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RESUMEN

El plan de negocios presenta al Proyecto Bellavista Alta, que ha sido analizado
en base a los compuestos bdsicos que requiere un estudio de negocios. Como
componentes mas importantes se presenta el entorno macroecondmico al que estd
sujeto el proyecto, el estudio de mercado que presenta como se mueve el mercado, el
componente arquitecténico indicando las cualidades fisicas y atractivos del proyecto,
adicional a todo lo correspondiente a costos, ingresos y el analisis financiero que
determina la viabilidad del mismo. Adicional se presentan procesos de gerencia del

proyecto y los aspectos legales por los que este transcurre.

Se encuentra ubicado en el sector de Bellavista en la ciudad de Quito, presenta
a un edificio de cuatro plantas con seis unidades de vivienda, entre uno y tres
dormitorios. Esta definido para que su desarrollo tenga una duracién de 18 meses. Los
costos a los que incurre este proyecto son de S 838,531.49 USD, divididos en el costo
del Terreno, Costos Directos y Costos Indirectos. El costo del proyecto por m?
construido es de $ 541.17 USD y $ 971.12 USD por m? vendible. Los ingresos esperados
para el proyecto son de $ 939,423.50 USD. El valor de venta por m” vendible es de $
1,087.96 USD. Estos valores entregan una utilidad de $ 100,892.01 USD, en el analisis
financiero estatico. El andlisis dinamico indica que tiene un VAN de -$ 20,751.35 USD
anual y un TIR del 19%, utilizando una tasa de descuento de 25%. La sensibilidad se
muestra una importancia de reducir los costos (4.9389%) o de aumentar los precios

(2.9794%), para alcanzar un VAN neutro.

El proyecto presenta valores que no son favorables para una inversion, se
presenta como no viable. Sin embargo, se puede trabajar en el proyecto anticipando
ciertos comportamientos del mismo y ejecutando medidas correctivas y de mitigacion
para concluir con un plan rentable que incluya las similares caracteristicas del
inmueble, mediante una estrategia comercial mejorada y una lectura clara del analisis

financiero para determinar los problemas del proyecto.
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ABSTRACT

The business plan presents Proyecto Bellavista Alta, which has been analyzed
basing on the basic concepts that a business plan requires. The principal components
are presented as macroeconomic situation that surrounds the project, the market
studies, technical architectonical studies showing the physical attractive of the project,
also the costs, incomes and financial analysis determining its viability. Additional there

are presented the project management processes and the legal meanings.

Bellavista Alta is located on Bellavista at the northern zone of Quito city,
formed by a four story building with six apartments. It’s design to be developed in
eighteen months. The project costs are divided into three, land cost, direct cost and
indirect cost, adding a total of $ 838,531.49 USD. This means a constructed square
meter cost of $ 541.17 USD and a sale square meter cost of S 971.12 USD. The
expected incomes to this project are of S 939,423.50 USD, showing a square meter
price of $ 1,087.96 USD. The static financial indicators determines that there’s going to
be a project utility of $ 100,892.01 USD, while the dynamic results in a negative NPV of
an annual -$ 20,751.35 USD, an a IRR of 19%, by using a 25% discount rate. The
sensibility shows the need to lower the costs in about 4.9389% or increase the price in

2.9794%, to reach a neutral NPV.

The project presents a no favorable investing value. Even though, it is a project
that by executing corrective processes and plans it can conclude in a viable work with a
project showing similar characteristics and qualities. This might require a better

commercial strategy and a fine lecture and comprehension of the financial analysis.
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CAPITULO 1

RESUMEN EJECUTIVO

1| BELLAVISTA ALTA
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1 RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente informe representa el plan de negocios del proyecto Bellavista Alta,

un proyecto inmobiliario enfocado al area de vivienda.

El proyecto Bellavista Alta se encuentra ubicado en la ciudad de Quito, en el

sector de Bellavista, en la urbanizacién Bellavista Alta, al norte de la ciudad de Quito.

Este proyecto es un edificio enfocado al mercado de vivienda de
departamentos, que cuenta con un total de 4 pisos de altura y seis unidades de

vivienda en su interior.

1.1 ENTORNO MACROECONOMICO

El entrono macroeconémico para el proyecto Bellavista Alta se observa
inestable. En relacién al PIB y PIB sectorial, el pais sigue creciendo y aumentando su
fuerza econdmica, el PIB en la construccidon para el 2009 cuenta con $ 2,276.74

millones de ddlares.

Los factores mds importantes y criticos de la economia del Ecuador se han
determinado en la inflacion y el riesgo pais. Estos factores a lo largo del tiempo
muestran una inestabilidad y variacidon importante, lo cual es perjudicial especialmente
en las areas de inversidén y de construccién del proyecto. La inflacién acumulada para
mayo del 2009 se muestra en el 5.41% y el riesgo pais en 3373 unidades, lo que indica
que el riesgo del bono del Ecuador es 3373 veces mayor al riesgo de los bonos del

Tesoro de los Estados Unidos.

El crecimiento de la demanda sigue aumentando, esto refleja mas el anhelo por
el consumo que la capacidad adquisitiva de las familias del Ecuador, el crecimiento del

afo 2008 fue de 6.40% y hasta mayo del 2009, 3.80%.
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Las tasas financieras activas y pasivas se muestran constantes, a junio del 2009

9.24% y 5.62% respectivamente.

Lo favorable del entrono macroecondémico es en el sistema financiero la

estabilidad de las tasas de crédito, el crecimiento del sector de la construccion.

Lo desfavorable radica en el riesgo pais, ya que esto no solo indica el riesgo de
los bonos de un pais, sino la exigencia que se hace a los rendimientos de una inversion,
este valor es muy elevado y ha llegado a los valores mas altos de los Ultimos afios, a
finales de 2008, sin embargo se denota su disminucién en los Ultimos meses. La
inflacién es un factor que afecta constantemente al entorno del pais y se ve su

reduccion minima.

1.2 MERCADO

El componente de mercado ha definido que el proyecto, en cuanto a demanda,
estd enfocado a un nivel socioeconémico Medio Alto, la demanda calificada para el
tipo de producto y el estrato es de 823 familias de Quito. Estas familias se clasifican en
quienes cuentan con la capacidad de adquirir vivienda de contado y con quienes

cumplen con todos los requisitos para obtener un crédito hipotecario.

Para este nivel socioecondmico el sector de preferencia es el norte, desean
departamentos que en promedio tengan 3.5 dormitorios, 2.4 bafos, 1.5 medio bafio y
1.4 parqueaderos, el tamafio promedio de vivienda es de 163.11 m? tienen un alto
interés en tener un cuarto de estudio (94%) y dan mayor importancia a un cuarto de

servicio (72%) que a un area de lavado (63%).

El 78% de las familias de Quito de clase medio alta necesitan crédito, el ingreso

mensual minimo del cliente potencial debe ser de $ 3,650.00 USD.
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La competencia se encuentra representada por promotores que tienen marca,
como Uribe & Shwarzkopf y Naranjo Ordofez, proyectos de edificios de
departamentos en una ubicacion muy cercana, con caracteristicas similares. Los
precios de venta tienen un promedio de 1,086.29 USD por unidad de m?, la absorcién
del sector es de 2 unidades mensuales (promedio de 1.86). La competencia tiene un
enfoque de venta por volumen, ya que sus proyectos cuentan con altos niumeros de
unidades. Las areas de los proyectos de la competencia se encuentran entre los 3,000

y 5,500 m>.

El proyecto Bellavista alta tiene un precio de $ 1,087.96 USD por m? el

promedio de la vivienda en 4rea es de 143.91 m?>.

