiempo de duracion del proyecto (27 meses), por cada mes que
aumente en el plazo de ventas la TIR anual se ve reducida en 0.31%. Para la segunda
parte, representada por el color tomate, donde el plazo de venta excede al tiempo de
duracion del proyecto, por cada mes que incremente en el plazo de ventas la TIR anual se
ve reducida en 0.38%. La diferencia de decrementos de la TIR anual, es por el esquema

de financiamiento de las 2 partes.

El plazo méaximo de ventas es de 50 meses, caso contrario la TIR anual es menor

a la tasa de descuento exigida al proyecto.
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VARIACION DE LA TIR ANUAL SEGUN PLAZO DE VENTAS

35%

30%

25%

20%
80

15%

y =-0.00380x+0.39505

10%
5%
0%

llustracion 273: Sensibilidad a plazo de ventas - variacion de la TIR.

Elaborado por: Karina Navarro.

Por lo tanto, el plazo maximo de ventas es de 50 meses, pues si este es mayor el

VAN es negativo y la TIR es menor a la tasa de descuento.

11.8.3.4 Resumen de sensibilidades.
Se considera 3 valores especificos, los cuales se muestran en la Tabla 117, que
permiten identificar en qué punto el VAN se hace cero y la TIR anual iguala a la tasa de

descuento. Si estos valores exceden, es claro que el proyecto no es viable financieramente.

RESUMEN DE SENSIBILIDAD

Incremento porcentual en costos 10.36 %
Reduccién porcentual en ingresos -9.38 %
Aumento de plazo de ventas 50 meses

Tabla 117: Resumen de sensibilidad de variables.

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.8.4 Analisis de escenarios — sensibilidad cruzada.
El analisis de escenarios, evaliia el comportamiento del proyecto ante la variacion
porcentual de dos variables, en este caso de costos e ingresos. Esto arroja un nuevo flujo

con el cual se obtiene los indicadores financieros.

EnlaTabla 118y en la Tabla 119, se identifican con color verde, en que escenarios
el proyecto sigue siendo viable bajo criterios financieros, es decir el VAN es mayor a cero
y la TIR anual es mayor a la tasa de descuento el proyecto, mientras en color rojo se
identifica las combinaciones de variacion de las variables que impiden que el proyecto

sea viable, es decir son casos de riesgo para el proyecto.

El escenario cuyo VAN es el menor, siendo este aun positivo y la TIR anual se acerca
mucho a la tasa de descuento exigida, es con un incremento en costos del 8% y una
reduccion de los ingresos por ventas del 2%, donde el VAN es de $ 15 743 y la TIR anual

de 20.17%
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COSTOS

$  653,508.27 0 2 a 6 8 10 12 14
0 $ 1,100,699.37 $ 883110.81 $ 67552226 $ 462,933.71 $ 250,345.15 $  37,756.60 S (174,831.95) $ (387,420.51)
-2 $  866096.83 $ 65350827 $ 440,919.72 $ 22833117 $ 1574261 $ (196,845.94) $ (409,434.50) $ (622,023.05)
-4 $  631,494.29 $ 41890573 $ 206317.18 $  (6,271.38) $ (218,859.93) $ (431,448.48) $ (644,037.04) $ (856,625.59)
-6 $ 39689175 $ 18430319 $  (28,285.36) $ (240,873.92) $ (453,462.47) $ (666,051.02) $ (878,639.58) $ (1,091,228.13)
-8 $  162,289.20 $ (50,299.35) $ (262,887.90) $ (475,476.46) S (688,065.01) $ (900,653.57) $ (1,113,242.12) $ (1,325,830.67)
-10 $  (72,313.34) $ (284,901.89) $ (497,490.45) $ (710,079.00) $ (922,667.55) $ (1,135,256.11) $ (1,347,844.66) $ (1,560,433.21)
-12 $ (306,915.88) $ (519,504.43) S (732,092.99) $ (944,681.54) $ (1,157,270.09) $ (1,369,858.65) $ (1,582,447.20) $ (1,795,035.76)
-14 $  (541,518.42) $ (754,106.97) $ (966,695.53) $ (1,179,284.08) $ (1,391,872.64) $ (1,604,461.19) $ (1,817,049.74) $ (2,029,638.30)

Tabla 118: Escenario costos — ingresos, variacion del VAN

Elaborado por: Karina Navarro

COSTOS

27.38% 0 2 4 6 8 10 12 14
0 32.68% 30.03% 27.49% 25.04% 22.67% 20.40% 18.20% 16.07%
-2 29.98% 27.38% 24.89% 22.48% 20.17% 17.93% 15.78% 13.69%
-4 27.28% 24.74% 22.29% 19.93% 17.66% 15.47% 13.35% 11.31%
-6 24.58% 22.08% 19.69% 17.38% 15.15% 13.00% 10.92% 8.92%
-8 21.87% 19.43% 17.08% 14.82% 12.63% 10.53% 8.49% 6.52%
-10 19.17% 16.77% 14.47% 12.25% 10.11% 8.05% 6.05% 4.12%
-12 16.46% 14.11% 11.86% 9.68% 7.59% 5.56% 3.61% 1.71%
-14 13.74% 11.45% 9.24% 7.11% 5.06% 3.07% 1.15% -0.70%

Tabla 119: Escenario costos - ingresos, variacion de la TIR

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.8.5 Apalancamiento.