1.3 COMPONENTE TECNICO - ARQUITECTONICO

Bellavista Alta se encuentra ubicada en el sector de Bellavista, cerca de
Ecuavisa. Este proyecto cuenta con todas las regulaciones y ordenanzas municipales

bajo las que se encuentra normado.

El edificio cuenta con seis unidades, en planta baja con dos unidades de dos
dormitorios cada una, en el primer piso dos departamentos, uno de un dormitorio o
“suite” y el otro con tres dormitorios, en el tercer y cuarto piso cada uno tiene un
departamento de tres dormitorios. Los parqueaderos son trece, en un subsuelo, donde
los departamentos cuentan con dos cada uno, con excepcion del departamento con un
dormitorio que cuenta con uno solo y el pent-house tiene tres parqueaderos, también

existe uno para visitas.

El proyecto tiene seguridad electrénica y capacidad para guardiania. Ademas

gue cuenta con seguridad externa proveniente de la urbanizacién.
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1.4 COMPONENTE DE INGENIERIA

El componente de ingenieria estd conformado principalmente por los costos y

la planificacion de las actividades que corresponden al proyecto.

Los costos de Bellavista Alta son de $ 838,531.49 USD, repartidos en tres rubros
importantes conformados por Terreno, Costos Directos y Costos Indirectos. El terreno
es un aporte al proyecto y estd evaluado en $ 220,000.00 USD, los costos directos son
de $ 528,441.49 USD, y los indirectos de S 90,090.00 USD. El periodo de ejecucion del
proyecto es de 18 meses, en el mes cero se realiza el aporte del terreno, la
construccion comienza el mes 6 y termina en el 18 con la entrega del producto, las
actividades indirectas comienzan con permisos y disefios en el mes 1, estos proyectos
preliminares terminan en el mes 4 y en el cinco los gastos generados son por comisiéon

publicidad y a partir del mes seis por direccién y gerencia de proyecto.

El costo del proyecto por m? construido es de $ 541.17 USD y $ 971.12 USD por

m? vendible. El proyecto tiene un drea de construccién de 1,549.47 m®.

1.5 ESTRATEGIA COMERCIAL

La Estrategia Comercial es el plan de ventas del proyecto Bellavista Alta, aqui se
proyecta como se van a comercializar los departamentos, y como va a ser el flujo de

ingresos segun la absorcion que tendra el proyecto.

Los ingresos totales de Bellavista Alta estan en S 939,423.50 USD. Los ingresos
provienen de la venta de seis departamentos, que son con los que cuenta el proyecto,
los parqueaderos, bodegas y jardines también aportan a los ingresos, estas ventas
estan incluidas en el precio de cada departamento. El plan de ventas se ha definido

con una absorcién de una unidad mensual, y con la forma de pago que incluye un 10%
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del valor como pago inicial de entrada, el 40% financiado durante el periodo de

construccion de la obra y el 50% restante contra entrega del proyecto.

La promocién del proyecto fue realizada por medio de vallas, afiches y prensa

escrita, esta tuvo un costo de $ 30,000.00 USD.

El valor de venta por m? vendible es de $ 1,087.96 USD, que se aplican a 863.47

1.6 ANALISIS FINANCIERO

La Estrategia Financiera determina la rentabilidad del proyecto, mediante el
calculo estdtico, el dinamico con las variables de Valor Actual Neto y Tasa Interna de
Retorno, la tasa de descuento y los métodos con los que pueden ser determinados y
los andlisis de sensibilidad, donde se determina los escenarios posibles en cuanto al

cambio porcentual en precios y costos, o las variaciones en la velocidad de ventas.

La rentabilidad indica que el proyecto tiene una utilidad de $ 100,892.01 USD,
que representa el 12.03%, que se generara en los dieciocho meses de proyecto, el

margen es de 10.74%. La rentabilidad anual es de 7.22% y el margen de 6.44%.

La tasa de descuento, se ha calculado en tres métodos, el método simple o
ejecutivo indica un porcentaje con la suma de tres variables importantes para un
empresario, estds son Inflacion, Utilidad y un Factor de Riesgo. Este método genera
una tasa de 24.67% = 25.00%. El segundo método explica las tres variables ejecutadas

en una formula econémica,
R=((1+1)x(1+U)x(1+Fr))-1

lo cual da un resultado de 26.68% = 27.00%. Y finalmente el método CAPM

(Capital Asset Pricing Model), que utiliza diferentes variables, una tasa libre de riesgo,
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una tasa de rendimiento del mercado, un coeficiente evaluador de riesgo B y el riesgo

pais. Este método con la formula
R=Rf+((Rm-Rf)xB)+Rp
presenta una tasa de descuento del 20.68% = 21.00%.

El analisis financiero dindmico presenta un flujo que se encuentra afectado
principalmente por el valor del terreno, que como aporte tiene un costo inicial, y su
incidencia del 26.236% del costo total del proyecto, representa un valor muy alto. Esto
da como resultado un VAN negativo de $ 20,751.35 USD anual, mientras que el
proyecto presenta un valor actual neto negativo de $ 15,936.93 USD. El TIR anual

cuenta con un valor del 19%, mientras que para el proyecto tiene un valor de 31%.

La sensibilidad representa como se mueven las variables financieras al cambio
de precios, costos y velocidad de ventas. Para Bellavista Alta los resultados no son
favorables, ya que la sensibilidad en costos indica que deben disminuir en un 4.9389%
para tener un VAN neutro (0). La variacion de costos presenta que deben incrementar
en un 2.9794%, para alcanzar el VAN de $ 0.00 USD. La velocidad de ventas se muestra
por la variaciéon en los pagos finales contra entrega del producto, esto genera que si se
cancela en el mes 19 el VAN serad de -$ 10,461.68 USD y el TIR de 21.92%. Mientras que
si estos se mueven al peor caso que sean desembolsados en el mes 23, cinco después
de finalizado el proyecto, los resultados muestran un VAN de -$ 30,665.38 USD y un
TIR de 18%.

Los resultados financieros pueden mejorar en el caso que se desarrolle una
velocidad de ventas de dos unidades mensuales y los pagos contra entrega sean
desembolsados en el mes 19 o sea el mes después de la entrega del proyecto,

generando un VAN de $ 237.26 USD y un TIR de 25.08%

De acuerdo al estudio financiero, el proyecto no es viable, puesto que a pesar
de que presente una rentabilidad estatica positiva, el plan del proyecto no funciona. Es

importante definir una mejor estrategia comercial y financiera.
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1.7 GERENCIA DEL PROYECTO

La gerencia del proyecto presenta un resumen de la definicion del mismo que
permite determinar que se encuentra involucrado en el proyecto, alcance, objetivos y
metas, entregables, estructura de desglose del trabajo, los involucrados directos e
indirectos, internos y externos, la duracion del proyecto, el esfuerzo, el costo, ademas
de los supuestos que se asumen y consideran en el plan, mas los riesgos que pueden

existir.

Este esquema permite definir los campos mds importantes del proyecto que
representan la forma en como este se va a presentar y desarrollar, asi el gerente o
director del proyecto puede manejarlo dentro de los limites establecidos procurando
optimizar los recursos de la mejor forma, logrando los objetivos del mismo a entera

satisfaccion del cliente.

1.8 ASPECTOS LEGALES

Los aspectos legales tienen la importancia de establecer los requisitos de ésta
indole que son obligatorios para el desarrollo del proyecto, evitando cualquier

consecuencia legal que tenga como resultado multas o circunstancias peores.

Se determinaron los diferentes requisitos dentro de cada fase del proyecto,
clasificados como requisitos y actas sobre cumplimiento de normas y ordenanzas
municipales, contratos a profesionales o empresas que presentaran los servicios
especificados para el proyecto, contratos y requerimientos del ministerio de trabajo,
tales como pagos y afiliaciones al IESS del personal. Otros puntos importantes que se

han considerado son las garantias dentro de los contratos por servicios y los seguros.

Adicional a lo mencionado, existen las obligaciones tributarias, pagos vy

devoluciones de impuestos, IVA e impuesto a la renta.
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2 ENTORNO MACROECONOMICO

El Entorno Macroecondmico es un factor que determina el ambiente
econdmico que se vive en un sector o en una region. Este factor puede marcar las

tendencias, asi como las amenazas y las oportunidades para unas u otras actividades.

La construccion es uno de los sectores mas importantes del pais, a pesar de que
su participacion no es tan representativa, es un sector que debe desarrollarse por la
falta de infraestructura en nuestro medio. Existen muchos proyectos de vivienda en
todos los estratos sociales y para el crecimiento de la construccidn es muy importante
determinar las variables econdmicas que pueden influir de forma directa o indirecta,

positiva o negativamente al desarrollo de la construccion especialmente a la vivienda.

Para efectos del proyecto Bellavista Alta y sus caracteristicas, a continuacion se

analizardn los indices macroecondmicos mas preponderantes.

2.1 INDICES MACROECONOMICOS

Los indices Macroeconémicos permiten el analisis de las variables econdmicas
en el entorno de un pais, como varian con respecto al tiempo, tendencias, cambios,
crecimientos o decrecimientos, entre otros, son los resultados que se pueden obtener.
De estos resultados se puede determinar cémo puede afectar positiva o
negativamente el entorno a un proyecto o una actividad, la importancia, la relacién o
la influencia que tiene uno o varios indices sobre un producto o actividad. La
construccidon se encuentra relacionada por varios términos macroecondmicos, si no
son todos, sin embargo para funcion de este texto se analizaran las de mayor grado de

importancia. Entre los indicadores mas importantes tenemos:
Producto Interno Bruto (PIB)

Producto Interno Bruto (PIB) Sectorial y Construccion
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Inflacion

Riesgo Pais (EMBI) Anual y Mensual
Demanda y tasa de crecimiento
Tasa de Interés

A continuaciéon se analizaran los diferentes indicadores macroecondmicos

desarrollados a lo largo de los ultimos diez afios en Ecuador.

2.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto de un pais es el resultado Ultimo en valor econémico
de los bienes y servicios finales producidos en un periodo de tiempo. Este indicador
determina la produccién de un pais en un periodo de tiempo menor, por ejemplo, un
afo, y luego se evalla su crecimiento o lo contrario en un periodo mayor, ejemplo,

diez anos.

En Ecuador el PIB en los ultimos afios se muestra en la tabla del Anexo 1, aqui
se observa el PIB y el PIB Real, las variaciones a partir de la crisis del 2000 el
crecimiento constante que se ha visto en el pais. La diferencia entre el PIB y el PIB Real,
es que el Real pone una base, que es el valor de la moneda (US Délares) en ese afio. El

Grafico 2-1: PIB, nos da la pauta.

El PIB Real, muestra un crecimiento constante, a pesar de la crisis donde hay
una baja minima, esto refleja que el pais muestra un crecimiento en relacién al 2000.
Desde el 2000 hasta el 2008 el Ecuador presenta un crecimiento en el PIB de
7.330°000.000 de dolares en relacién a la base propuesta en el afio nombrado, lo que
significa que el crecimiento ha sido en un 31.50%. Este indice también indica que el
promedio de crecimiento desde el 2000 hasta el 2008 es de un 4.63% mientras que

antes de la crisis el crecimiento denotaba un 2.86%.
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Grafico 2-1: PIB

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El PIB demuestra un crecimiento mayor, pues no se descuenta la devaluacién

de la moneda. Sin embargo, se observa claramente como se encuentran relacionadas.

El PIB se demuestra con un crecimiento constante, lo que significa que existe un
crecimiento en la economia del Ecuador, la productividad de los habitantes es mayor
cada afio. El afio que muestra menor crecimiento es el 2007, el cual tuvo un valor muy
bajo en relacién a otros afos y a otros paises de la region, sin embargo, en el 2008 ya

se observa que se retoman a los valores normales de crecimiento.

2.1.2 Producto Interno Bruto (PIB) Sectorial y Construccion

El PIB Sectorial muestra un desglose del PIB en las actividades mas importantes
qgue afectan a este indicador, entre estas actividades encontramos a Minas y Canteras,
Comercio, Industria, Transporte, Agricultura y Construccion. La siguiente grafica indica
la incidencia de cada uno de los sectores en el PIB y el crecimiento que ha tenido en un

periodo de tiempo.
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A lo largo de los afios, Minas y Canteras se ha mantenido en el primer lugar,
lejos del resto de actividades, en segundo lugar se encuentra el Comercio, seguido muy

de cerca por la Industria que en algin momento en la grafica pudo ocupar su lugar.

En los siguientes lugares se encuentran el Transporte, la Agricultura y la
Construccién, donde la Construccién mantuvo el ultimo lugar hasta el 2008 donde ha
logrado aumentar dos posiciones, la Agricultura se ha mantenido en el penultimo lugar
casi siempre a la par de la Construccidén, sin mostrar mayores variaciones y el
Transporte disminuyo drasticamente al ultimo lugar, practicamente lo que dejo el

Transporte lo ha tomado la Construccion.

En el Grafico 2-2: PIB Sectorial, se observa la variacion en los ultimos afios del
PIB en cada sector y su incidencia. La actividad de minas y canteras con la explotacién
de petrdleo ha sido la mds importante en todo el periodo sin embargo en los ultimos

afios ha tendido a la baja y ahora se encuentra en un 17.84% en este ano.

PIB Sectorial
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Grafico 2-2: PIB Sectorial

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Los sectores de comercio y de Industria, de gran importancia, ocupando el
segundo lugar, se muestran con una leve tendencia a la baja en afios anteriores
tuvieron una recuperacién en los afios 2006 y 2007, pero nuevamente estan

decreciendo levemente con un 14.67% y 13.82% respectivamente en este afo.

PIB Construccion
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Grafico 2-3: PIB Construccion

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

Los tres sectores en el tercer lugar mas importante, se muestran el Transporte,
la Agricultura y la Construccién, muestran la mayor variacién, donde la Agricultura es
el Unico constante y el crecimiento de la Construccion se refleja en la baja del

Transporte, que ha caido de un 10.82% en el 2007 a un 7.42% en el 2009.

La Construccidn que es el sector de nuestro interés se muestra de la siguiente
forma. El crecimiento de la construccion proviene desde 1999, y en el afio 2002 llega a
un pico en la incidencia con un valor de 9.25%, de ahi comienza un descenso hasta un
minimo de 8.45% en el 2007 para volver a crecer y tomar la posicidon del Transporte,
superando también a la Agricultura, dejando atras el ultimo lugar y en el 2009
alcanzando un 9.49%. En cuanto a valores en dodlares, de 1126.87 millones de ddlares
en el 2006 crecié a 2276.74 millones de ddlares en el 2009, contra los 2197.62

registrados en el 2008.
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Al fijarnos en los valores de la tabla del Anexo 2, observamos un constante
crecimiento en cuanto a valores en miles de millones de ddlares, lo cual indica que
ademas de aumentar su incidencia en el PIB, y de demostrar la importancia de este
sector en el aparato productivo de un pais, también muestra un crecimiento propio, lo

gue favorece a la industria de la construccién y a quienes producen de ella.