En un proyecto inmobiliario, se habla de apalancamiento cuando se utiliza
endeudamiento para financiar parte del proyecto, es decir adquirir un crédito bancario, el
cual permite reducir la inversion maxima analizada en el proyecto puro. Lo importante
aqui es que la tasa de interés del préstamo, sea menor a la tasa de descuento impuesta para

el proyecto, las cuales se deben comparar y evaluar como tasas efectivas anuales.

El flujo de caja ahora considera dentro de los ingresos los desembolsos bancarios
realizados por la entidad bancaria, la cual impone ciertas condiciones para que estos se

realicen; y en los egresos los gastos financieros.

Considerando un préstamo bancario, se debe cumplir con las condiciones de la
entidad bancaria, entre ellas es que el crédito es aprobado por el 335 del presupuesto, es
decir en este caso el monto del préstamo sera de $4°173,607, cuya tasa efectiva es del
9.29%, la cual es menor a la tasa de descuento deseada para el escenario propuesto que

es del 20%.

PRESTAMO BANCARIO

Costos Totales S 12,647,293.82

% max. Préstamo 33%

S Préstamo S 4,173,606.96

Tasa nominal 8.92%
Tasa efectiva 9.29%
Tasa efectiva mensual 0.74%

Tabla 120: Monto del préstamo bancario.

Elaborado por: Karina Navarro
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11.8.5.1 Tasa de descuento.

Para obtener la tasa de descuento con la cual se trabajan los flujos del proyecto
apalancado, es necesario aplicar la formula de costo promedio del capital ponderado
(WACC). La tasa de descuento calculada en el capitulo de analisis financiero del proyecto
original, se la utiliza para la evaluacion de este escenario, obteniendo como resultado una

tasa de descuento del 16.47% como muestra la Tabla 121.

TASA DE DESCUENTO - FLUJO APALANCADO

Capital propio Kp S 8,473,686.86
Tasa de descuento re 20%
Capital préstamo Kc S 4,173,606.96
Tasa préstamo rc 9.29%
Capital Total Kt S 12,647,293.82
Tasa ponderada r pond 16.47%

Tabla 121: Tasa de descuento para el flujo apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro

11.8.5.2 Flujo apalancado.

En el flujo apalancado se considera los desembolsos bancarios en los meses 4, 9
,14 y 20; todos por un monto de $1°000 000, a excepcion del mes 14 cuyo ingreso dentro
del flujoesde $ 1'173 607.

El pago del capital del préstamo se lo realiza en el mes 27, en el cual se recibe los
desembolsos de los créditos hipotecarios aprobados.

El pago de interés se lo realiza sobre el monto del crédito desembolsado, en el mes
siguiente.

En la Tlustracion 274, se muestra los datos obtenidos a través del flujo generado,
donde el valor evidente es el de la inversion maxima, el cual es de $ 3°459 204 en el mes

13, comparado con el proyecto puro el decremento es del 49%.
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Hlustracion 274: Flujo del proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.8.5.3 Evaluacion financiera estdtica.

La Tabla 122, muestra un estado de resultados del analisis estatico del proyecto
apalancado, es decir se debe considerar el pago de intereses dentro de los egresos, cuyo
valor es de $470,209.

El margen, que es la relacion entre la utilidad y los ingresos por venta, es de
21.09%.

La rentabilidad, es la relacion entre la utilidad y el costo total, es del 39.20%.

Tanto margen como rentabilidad son para la duracién total del proyecto.

ANALISIS ESTATICO APALANCADO

Ingresos por ventas S 16,623,754.83
Costos Totales S 13,117,503.37
Utilidad S 3,506,251.45
Margen 21.09%
Rentabilidad 39.20%

Tabla 122: Andlisis estatico del proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.8.5.4 Evaluacion financiera dindmica.

Los indicadores financieros obtenidos tras la evaluacion financiera dinamica, se
muestran en la Tabla 123.

Es evidente que el VAN, aumenta, esto debido al ingreso de capital por medio de
los desembolsos bancarios que ayudan dentro del flujo a que los valores de los saldos
durante el tiempo sean mayores (positivos).