2.1.3 Inflacion

La inflacidn se la conoce como el crecimiento generalizado del nivel de precios
de bienes y servicios frente al poder adquisitivo de un entorno, también se lo puede
determinar como la caida en el valor en el poder adquisitivo o de mercado de una

moneda un entorno econémico determinado.

En Ecuador la inflacion se mide a través de estadisticas que se obtienen del
indices de precios, la fuente en este pais es el IPCU, indice de Precios al Consumidor
del Area Urbana. Utilizando un método de encuesta, partiendo de canastas de bienesy

servicios que son demandadas por niveles socioeconédmicos medios y bajos.

Para cuestiones de andlisis existen datos sobre la inflacion mensual y la
inflacién acumulada. La inflacién mensual refleja el valor en que se ha incrementado o
disminuido este indice con respecto al valor con el que se cerrd el periodo anterior.
Este factor nos indica como varia mes a mes los precios y se puede determinar si estos
favorecen o desfavorecen a los valores de consumo, en este caso a los bienes vy

servicios de la construccion.

La inflaciéon acumulada se la calcula anualmente, se acumula mensualmente
sumando el acumulado anterior con el mensual. Este valor acumulado hace referencia
a como ha variado los precios con respecto al periodo anterior (afio anterior) cuanto
han subido o bajado y se puede determinar si afecta o no, y en que proporciones a los

costos en un proyecto inmobiliario.
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ANO MES INFLACION MENSUAL
2009 MAYO -0.01%
ABRIL 0.65%
MARZO 1.09%
FEBRERO 0.47%
2009 ENERO 0.71%
2008 DICIEMBRE 0.29%
NOVIEMBRE -0.16%
OCTUBRE 0.03%
SEPTIEMBRE 0.66%
AGOSTO 0.21%
JULIO 0.59%
JUNIO 0.76%
MAYO 1.05%
ABRIL 1.52%
MARZO 1.48%
FEBRERO 0.94%
2008 ENERO 1.14%
2007 DICIEMBRE 0.57%
NOVIEMBRE 0.50%
OCTUBRE 0.13%
SEPTIEMBRE 0.71%
AGOSTO 0.07%
JULIO 0.42%
2007 JUNIO 0.39%

Tabla 2-1: Inflacién Mensual (Junio 2007 — Mayo 2009)

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.

La inflacion mensual desde Junio del aifio 2007 se la puede observar en la Tabla
2-1: Inflacion Mensual (Junio 2007 — Mayo 2009), donde se expresan los valores
mensuales de inflacién ocurridos en esos pequenos espacios del periodo de dos anos

hasta la fecha.

En base a los datos de la tabla nombrada, se graficé y determind que los meses
donde hubo mayor afectacidn por el incremento de precios fueron los meses marzo y

abril del 2008, con 1.48% y 1.52% respectivamente.

Con esta informacién sacamos dos conclusiones. Primero que observamos que
este indice es muy volatil y muy complicado de determinar el curso que va a tomar en
un periodo futuro. Segundo que los cambios son de un mes al siguiente y como las

variaciones pueden ser altisimas un mes y al siguiente minimas. Para obtener una
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mejor expresion de lo sucede en un afio acumulando estos valores mensuales

podemos determinar diferentes conclusiones.

Inflacion mensual
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Grafico 2-4: Inflacién Mensual — Elaborado por: Julidan Escobar H.

Los meses donde se registra una disminucién de inflacion son Noviembre de

2008 y Mayo de 2009, con un 0.16% y 0.01% respectivamente.

Este estado de variacion nos demuestra como los precios se incrementan o
disminuyen de un mes a otro, si nos enfocamos en la inflacién mensual vemos como
suben la mayoria de meses, sin embargo, no observamos claramente como el precio
de un mes cuando sube al otro mes se estd incrementando el valor mds que lo que
estuvo el periodo anterior, para esto utilizaremos la informaciéon de la inflacion

acumulada.

La inflacién acumulada nos indica el crecimiento y decrecimiento que han
tenido los precios en un periodo, en este caso se analiza desde Junio del 2007, y se
observa la evolucidon que existen y donde han sido los picos maximos. De acuerdo al
Grafico 2-5: Inflacion Acumulada, que se obtuvo con la informacién de la Tabla 2-2:

Inflacion anual (Junio 2007 a Mayo 2009), el momento de mayor incremento en el
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valor de los precios se ha desarrollado en entre Abril y Octubre del 2008, cuando ya se

comienza a denotar una baja en la inflacién de Ecuador.

Inflacion acumulada

10,00%
9,00%
8,00%
7,00%
6,00%

5,00% \ == |nflacion

4,00% acumulada
3,00%
2,00% -
1,00%
0,00%

Inflacién

JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE
ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE
ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO

=
]

Grafico 2-5: Inflacion Acumulada - Elaborado por: Julian Escobar H.

ANO MES INFLACION ACUMULADA
2009 MAYO 5.41%
ABRIL 6.52%
MARZO 7.44%
FEBRERO 7.85%
2009 ENERO 8.36%
2008 DICIEMBRE 8.83%
NOVIEMBRE 9.13%
OCTUBRE 9.85%
SEPTIEMBRE 9.97%
AGOSTO 10.02%
JuLIO 9.87%
JUNIO 9.69%
MAYO 9.29%
ABRIL 8.18%
MARZO 6.56%
FEBRERO 5.10%
2008 ENERO 4.19%
2007 DICIEMBRE 3.32%
NOVIEMBRE 2.70%
OCTUBRE 2.36%
SEPTIEMBRE 2.58%
AGOSTO 2.44%
JuLlo 2.58%
2007 JUNIO 2.19%

Tabla 2-2: Inflacién anual (Junio 2007 a Mayo 2009)

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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El afio 2008 para el proyecto representa una etapa muy critica, especialmente
considerando que son los momentos importantes de la construccién de Bellavista Alta.
En Agosto del 2008 se registra el valor mas alto, con un 10.02% lo que indica que desde
Junio del 2007 se inflaron los precios en un 7.83%, afectando especialmente a
productos como el hierro que ademds de los problemas de incremento en el valor

mundial fueron afectados internamente.

Se observa una tendencia a la baja, lo cual representa una opcidn positiva, con
la adquisicion de bienes y servicios a mejores precios, tanto en la cuestion de los
elementos constructivos. La segunda opcion negativa es que al haberse inflado los
precios en un momento, puede este ser la época en la que surgieron altos valores en
los costos del proyecto y luego cuando ya se pasa a otra etapa o se culmina el
proyecto, los precios bajan, pero la etapa critica se fue con el proyecto reduciendo el

VAN y afectando a la rentabilidad del mismo.

2.1.4 Riesgo Pais (EMBI) Anual y Mensual

El Riesgo Pais es un indicador que dice que tanto riesgo existe en un pais para
las inversiones. Es el rendimiento de un bono publico emitido por un Gobierno
Nacional y uno con similares caracteristicas expuesto por el Tesoro de los Estados
Unidos, lo que significa que la tasa que paga un pais por sus bonos es superior en

relacion a la tasa que paga el Tesoro de los Estados Unidos.

La mayor importancia del Riesgo Pais es que permite a los inversores a saber el
riesgo de un pais y con esto medir cual debe ser el rendimiento en una inversién. Por
lo general lo que se espera es que la rentabilidad sea mayor al riesgo pais para evitar

que existan pérdidas.