Tanto el VAN y la TIR anual, son mayores respecto a los indicadores obtenidos
en la evaluacion del proyecto puro, por lo tanto se puede concluir que un proyecto
apalancado tiene ventaja sobre el proyecto puro, siempre y cuando la tasa de interés del

préstamo bancario sea menor a la tasa de descuento exigida al proyecto.
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ANALISIS DINAMICO APALANCADO

Tasa anual 16.47%
Tasa mensual 1.28%
VAN S 1,755,332.90
TIR mensual 3.31%
TIR anual 47.83%
Inversién maxima S 3,459,203.96

Tabla 123: Indicadores financieros del proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro

11.8.6 Evaluacion proyecto puro — proyecto apalancado.

La Tlustracion 275, indica la estructuracion del proyecto puro comparado con el
proyecto apalancado. La diferencia se evidencia en los gastos financieros los cuales
disminuyen la utilidad en el proyecto apalancado; pero como se indicé anteriormente los
beneficios del proyecto son mayores, un ejemplo claro es el monto de la inversiéon maxima

necesaria.

La estructura del proyecto contempla, el costo del terreno, costos directos e
indirectos, y la utilidad, la cual se ve reducida en el proyecto apalancado por los gastos
financieros, que son los pagos de interés del crédito bancario, los mismos que deben ser

cubiertos por los ingresos por ventas del proyecto.
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COMPARACION PROYECTO PURO - APALANCADO

$ 18,000,000.00

$ 16,000,000.00
3.976.461.03 $ 3,506,251.45
$ 14,000,000.00
S
$ 12,000,000.00 $1,769,560.09 $1,769,560.09
$ 10,000,000.00
$ 8,000,000.00
$8,220,889.94 $ 8,220,889.94
$ 6,000,000.00
$ 4,000,000.00
$ 2,000,000.00
$2,656,843.77 $2,656,843.77
[
Proyecto Puro Proyecto Apalancado
M Costo del Terreno M Costos Directos M Costos Indirectos Gastos Financieros W Utilidad

llustracion 275: Estructura Proyecto puro - Proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro.

Los indicadores financieros obtenidos después del analisis tanto del proyecto puro
como el proyecto apalancado se muestran en la Tabla 124. Esta forma facilita ver los

cambios que genera un apalancamiento financiero respecto al proyecto puro.

En el proyecto apalancado tanto la utilidad como el margen, muestran un
decremento porcentual del 12%, debido al pago de intereses sobre el préstamo bancario.
La rentabilidad de todo el proyecto (considera la duracion total) aumenta casi un 25%.
Una variacion importante es en el VAN, la cual aumenta 77%. Y como se menciono
anteriormente la reduccion de la inversion maxima es en un 60%, es decir para el
escenario del presente estudio, considerando el crédito bancario, necesita de una inversion

maxima de $ 3°459 204.
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- Proyecto Variacion
Descripcion Proyecto Puro
Apalancado Porcentual
Egresos $ 12,647,293.80 | $ 13,117,503.37 3.72%
Ingresos S 16,623,754.83 | S 16,623,754.83 0.00%
Utilidad $ 3,976,461.03 | S 3,506,251.45 -11.82%
Margen 23.92% 21.09% -11.82%
Rentabilidad 31.44% 39.20% 24.69%
VAN $ 1,100,699.37 | S 1,755,332.90 59.47%
TIR Mensual 2.38% 3.31% 38.87%
TIR Anual 32.68% 47.83% 46.37%
Inversion Maxima | $  6,756,728.96 | $ 3,459,203.96 -48.80%

Tabla 124: Comparacion de indicadores, proyecto puro - proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro.

11.9 Comparacion Proyecto Original - Escenario

El objetivo original de este capitulo, es plantar un escenario, el mismo que pueda
ser comparado con el proyecto original, con el fin de generar un juicio de valorar, y a
través del andlisis financiero, cuyos resultados son expuestos a continuacion, permitan
crear bases para posteriormente toar una decision acertada, considerando varios aspectos
no solo financieros.

Es por eso que se ha realizado cuados y esquemas comparativos, los cuales se

presentan a continuacion.

Al hablar del componente arquitectonico, su estructura y distribucion de areas, se
genera un escenario cuya edificacion es de departamentos. Los aspectos a considerar son
los inmuebles, nimero de parqueaderos y areas de cada uno de los proyectos como se

muestra en la Tabla 125.
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PROYECTO
ORIGINAL ESCENARIO
Inmuebles
Oficinas 67 8
Departamentos 60 113
TOTAL 127 121
Parqueaderos
Enajenables 214 169
Visitas 39 14
Menores 2 2
Areas
Area Bruta 26,016.00 m2 18,697.00 m2
Area Util 12,778.00 m2 8,998.00 m2

Tabla 125: Comparacion arquitectonica y de estructuracion del proyecto original y el escenario propuesto.

Elaborado por: Karina Navarro.

En cuanto a costos se puede detallar el presupuesto de cada uno, pero no se podria
comparar ni sacar un porcentaje de incremento o decremento pues son dos proyectos
totalmente diferentes; sin embargo en la Tabla 126, se detalla el costo total del proyecto
original que es de $17°539,598 y el presupuesto del escenario propuesto es de

$12°647,294.