El Riesgo Pais en el Ecuador ha sido muy volatil como podemos observar en el
Grafico 2-6: Riesgo Pais, observamos como a lo largo de los afios este valor a variado

notablemente.
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En los primeros afios de analisis en esta grafica, el riesgo pais se mantenia en
2623 y 2852, estos afios de la crisis financiera nacional. A partir de la dolarizacién y la
recuperacién comienza a bajar, en el 2003 ya se registraba 1187, en el afio 2006 llega
a su tope minimo con 555, y luego comienza a subir nuevamente. En los afios ultimos,
2007, 2008 y 2009 se registra un Riesgo Pais anual de 675, 1321 y 3618

respectivamente.
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Grafico 2-6: Riesgo Pais

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El riesgo pais por cada 100 puntos que varie a mas o menos, indica que se debe
aumentar o disminuir un punto al rendimiento de una inversion. Por ejemplo, cuando
estdbamos en el punto mas bajo en el afio 2006 de 555 puntos de riesgo pais, indica
gue a cualquier inversién en el Ecuador se le debia exigir un 5.55% adicional de
rendimiento para cubrirse por riesgo a pérdida. En el caso del 2009, tenemos un Riesgo
Pais que exigiria una tasa adicional del 36.18% a cualquier inversion, y ha sido
incrementado de la fecha de inicio del proyecto en el afio 2008 que tuvo un 13.21%.

Este riesgo es sumamente alto y exige un gran rendimiento a cualquier inversién. Esto
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indica que existe un riesgo muy alto y las medidas politicas econdmicas del Ecuador
deben jugarse para la baja, para aumentar e incentivar la inversion. A pesar de estos
valores, se observa cdmo hay paises con un Riesgo Pais mayor a otros pero que indican

un crecimiento también mayor.

Para analizar y observar la variacidn del riesgo pais se puede observar los
cambios mensuales que han surgido desde 1999 hasta mayo de 2009, en la Tabla de
Anexo 3 y en el Grafico de Anexo 4. Aqui se observa claramente como el Riesgo Pais se
mantenia bastante constante entre 600 y 900 hasta el mes de Octubre de 2008,
cuando se dispara hasta 1987 y sube para terminar el afio en un valor de 4244. A partir
de este tope maximo en el 2009 comienza a bajar lentamente, en Enero se registra un
valor de 4140 y el Ultimo dato registrado es de 3373 en Mayo. El ambiente es positivo
porque se registra que se tiende a la baja, y se pueden desarrollar inversiones de gran
magnitud con resultados increibles manejando bien el riesgo, sin embargo, es negativo
porque se reducen las inversiones para quienes no quieren arriesgar, se pueden ir
abajo proyectos existentes o que estan en desarrollo y puede disminuir Ia

productividad o el ingreso de nuevas inversiones e inversionistas al Ecuador.

2.1.5 Demanda y tasa de crecimiento

En el campo del consumo se han determinado varios factores que siguen
incrementandose con respecto al tiempo. Estos factores como la inversion, la
demanda y el consumo sirven para determinar la funcion de las ventas y la absorcién o

interés que tiene la gente en adquirir un bien o servicio.
2.1.5.1 Demanda

La demanda de un producto se determina por la cantidad de personas que
tienen interés en adquirir un bien o servicio, es un factor muy importante al momento

de buscar una aspiracién cuantificada.
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De acuerdo al Banco Central del Ecuador, la inversion se muestra creciendo de
manera constante después del bajon que se desatd en el afio 1999. Analizando los
datos hasta el afio 1998 existia mucha inestabilidad, los valores crecian y disminuian

afo tras afio, a partir de la existencia del délar el crecimiento ha sido constante.

- Demanda Crecimiento
ANO Miles de dolares %
2000 20,906 6.10%
2001 22,999 10.00%
2002 24,720 7.50%
2003 25,028 1.20%
2004 27,272 9.00%
2005 29,503 8.20%
2006 31,116 5.50%
2007 32,349 4.00%
2008 34,415 6.40%
2009 35,728 3.80%

Tabla 2-3: Demanda

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Observamos que el crecimiento constante se refleja en los datos estadisticos,
mostrando como ha subido la demanda en los ultimos afios, el crecimiento mayor

existio en el afio 2004.

La demanda ha sido un factor que se encuentra en constante crecimiento, lo
cual ha presentado un panorama positivo para la oferta de bienes y servicios, se puede

observar como la necesidad por adquirir un bien o servicio crece constantemente.

2.1.5.2. Consumo

El consumo asi como la demanda ha demostrado un crecimiento, a pesar de
tener anos donde ha decaido, la informacion estadistica muestra un constante
crecimiento desde el afio 2003 donde el mayor crecimiento se observa en el afio 2005,
aqui se muestra que en relacidon al consumo y a la demanda los mejores afios
conjuntos son 2004 y 2005. De acuerdo al Banco Central del Ecuador el crecimiento ha

sido el siguiente.
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- Consumo Crecimiento
ANO Miles de ddlares %
2000 11,762 4.00%
2001 12,443 5.80%
2002 13,232 6.30%
2003 13,857 4.70%
2004 14,484 4.50%
2005 15,481 6.90%
2006 16,304 5.30%
2007 16,920 3.80%
2008 17,809 5.30%
2009 18,599 4.40%

Tabla 2-4: Consumo

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

En la Tabla 2-4: Consumo, se observa que existe una relacién entre la demanda
y el consumo, los dos crecen constantemente a pesar de que el factor en analisis es
menor, se observa que el deseo de adquisicidon de un bien o servicio por parte las

personas se transforma en una realidad.
2.1.5.3 Inversion

La inversion también es un factor importante de anadlisis ya que muestra si esta
crece o decrece y sirve como un elemento para determinar si hay consumo en este
rubro. La importancia de este elemento también radica en que cuando existe

inversién, se inyecta dinero al aparato monetario de un pais, generando riqueza.

Los datos que muestra el Banco Central del Ecuador indican que la inversion ha
crecido especialmente en los ultimo anos, asi mismo como en demanda y consumo los
mejores afios fueron 2004 y 2005, para la inversion estos fueron afnos muy positivos

sin embargo el mayor fue el 2008, donde el crecimiento fue de 14.70%.

La ventaja de que exista inversidn indica que hay mayor gente dispuesta a

desembolsar su confianza y su dinero en un proyecto.
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- Inversion Crecimiento
ANO Miles de ddlares %
2000 3,205 29.00%
2001 4,646 45.00%
2002 5,650 21.60%
2003 4,814 -14.80%
2004 5,392 12.00%
2005 5,964 10.60%
2006 6,048 1.40%
2007 6,467 6.90%
2008 7,416 14.70%
2009 7,880 6.30%

Tabla 2-5: Inversion

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Grafico 2-7: Demanda, Consumo e Inversion — Elaborado por: Julidan Escobar H.

Estos tres factores son muy importantes para la determinacidon de si existe
motivacion para el consumo de bienes y servicios, o la inversién. El crecimiento de
estas, muestra un panorama positivo mirdandolo de manera global, sin embargo se

debe realizar un analisis enfocado en el campo en el que se pretende actuar.

El consumo es mayor a la inversién, sin embargo, los dos muestran un
crecimiento fuerte, y el campo de acciéon se muestra positivo para el accionar en el

desarrollo de un producto.
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2.1.6 Tasa de Interés

La tasa de interés es un porcentaje al que se invierte un capital en un periodo.
Esta tasa es un valor que representa el precio del dinero por su uso, en caso de que sea

prestado o cedido.

Existen varios tipos de interés, entre los mas importantes a analizar tenemos a

la tasa de interés activa y la tasa pasiva.

La tasa de interés activa es la que se cobra por prestar dinero. De acuerdo a
regulaciones del Banco Central y condiciones de mercado, esta tasa representa el
porcentaje que se cobra por el préstamo de dinero o por los servicios de crédito que

otorga una institucion financiera a una persona.

En Ecuador la tasa de interés activa nos indica el valor al que el sistema
bancario estd prestando su dinero, lo que nos muestra cuanto debemos pagar si

obtenemos un crédito bancario.

ANO MES TASA DE INTERES ACTIVA TASA DE INTERES PASIVA
2009 JUNIO 9.24 % 5.63 %
MAYO 9.26 % 5.42 %
ABRIL 9.24 % 5.35%
MARZO 9.24 % 5.31%
FEBRERO 9.21 % 5.19 %
2009 ENERO 9.16 % 5.10 %
2008 DICIEMBRE 9.14 % 5.09 %
NOVIEMBRE 9.18 % 5.14 %
OCTUBRE 9.24 % 5.08 %
SEPTIEMBRE 9.31% 5.29 %
AGOSTO 9.31% 5.30 %
JULIO 9.52 % 5.36 %
MAYO 10.14 % 5.86 %
ABRIL 10.17 % 5.96 %
MARZO 10.43 % 5.96 %
FEBRERO 10.50 % 5.97 %
2008 ENERO 10.74 % 5.91%
2007 DICIEMBRE 10.72 % 5.64 %
NOVIEMBRE 10.55 % 5.79 %
OCTUBRE 10.70 % 5.63 %
SEPTIEMBRE 10.82 % 5.61 %
2007 AGOSTO 10.92 % 5.53 %

Tabla 2-6: Tasa de interés activa y pasiva

Fuente: Banco Central del Ecuador.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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La tasa pasiva muestra el valor que las instituciones bancarias estan pagando
por mantener fondos de inversidn o ahorro en una cuenta bancaria. La Tabla 2-6: Tasa

de interés activa y pasiva nos guia hacia los valores de tasa activa y pasiva en Ecuador.

La tasa de interés activa nos muestra de manera concreta el valor que se
deberd cancelar a una agencia financiera de la cual se obtenga un crédito, estos
préstamos pueden afectar a un proyecto por dos motivos, si los intereses son altos,
pueden afectar al tema de costos, inflandolos degenerando su rentabilidad o creando
pérdida, y también puede afectar a las ventas, ya que mucha gente para adquirir un

bien accede al crédito.

Los valores de tasa activa muestra un leve decrecimiento, el punto mas alto es
en Agosto del 2007 donde se registra un porcentaje del 10.92%. El valor actual radica
en el 9.24%, este valor resulta de una tasa que se ha mantenido entre el 9.00 y 9.50%

en el periodo de un afio.

La tasa de interés pasiva ha variado en este periodo, observamos el Grafico 2-8:
Tasa de Interés Activa y Pasiva. Este indicador nos muestra cuanto nos paga el banco si
depositamos nuestro dinero en una cuenta de ahorros o un fondo de inversion. Esta
referencia es muy importante en el momento de definir la rentabilidad de un proyecto,
si vamos a invertir nuestro dinero en un proyecto, se debe analizar de cuanto va a ser
el retorno, comparando con la tasa de interés pasiva que nos pagaria el banco por
depositar nuestro dinero en su agencia, determinando asi que resulta mas rentable

para el inversor.

El valor mas elevado es de 5.97% y el menor de 5.08%, podemos determinar

gue este valor se mueve entre el 5.00 y 6.00%.
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Grafico 2-8: Tasa de Interés Activa y Pasiva — Elaborado por: Julian Escobar H.

Dependiendo de cuando se adquiere un préstamo o se va a hacer un analisis
para realizar una inversidn, la tasa de interés es un factor muy importante. Para
crédito y préstamos el valor de Junio del 2009 se encuentra por debajo del promedio,
lo cual resulta positivo ya que no se va a pagar tanto por el uso del dinero. Para la tasa
pasiva el valor de Junio del 2009 se muestra por encima del promedio, lo que permite
gue se reciba mas por el dinero que se entrega al banco y se les puede exigir mas a las

inversiones.

El entorno macroecondmico se muestra favorable en términos generales. Existe
crecimiento en el area de la construccidn, las tasa de crédito se muestran estables, a
pesar de ser elevadas. Las variables criticas de riesgo pais e inflacion tienen sus
defectos claros, por sus altos valores, sin embargo, en las dos se examinan tendencias
a la baja lo cual genera una tranquilidad mayor para los inversionistas y consumidores

en el area.
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CAPITULO 3

MERCADO
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3 MERCADO

3.1 DEMANDA

Para el analisis de la demanda se utilizoé informacion secundaria, obtenida de
Gridcon. Esta referencia sirve como punto de partida para determinar la demanda
calificada para el proyecto en base a la informacién recibida en el informe. Este
proceso determinara los factores de demanda calificada para la adquisicién de
vivienda en base a los filtros de nivel socioecondmico, distribucién, localizacion,
preferencia, plazo de adquisicidon, entre otros, con el fin de determinar el perfil del

cliente.

De acuerdo a las definiciones del sector y del proyecto (Bellavista Alta), se

analizardn a los niveles socio econémicos (NSE) Alto y Medio Alto.

3.1.1 Vivienda, Atributos, Condiciones y Finalidades

En Quito se presentan varios fundamentos por los cuales una persona desea
adquirir una vivienda. Si bien es cierto al sector inmobiliario no solo se lo visualiza
como una oportunidad para tener vivienda propia, también existen enfoques hacia las
inversiones. Las caracteristicas que un individuo busca en su hogar no solo van ligados

a la comodidad.

De acuerdo a los estudios de Gridcon del afio 2007, la condicién de la vivienda
actualmente determinan que en Quito el 61.3% de la vivienda es arrendada y tan solo
el 28.2% es propia. Ademas interviene un factor importante dentro de quienes aspiran

a una vivienda propia que son quienes viven con sus padres, en un 10.5%
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Condicion de la vivienda
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Grafico 3-1: Condicion de la vivienda

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El arriendo es un campo muy amplio, que indica que las posibilidades de venta
para inversién o casa propia son positivas en cuanto al arriendo, ya que el nimero es
muy elevado para pensar en-arrendar un bien propio a una persona, o para en caso de

ser arrendador, cambiarse del a la adquisicion de un inmueble propio.

Cuando existe una demanda, la aspiracion se basa en sus deseos y en las
condiciones de vida que tiene un individuo. Se determiné en el estudio que de las
personas que piensan en obtener una vivienda, el mayor interés radica en adquirirla

para habitar en esta.

ARRIENDO -
NSE VIVIENDA i
INVERSION
ALTO 70.70% 29.30%
MEDIO ALTO 71.70% 28.30%

Tabla 3-1: Finalidad de adquisicion

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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En estos dos estratos se observa que un alto porcentaje desea adquirir vivienda
para habitar en ella, sin embargo, los nimeros de inversidon o arriendo también son
importantes, lo que refleja una tendencia creciente como inversion. Entre los dos
estratos existe una minima diferencia, donde el Medio Alto tiende un poco mas hacia

la vivienda propia, mientras que el Alto a la inversién.

Finalidad de la Compra

HVIVIENDA  ®ARRIENDO - INVERSION

ALTO MEDIO ALTO

Grafico 3-2: Finalidad de la compra

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Estos factores de aspiracion son muy importantes para el momento de realizar
un proyecto, ya que uno debe determinar cual va a ser el fin del producto, ya que para

cada uno (vivienda o arriendo — inversién) se pueden utilizar caracteristicas diferentes.