La diferencia radica en el proyecto original considera la compra de pisos
adicionales del 50% permitido por estar dentro del 4rea de influencia de sistema de bus
rapido como es la metro, mientras que el escenario propuesto se basa en los pisos que
determina el IRM, la explicacion de porqué el escenario no contempla la compra de pisos
se lo mencion6 previamente en el andlisis del esquema arquitectonico. Cabe destacar que
el incremento de subsuelos, genera un porcentaje alto en el presupuesto esto debido a los
gastos que se generan y la reduccion de area enajenable comparada con el 4rea enajenable

en plantas altas.
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RESUMEN DE COSTOS

PROYECTO

ORIGINAL ESCENARIO
TOTAL COSTOS DIRECTOS 11,976,005.46 | 8,220,889.94
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 2,577,854.89 | 1,769,560.09
COSTO DEL TERRENO (METODO MERCADO) | 2,985,737.77 | 2,656,843.77
TOTAL COSTOS DEL PROYECTO 17,539,598.12 | 12,647,293.80
TIEMPO DE CONSTRUCCION 32 MESES 24 MESES

Tabla 126: Resumen de costos; proyecto original - escenario propuesto.

Elaborado por: Karina Navarro

Los ingresos por ventas de los dos casos se muestran en la Ilustracion 276, se debe
tomar en cuenta que como estrategia comercial para el escenario propuesto se considero

una reduccion de precios.

El proyecto original genera una rentabilidad (relacion de la utilidad sobre el costo
total del proyecto) del 40.52% en un periodo de tiempo de 35 meses, mientras el escenario
propuesto genera una rentabilidad del 31.44% en un periodo de tiempo 30 meses,
considerando los 3 meses previos a la ejecucion del proyecto de preventa. Estos valores

son considerados del andlisis estatico del proyecto puro.
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PROYECTO ORIGINAL
$24,647,098.38

ESCENARIO
$16,623,754.83

Hlustracion 276: Comparacion ingresos por ventas.

Elaborado por: Karina Navarro.

Es necesario realizar una comparacion de los indicadores financieros, si el
objetivo es emitir un juicio de valor respecto al proyecto original y al escenario propuesto,
es por eso que se ha realizado cuadros comparativos donde se aprecia tanto los
indicadores del andlisis del proyecto puro (ver Tabla 127), como los indicares del andlisis

del proyecto apalancado (ver Tabla 128).

Como se muestra en la Tabla 129, tanto el proyecto original como el escenario
propuesto su sensibilidad a costos, ingresos y plazo de ventas son muy cercanas, lo cual

no podria ser un parametro de diferenciacion, como lo son los indicadores financieros.
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Proyecto
Descripcion y . Escenario
Original
Egresos $ 17,539,598.12 | $ 12,647,293.80
Ingresos $ 24,647,098.38 | S 16,623,754.83

28.84% 23.92%
entabllldad 40.52% 31.44%

150544238 | 5 1.100,689.37

.. o)

Inversidon Maxima S 9,513,005.55 S 6,756,728.96

Tabla 127: Comparacion indicadores proyecto puro.

Elaborado por: Karina Navarro

APALANCADO
Ny Proyecto .
Descripcion .. Escenario
Original
Egresos S 18,386,356.01 | S 13,117,503.37
Ingresos S 24,647,098.38 | S 16,623,754.83

25.40% 21.09%
entabllldad 49.70% 39.20%

$ 2661525.00 | $ 1,755,332.90

TIR Mensual 2.88% 3. 31%
RAN 40

Inversion Maxima | § 4,679,707.65 S 3,459,203.96

Tabla 128: Comparacion indicadores proyecto apalancado.

Elaborado por: Karina Navarro.

SENSIBILIDADES

L, Proyecto .
Descripcion . Escenario
Original
Incremento % costos 10.70% 10.40%
Reduccién % ingresos -9.70% -9.40%
Plazo de ventas 58 meses 50 meses

Tabla 129: Comparacion variables de sensibilidad.

Elaborado por: Karina Navarro.
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11.10 Conclusiones

El escenario propone areas y una distribucion de acuerdo al mercado actual, por
eso la planta tipo considera 7 suites de 55m2, 1 departamento de 2 dormitorios de 80m2

y 3 departamentos de 3 dormitorios desde 107 a 110 m2.

El escenario propuesto no considera la compra de pisos adicionales, debido a que
al realizar un analisis de la matriz de coeficiencia, los parametros para cumplir con la
calificacion necesaria del 70% al 79%, deberian ser validados casi en su 100%, debido a
que el proyecto no aplica el puntaje por diversidad de uso, pues su tipificacion mayoritaria
son departamentos y la reduccion de estacionamientos, no se podria cumplir considerando
la demanda de los ismos y la ventaja competitiva que genera, perdiendo asi un total de

22% que es la suma de estos dos parametros.

El objetivo del presente capitulo es dar a conocer otra alternativa, acorde al estudio
realizado previamente, el cual maneja la aplicaciéon de un estudio de mercado y
competencia, la aplicacion de estrategias comerciales, para asi obtener resultados del
analisis financiero que permita generar una comparacion. Los cuadros y esquemas
comparativos aqui expuestos, permitirdn generar una conclusion, y a su vez la toma de
una decision acertada, considerando aspectos reales comerciales, politicos, sociales y

econdmicos.

Al realizar un andlisis de los cuadros comparativos se puede determinar que el escenario
propuesto, es viable financieramente y es una buena alternativa, comparando que el VAN,
en el analisis estatico del proyecto puro tiene una diferencia de $404,743, valor

equivalente al 27% sobre el VAN del proyecto original. Y comparando el VAN del
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proyecto apalancado se obtiene una diferencia de $906,192, equivalente al 34% sobre el
valor actual neto del proyecto original. Para la evaluacion, también se debe considerar el
tiempo de vida del proyecto, el cual para el escenario propuesto es de 27 meses mas tres
meses de preventa, mientras para el proyecto original son 35 meses sin considerar
preventas. Por otro lado la inversion maxima necesaria para en el analisis proyecto puro
tiene una diferencia de $2°756,277 equivalente al 29% sobre la inversion maxima del
proyecto original, y en el andlisis del proyecto apalancado la diferencia de la inversion
maxima es de $1'220,504, siendo este el 26% de la inversion maxima necesaria para el

proyecto puro.



521

BIBLIOGRAFIA

Administradora de Fondos y Fideicomisos. (2018). Fideicomiso de Inversion. Obtenido
de https://www.anefi.com.ec/services/fideicomiso-de-inversion/

Administradora de Fondos y Fideicomisos. (2018). Fideicomiso Inmobiliario. Obtenido
de https://www.anefi.com.ec/services/fideicomiso-inmobiliario/

Alvarez Bravo Constructores. (s.f.). Alvarez Bravo Constructores. Obtenido de
https://www.alvarezbravo.com.ec/

Arquinétpolis. (s.f.). Arquinétpolis. Obtenido de Arquitectura Urbanismo y mas:
http://arquinetpolis.com/orientar-vivienda-proyecto-000100/

Asamblea Constituyente Montecristi. (13 de Julio de 2011). Constitucion de la
Republica del Ecuador 2008. Obtenido de http://www.yachay.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2013/07/CONSTITUCION-2008-ANEXO-

a 1 l.pdf

Asamblea Nacional. (s.f.). Codigo Organico Organizacion Territorial Autonomia
Desentralizacion. Obtenido de https://www.finanzas.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/09/CODIGO_ORGANIZACION TERRITOR
IAL.pdf

Asociacion de Bancos del Ecuador. (23 de Enero de 2017). Asobanca. Obtenido de
http://www.asobanca.org.ec/publicaciones/bolet%C3%ADn-
macroecon%C3%B3mico/bolet%C3%ADn-macroecon%C3%B3mico-enero-
2017

Banco Central del Ecuador. (s.f.). Banco Central del Ecuador. Obtenido de
https://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/BoletinTasa
sInteres/ect201602.pdf

Banco Pichinca. (Agosto de 2018). Tasas de interés. Obtenido de
https://www.pichincha.com/portal/Portals/0/Transparencia/TARIFARIO%20UN
IFICADO%20INFORMATIVO%20AGENCIA%20-%2001-08-
2018[1].pdf?ver=2018-08-20-093336-267

Banco Pichincha. (2018). Banco Pichincha. Obtenido de
https://www.pichincha.com/portal/Principal/Empresas/Creditos/Constructor

Banco Pichincha. (s.f.). Banco Pichincha. Obtenido de
https://www.pichincha.com/portal/Portals/0/Transparencia/TARIFARIO%20UN
IFICADO%20INFORMATIVO%20AGENCIA%20-%2001-08-
2018.pdf?ver=2018-08-01-095204-687

Barriga, E. (Mayo de 2018). Aspectos Legales. Quito, Pichincha, Ecuador: Universidad
San Francisco de Quito.

Bautista, M. A. (2007). Gerencia de proyectos de construccion inmobiliaria. Bogota:
Editorial Pontificia Universidad Javeriana.

Bello R., G. (2007). Operaciones bancarias: teoria y practica. Caracas: Universidad
Andrés Bello.

Bernal Torres, C. A. (2005). Metodologia de la Investigacion. México: Pearson
Education.

Bernal Torres, C. A. (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion,
economia, humanidades y ciencias sociales. México: PEARSON
EDUCACION.

Bernal Torres, C. A. (2006). Metodologia de la investigacion: para administracion,
economia, humanidades y ciencias sociales. México: Pearson Educacion.