Las familias quitefias tienen un gusto sobre vivir de manera independiente, el
emplazamiento favorito ha determinado ser el de tener un hogar de manera
independiente, en un porcentaje mucho mayor a la aspiracién por vivir en un conjunto

cerrado, condominio o urbanizacion.

Esto refleja que la gente prefiere dominantemente habitar en un lugar
independiente, lo cual indica que por razones culturales no se acostumbra a la

convivencia en grupo, sin embargo, se han observado muchos proyectos de casas que
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se desarrollan en conjuntos habitacionales y tienen una gran acogida. Lo que indica

que otros factores pueden tener mayor impacto e importancia que el emplazamiento.

Emplazamiento

M Independiente Conjunto

Grafico 3-3: Emplazamiento

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Los atributos mas importantes que se observan en las actitudes de la demanda
demuestran mucho el sentir que tiene la gente. Es importante la determinacion de
estas variables y aplicarlas al proyecto, ya que demuestran los mayores intereses y

caracteristicas gue tenga el hogar donde piensan habitar.

Lo que indican las investigaciones es que la gente tiene dos prioridades, la
numero uno es la seguridad y la segunda que la vivienda sea acogedora. La seguridad
es un factor con el que se convive dia a dia al igual que la comodidad, sin embargo por
factores externos y sociales, el predominio de la inseguridad en la ciudad remarca que
la propiedad donde va a habitar una persona le permita tener la tranquilidad de la
seguridad. La comodidad determina un factor natural, ya que las personas nos

sentimos muy bien en ambientes cémodos y acogedores.

Los atributos secundarios son el buen aspecto del bien, la ubicacién y la

plusvalia. Estos tres factores son de segundo nivel, sin embargo la importancia de estos
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no es nula, se observa que la gente le da importancia a la imagen y a las zonas que se

encuentran alrededor.

3.1.2 Demanda Potencial de Vivienda

En base a los estudios de mercadeo de Gridcon, se observa que la intencién de
compra de vivienda, que existe en Quito, ha ascendido a n 39.01% durante un periodo
de tres afios, este periodo va desde el afio 2007 hasta el 2009. De este porcentaje
preferencial para el proyecto, se ha determinado que del 39.01% el 87.00% aspira

adquirir una casa, mientras tan solo el 13% prefiere un departamento.

Para asuntos de Bellavista Alta, el porcentaje es muy bajo y muestra que la

aficién por la vivienda independiente lleva a un deseo por adquirir una casa.

Tipo de Vivienda Preferida

B Casa Departamento

Grafico 3-4: Tipo de vivienda preferida

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En el censo del afio 2001, se determind la cantidad de personas que habitaban
en Ecuador, de acuerdo a proyecciones y estadisticas se ha determinado que la
cantidad de habitantes en el sector urbano y rural de Quito asciende a 2'064,611

habitantes, segln los datos estadisticos una familia tipica de Quito como promedio
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consta de 4,3 habitantes por hogar. Con este dato promedio tenemos como resultado
gue en Quito existen 480,142 hogares, lo que representa el mercado potencial. Si el
porcentaje que desea adquirir un hogar desde el momento del andlisis a tres afios, es

del 39.01%, obtenemos un resultado de 187,303 hogares en la ciudad.

NSE DEMANDA DEMANDA POR DEMANDA POR
POTENCIAL CASAS DEPARTAMENTOS
ALTO 20,210 17,583 2,627
MEDIO ALTO 22,682 19,733 2,948

Tabla 3-2: Demanda Potencial

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Los estudios muestran que en Quito la demanda en estratos Altos y Medio

Altos se encuentran en los 20,210y 22,682 hogares respectivamente.

En la Tabla 3-2: Demanda Potencial, se observa la clasificaciéon de acuerdo a la
aspiracion por casa o departamento, si bien la demanda potencial del estrato Alto y
Medio Alto representan el 23% del total de familias quitefas, tan solo el 2.98%

representa el deseo de adquirir un departamento en estos estratos.

La idea de la aspiracidon por un hogar independiente tiene efecto una vez mds
en el triste resultado que afecta a la demanda de departamentos en esta zona del pais,
sin embargo, para los proyectos de casas puede resultar un efecto favorable aplicando
de forma excelente el manejo de estas variables. Para atraer al mercado de casas, los
departamentos deben desarrollar estrategias alternas, que pueden ser tales como
manejar bien la ubicacion del proyecto, la seguridad y el ambiente que le pueden

brindar a una vivienda.

Para determinar con exactitud la demanda existente en Quito, se debe ir al

detalle, para obtener la demanda calificada. Para comprobar el factor calificado es




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

importante la clasificacion de quienes son potenciales compradores a contado y

quienes dependen de una ayuda como prestamos o créditos.

3.1.2.1 Demanda potencial con pago de contado

El manejo de grandes cantidades de dinero existen en el medio, se pueden
obtener estos por diversos métodos, y las cuestiones politicas y sociales del pais
muchas veces incentivan a que la gente gaste o invierta en un bien o activo en lugar de
depositar grandes sumas en el banco. Otro motivo principal es el ambiente y las
costumbres de consumismo que existen en Ecuador, esto influye en la adquisicién de

bienes de manera mas impulsiva.

La demanda potencial que desea adquirir una vivienda de contado representa a

4,930 hogares en clase Alta y la misma cantidad en Medio Alta.

NSE DEMANDA DEMANDA POR DEMANDA POR
POTENCIAL CASAS DEPARTAMENTOS
ALTO 4,930 4,289 641
MEDIO ALTO 4,930 4,289 641

Tabla 3-3: Demanda potencial con pago de contado

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Para efectos de este proyecto el valor real dispuesto a comprar departamentos
de contado seria de 641 familias en los cada uno de los estratos, con un total de 1,282
hogares potenciales. Los 641 hogares representan el 0.34% de la demanda total y el
2.17% de las personas con aspiraciones de adquirir su vivienda de contado. Entre los
dos estratos conforman el 0.68% de la demanda potencial total y el 4.34% de Ia

demanda que desea pagar de contado.

En base a este andlisis podemos determinar que de las familias que piensan

adquirir el bien de contado, en el estrato Alto, 453 serian utilizadas para vivir, mientras
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gue 188 se utilizarian para inversion. Del estrato Medio Alto, 460 serian ocupadas por
los duefios mientras que 181 se arrendarian. Con estos datos determinamos que entre
los dos niveles socioecondmicos se utilizarian 913 para vivienda y 369 se usarian como

un activo que genere ingresos.
3.1.2.2 Demanda potencial con pago de crédito

La tendencia al crédito es un factor que incrementa constantemente, este
método a resultado como una facilidad para poder adquirir bienes que se encuentran
fuera del alcance actual, el crédito nos permite comprar hoy con nuestro dinero del
mafiana. Esto a resultado positivo y ha tenido gran acogida por el hecho de que ha
permitido a las familias pensar o lograr adquirir algo que sin esta herramienta era
inalcanzable. Asi como este factor a dado mucha controversia, para un inversor

siempre resultara un arma a favor para aumentar sus clientes potenciales.

Las familias quitefias que aplicarian a la obtencion de crédito en los estratos
Alto y Medio Alto se calculan 15,268 y 17,744 respectivamente. Como dato es
importante saber que los hogares sujetos a crédito en total en Quito son 157,728 del

mercado potencial de 187,303.