522

Biblioteca Juridica Virtual del Instituto de Investigaciones Juridicas de la UNAM. (s.f.).
Disposiciones Generales. Obtenido de
https://archivos.juridicas.unam.mx/www/bjv/libros/5/2488/11.pdf

Cabanellas, G. (2008). Diccionario Juridico Elemental. Buenos Aires.

Céceres, D. G. (2002). Riesgos Financieros y Operaciones Internacionales . Madrid:
ESIC.

Cambridge University Press Dictionary. (2018). Cambridge Dictionary. Obtenido de
https://dictionary.cambridge.org/es/diccionario/ingles/apex

Camicon. (2018). Oportunidades del sector de la construccion ecuatoriano para el
2018. Obtenido de
https://www.revistalideres.ec/uploads/files/2017/12/04/Oportunidades%20del%
20sector?%20de%?201a%20construccion%20ecuatoriano%20-
%20Ponencia%20de%20Silverio%20Duran%20en%20el%20Foro%20Empresar
1al%20de%20Revista%20Lideres.pdf

Carregal, M. (1982). El Fideicomiso: regulacion juridica y posibilidades prdacticas.
Universidad de Buenos Aires.

Castellanos, L. (2017). Reformulacion y Actualizacion del plan de negocios del
proyecto Cervantes. Quito: Universidad San Francisco de Quito.

Castellanos, L. (Julio de 2018). Evaluacion financiera en proyectos inmobiliarios.
Quito, Ecuador.

Castellanos, L. (Junio de 2018). Flujo de ingresos por ventas. Quito, Ecuador.

Castellanos, L. (Junio de 2018). Métodos de valuacion. Quito, Ecuador.

Castellanos, X. (Mayo de 2018). Analisis de Costos. Quito, Pichincha, Ecuador:
Universidad San Francisco de Quito.

Castellanos, X. (Julio de 2018). Evaluacion Financiera. Quito, Ecuador.

Castellanos, X. (Agosto de 2018). Gerencia de proyectos. Quito, Pichincha, Ecuador:
Universidad San Francisco de Quito.

Castellanos, X. (Junio de 2018). Métodos de valuacion de terrenos. Quito, Ecuador.

Castellanos, X. (Junio de 2018). Plan de Marketing. Quito, Ecuador.

Chevasco, C. (2018). Direccion de costos. Quito, Ecuador.

Concejo Metropolitano de Quito. (s.f.). Obtenido de
http://www7.quito.gob.ec/mdmgq_ordenanzas/Ordenanzas/ORDENANZAS%20
ANOS%20ANTERIORES/ORDZ-008%20-%20PUOS%20-
%20PLAN%20DE%20US0%20Y %200CUPACION%20DEL%20SUELO.pdf

Concejo Metropolitano de Quito. (s.f.). Obtenido de
http://www7.quito.gob.ec/mdmgq_ordenanzas/Ordenanzas/ORDENANZAS%20
A%C3%910S%20ANTERIORES/ORDM-123%20-%20RUID0%20-
%20MEDIO%20AMBIENTE.pdf

Conceptodefinicion.de. (10 de Octubre de 2015). Obtenido de
http://conceptodefinicion.de/pagina-web/

Congreso Nacional . (10 de Mayo de 2005). Codificacion del Codigo Civil. Obtenido de
http://www.wipo.int/edocs/lexdocs/laws/es/ec/ec055es.pdf

Congreso Nacional. (5 de Noviembre de 1999). Codificacion de la Ley de Compariias.
Obtenido de http://www.oas.org/juridico/pdfs/mesicic4 ecu_comp.pdf

Congreso Nacional. (28 de Diciembre de 2015). Ley Organica de Régimen Tributario
Interno. Obtenido de www.sri.gob.ec/BibliotecaPortlet/descargar/cbac]cfa-
7546.../20151228+LRTI.pd

Congreso Nacional. (29 de Diciembre de 2017). Codigo Tributario. Obtenido de
http://www.lexis.com.ec/wp-content/uploads/2017/09/CODIGO-
TRIBUTARIO.pdf



523

Dinamica Constructora. (s.f.). Dinamica Constructora. Obtenido de
http://dinamica.com.ec/section/2/los-proyectos

Economipedia. (2015). Economipedia. Obtenido de
http://economipedia.com/definiciones/competencia.html

Ediciones Legales EDLE S.A. (s.f.). Guia prdctica de comparniias. Recuperado el 05 de
08 de 2018, de Fiel Web: https://www.fielweb.com/Index.aspx?29abf

EKS Constructora. (s.f.). EKS Constructora. Obtenido de
http://eksconstructora.com/proyectos/

elEconomista.es. (s.f.). elEconomista.es. Obtenido de
http://www.eleconomista.es/diccionario-de-economia/inflacion

Eliscovich, F. (Junio de 2018). Andlisis Financiero. Universidad San Francisco de
Quito, Pichincha, Ecuador.

Elizalde, J. (2016). Plan de negocios del proyecto corporativo Stratta. Quito:
Universdad San Francisco de Quito.

Elizalde, J. S. (2016). Plan de negocios del proyecto corporativo Stratta. Quito:
Universidad San Francisco de Quito.

Empresa Publica Metropolitana de Aseo. (s.f.). Alcaldia de Quito. Obtenido de
http://www.emaseo.gob.ec/horarios-y-frecuencias-de-recoleccion/

ENEMDU. (s.f.). Datos Abiertos. Obtenido de
http://catalogo.datosabiertos.gob.ec/dataset/encuesta-nacional-de-empleo-
desempleo-y-subempleo-enemdu-inec

Ernesto Gamboa y Asociados. (2017). Investigacion de Demanda - Vivienda - Norte de
Quito. Quito: Ernesto Gamboa y Asociados.

Ernesto Gamboa y Asociados. (2015). Investigacion de demanda, Proyectos de oficinas,
Norte de Quito.

Ernesto Gamboa y Asociados. (2018). Informacion sobre el mercado de vivienda.
Ernesto Gamboa y Asociados.

Espinel, G. (Junio de 2018). Direccion de proyectos y costos. (K. Navarro,
Entrevistador)

Gamboa, E. (Febrero de 2018). Oferta y Demanda del Sector Inmobiliario. Quito,
Pichincha, Ecuador: Universidad San Francisco de Quito.

Gamboa, E. (Junio de 2018). Presupuesto para promocion y publicidad. Universidad
San Francisco de Quito, Pichincha, Ecuador.

Gamboa, E. (s.f.). Help Inmobiliario. Obtenido de Consulta Personalizada:
http://www.ecuador.helpinmobiliario.com/oferta_inmobiliaria.php?id_sitio=1

Garcia, J. (2017). Gerencia de proyectos: Aplicacion a proyectos de construccion de
edificaciones. Bogota: Universidad de los Andes.

Gestiopolis. (s.f.). Gestiopolis. Obtenido de Métodos de técnicas de investigacion:
https://www.gestiopolis.com/metodos-y-tecnicas-de-investigacion/

GK. (s.f.). GK. Obtenido de http://contexto.gk.city/ficheros/todo-lo-que-sabemos-la-
construccion-del-metro-quito/que-estudios-se-realizo-antes-empezar

Gonzilez, P. (01 de Agosto de 2018). Banca privada gana mercado en créditos
hipotecrios en el Ecuador. E/ Comercio. Obtenido de
https://www.elcomercio.com/actualidad/bancaprivada-mercado-hipotecarios-
creditos-ecuador.html

Hall, R. E. (1992). Macroeconomia. Barcelona: Antoni Bosch.

Heinemann, K. (2003). Introduccion a la Metodologia de la Investigacion Empirica.
Barcelona: Paidotribo.

Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, M. (2010). Metodologia de la Investigacion.
Meéxico D.F: Mc. Graw Hill.



524

Homgrem, C. T. (2000). Introduccion a la contabilidad fnanciera. México: Pearson.

Honorable Congreso Nacional. (26 de Septiembre de 2012). Codigo del Trabajo.
Obtenido de http://www.trabajo.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2012/11/C%C3%B3digo-de-Tabajo-PDF.pdf

Inmoley.com. (20 de Noviembre de 2017). Inmoley.com. Obtenido de
https://www.inmoley.com/NOTICIAS/1712345/2017-1-inmobiliario-
urbanismo-vivienda/011-17-inmobiliario-020-20.html

Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (2011). Encuesta de estratificacion del nivel
socioeconomico. Obtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/Encuesta_Estratificacion Nivel Socioeconomico/111
220 NSE Presentacion.pdf

Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (2016). Encuesta Estructural Empresarial.
Obtenido de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_ Economicas/Encuesta Estructural Empresarial/2016/Tomo_I/
2016 ENESEM Principales%20Resultados.pdf

Instituto Nacional de estadistica y censos. (05 de Diciembre de 2017). INEC. Obtenido
de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/tras-las-cifras-de-quito/

Instituto nacional de estadistica y censos. (2018). INEC. Obtenido de
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/indice-de-precios-de-la-construccion/

Instituto Nacional de estadistica y censos. (s.f.). Instituto Nacional de estadisticas y
censos. Obtenido de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Inflacion/2017/Diciembre-2017/Reporte inflacion 201712.pdf

Lamb, C., Hair, J., & Mcdaniel, C. (2011). Marketing. México: Cengage Learing.

Larrain, F. (2006). Macroeconomia en la Economia Global. Buenos Aires: PEARSON
EDUCATION.

Ledesma, E. (Febrero de 2018). Direccion de proyectos. Quito, Pichincha, Ecuador:
Universidad San Francisco de Quito.

Leon, A. (2016). Plan de Negocios "Edificio Dream Plaza". Quito: Universidad San
Francisco de Quito.

Logo Share. (s.f.). Obtenido de https://logo-share.blogspot.com/2015/12/olx-logo.html

MarketWatch. (2016). Comportamiento del mercado corporativo. Obtenido de
http://marketwatch.com.ec/2016/07/comportamiento-mercado-corporativo/

Martinez, M. (Diciembre de 2008). Manual de Valuacion de Terrenos Urbanos.
Obtenido de
http://bdigital.dgse.uaa.mx:8080/xmlui/bitstream/handle/123456789/744/310174
.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Minier, F. (2 de Septiembre de 2012). Economia y algo mds. Obtenido de
http://economiaparatodosyalgomas.blogspot.com/2012/09/producto-interno-
bruto.html

Mobilepro. (06 de Septiembre de 2017). Obtenido de https://www.mobile-
pro.net/descubre-las-diferencias-del-email-marketing-vs-mailing-masivo/

Mochal, T. (2012). TenStep Project Management Process. Obtenido de
https://www.tenstep.ec/portal/images/pdfs/DEP/TenStep-Procesos-DP-v11.pdf

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. (s.f.). Alcaldia de Quito. Obtenido de
http://www.quito.gob.ec/

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. (s.f.). Alcaldia de Quito. Obtenido de
https://pam.quito.gob.ec/mdmq_web_irm/irm/buscarPredio.jsf



525

Normas de procedimiento aplicables al sistema de incentivos para vivienda urbana.
(s.f.). Recuperado el 15 de agosto de 2018, de Fiel Web:
https://www.fielweb.com

Ocampo, C. (Junio de 2018). Estretegia Comercial y Plan de Marketing. (K. Navarro,
Entrevistador)

Oxfam Intermon. (s.f.). Oxfam. Obtenido de https://blog.oxfamintermon.org/definicion-
de-sostenibilidad-sabes-que-es-y-sobre-que-trata/

Pixabay. (s.f.). Obtenido de https://pixabay.com/es/facebook-logo-red-social-red-
770688/

Plusvalia. (s.f.). Obtenido de https://www.plusvalia.com/propiedades/anuncio-
finalizado-por-plusvalia.-com-50816898.html

Project Management Institute. (2017). Guia de los fundamentos para la direccion de
proyectos. Pennsylvania: Project Management Institute.

Remarks. (s.f.). Remarks. Obtenido de http://remarks.ec/2016/images/pdfs-
sitio/MercadoCorporativoQuito12.pdf

Revista Clave. (s.f.). Obtenido de https://twitter.com/RevistaClave

Rodriguez Moguel, E. (2005). Metodologia de la investigacion. México: Universidad
Juarez Auténoma de Tabasco.

Rodriguez Moguel, E. (2005). Metodologia de la Investigacion. México: Universidad
Juarez Auténoma de Tabasco.

Rodriguez, E. A. (2005). Metologia de la investigacion. México: Universidad Juarez.

Sanchez, J. (2015). Economipedia. Obtenido de
http://economipedia.com/definiciones/renta-pib-per-capita.html

Secretaria de Ambiente. (s.f.). Alcaldia de Quito. Obtenido de
http://www.quitoambiente.gob.ec/ambiente/index.php/politicas-y-planeacion-
ambiental/red-de-monitoreo

Secretaria de Territorio. (s.f.). Alcaldia de Quito. Obtenido de
http://sthv.quito.gob.ec/portfolio/eco-eficiencia2/

Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. (2018). Alcaldia de Quito. Obtenido de
Contribucion especial por incremento de nimero de pisos:
https://pam.quito.gob.ec/mdmq_web_zuae/zuae/buscarPredioConsulta.jsf

Sistema de Rentas Internas. (s.f.). Retenciones a la fuente. Obtenido de
http://www.sri.gob.ec/web/guest/retenciones-en-la-fuente

Soriano Bel, J. M. (2007). Fiscalidad Inmobiliaria. Bilbao: Wolters Kluwer.

Trust Fiduciaria S.A. (Junio de 2012). Fideicomisos. Obtenido de
http://www.trustfiduciaria.com/servicios.htm

Universidad Catolica Andrés Bello. (2001). LLas Fronteras del Derecho del Trabajo.
Caracas: Universidad Catélica Andrés Bello.

Uribe & Schwarzkopf. (s.f.). Uribe & Schwarzkopf. Obtenido de
http://www.usconstructores.com/proyectos/

Vasconez, M. (13 de Diciembre de 2011). Blog Mario Vasconez. Obtenido de
http://mariovasconez.blogspot.com/2011/12/ecuador-28-poniendo-en-la-
balanza-un.html

Verticebs. (2018 ). Manual de Direccion y Finanzas. Madrid: Verticebs.

Verticebs. (2018). Manual de Contabilidad de Costes. Madrid: Verticebs.

Vivel. (s.f.). Propiedades en venta norte de Quito. Obtenido de
http://ecuador.vivel.com/buscar/venta/Quito/Norte/1%C3%B1aquito/Terrenos#/