NSE DEMANDA DEMANDA POR DEMANDA POR
POTENCIAL CASAS DEPARTAMENTOS
ALTO 15,268 13,283 1,985
MEDIO ALTO 17,744 15,437 2,307

Tabla 3-4: Demanda potencial con pago de crédito

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

La demanda potencial con deseos de adquirir un departamento, en el estrato

Alto, se ubican con el 1.06% de la demanda potencial total y el 1.26% de la demanda
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de crédito. En el nivel socioecondmico Medio Alto, para la demanda total representa el
1.23% y para la demanda de crédito el 1.46%. Estos valores representan un minimo,
son muy bajos en relacion a la demanda total, la afectacion sucede por el deseo de

adquirir casa.

La demanda de crédito es mayoritaria, lo que demuestra que el manejo del
area comercial debe ser enfocado a la facilidad para que el cliente pueda tener acceso
a un tramite facil y bien dirigido por parte del promotor. Este factor es muy favorable
para los ejecutores de los proyectos, sin embargo, debe ser bien manejado generando
la mejor guia sobre la forma de utilizar el crédito, la facilitacién de los tramites y crear
la mayor comodidad para que el cliente no se vea afectado por el sistema financiero a

mediano o largo plazo.

3.1.2.3 Demanda potencial calificada total (DPCT)

La demanda calificada total son las familias que se encuentran en capacidad
econdmica y legal de adquirir un bien inmobiliario. En la investigacién realizada por
Gridcon se determina que la demanda potencial calificada total (DPCT) representa el
21% de la demanda potencial total de hogares de Quito. En la Tabla 3-5: DPCT, se
observan los hogares calificados que demandan por un bien inmobiliario, y de estos

cuantos aspiran una casa y cuantos un departamento.

NSE DPCT DEMANDA POR DEMANDA POR
CASAS DEPARTAMENTOS
ALTO 1,849 1,609 240
MEDIO ALTO 6,334 5,511 823

Tabla 3-5: DPCT

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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La demanda calificada total de los dos estratos forma 8,183 familias, que
representa el 4.37% de la demanda potencial y el 20.80% de la demanda calificada.
Esto indica que la demanda calificada bajo en menos del 3% al valor que

representaban, estos dos estratos, de la demanda potencial.

La demanda por departamentos es baja, en el nivel Alto refleja el 0.13% de la
demanda potencial y el 0.61% de la demanda calificada, mientras que en Medio Alto
los 823 hogares representan el 0.44% de la demanda potencial y el 2.09% de la
demanda calificada. En total la demanda calificada para departamentos para efectos
de este proyecto se muestra con un valor de 1,063 hogares representando un 2.70%

de la demanda calificada total y un 0.57% de la demanda potencial total.

3.1.3 Demanda que desea adquirir vivienda entre 2008 y 2009

La investigacion de demanda se la realizé para que cuente con un efecto de tres
afios, sin embargo por propésitos del proyecto en observacidn, los afos criticos
representan el 2008 y 2009. La estadistica nos informa que el plazo promedio de los
niveles socioecondmicos Alto y Medio Alto es de 2.08 y 2.30 afios, esto quiere decir
que la mayoria de familias pretender adquirir su vivienda después de 2 afios y varios

meses a partir del momento de realizado el estudio.

Demanda por Anos
15,70%

B Menos de 1 afio

53,50% .
H Entre 1y 2 afios

De 2 a 3 afios

Grafico 3-5: Demanda por Aios

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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En base a la demanda potencial, se obtuvieron resultados importantes que
indican que el afio de aspiracién mayor para adquirir vivienda es el 2009, entre dos y

tres afos, el segundo es el 2008, entre uno y dos afios y el menor el 2007.

Estos porcentajes ubicados en el Grafico 3-5: Demanda por Afios, demuestran
la cantidad de hogares que piensan adquirir una vivienda entre los rangos
presentados. De acuerdo al analisis de demanda calificada tenemos que en los afios

2008 y 2009 los hogares que desean obtener una vivienda son 2,520y 4,378.

NSE DPCT DEMANDA POR CASAS DEMANDA POR
DEPARTAMENTOS
TOTAL 2008 TOTAL 2008 TOTAL 2008
ALTO 1,849 569 1,609 496 240 74
MEDIO 6,334 1951 5,511 1,697 823 253
ALTO

Tabla 3-6: Demanda calificada en el 2008

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

DPCT 2008

B DPCT TOTAL
B DEMANDA POR CASAS TOTAL
B DEMANDA POR DEPARTAMENTOS TOTAL

HDPCT 2008
B DEMANDA POR CASAS 2008
= DEMANDA POR DEPARTAMENTOS 2009

6.334

5.511

1.849 1.609

- 569 - 496 240 74

Alto Medio Alto

Grafico 3-6: DPCT 2008

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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En la Tabla 3-6: Demanda calificada en el 2008, se observa la demanda
potencial calificada para el sector inmobiliario en el afio 2008, para la clase Alta
representa 74 hogares y en la Media Alta 253 familias para departamentos. En total la

demanda potencial calificada total para el 2008 se define por 327 hogares.

Para el 2009, con un andlisis similar se determina en la Tabla 3-7: Demanda

calificada en el 2009.

NSE DPCT DEMANDA POR CASAS DEMANDA POR
DEPARTAMENTOS
TOTAL 2009 TOTAL 2009 TOTAL 2009
ALTO 1,849 989 1,609 861 240 128
MEDIO 6,334 3,389 5,511 2,948 823 440
ALTO

Tabla 3-7: Demanda calificada en el 2009

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

B DPCT TOTAL H DPCT 2009

m DEMANDA POR CASAS TOTAL B DEMANDA POR CASAS 2009

B DEMANDA POR DEPARTAMENTOS TOTAL = DEMANDA POR DEPARTAMENTOS 2009
6.334

5.511

1.849 1.609

989 861
B

Alto Medio Alto

Grafico 3-7: DPCT 2009

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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La informacidn sobre la demanda potencial calificada para el sector inmobiliario
en el ano 2009, se presentan de mejor forma que para el 2008. Para la clase Alta
representa 128 hogares y en la Media Alta 440 familias para departamentos. En total la

demanda potencial calificada total para el 2009 se define por 568 hogares.

La demanda para los afios 2008 y 2009 ha determinado una cantidad minima
con respecto a la demanda potencial, siempre el factor de preferencia por casas que
departamentos afecta la demanda para departamentos lo que resulta en un escenario

complicado para los proyectos de departamentos.

La demanda final se clasifica por la demanda potencial, la demanda calificada y
la demanda calificada por afios, en los siguientes graficos podemos observar un
resumen de lo analizado en esta seccion, determinando la relacion entre la demanda
calificada por departamento en cada clase socioecondmica en relacidon a las otras

demandas.

También observamos la comparacién entre el afio 2008 y 2009, de la demanda

potencial calificada dividida para casa y para departamento.

Demanda potencial vs. Calificada

B Demanda potencial B Demanda Calificada
M Demanda potencial de casa B Demanda calificada de casa

B Demanda potencial de departamento M Demanda calificada de departamento

22682

20210 19733
17583

6334 5511
2949
1849 1609 2627 240 823

Alta Medio Alta

Grafico 3-8: Demanda potencial vs. Calificada

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Esta comparacion nos indica en definitiva de cuanto es la demanda potencial
calificada para cada periodo y para cada estrato socioeconémico dependiendo de si el

interés radica en el desarrollo de un proyecto de casas o uno de departamentos.

Demanda calificada por ano

B DPCT por casa 2008 B DPCT por casa 2009

DPCT por departamento 2008 m DPCT por departamento 2009
2948

440

253

Alta Medio Alta

Grafico 3-9: Demanda calificada por aiio

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

3.1.4 Preferencia

La demanda de acuerdo a los diferentes niveles socioecondémicos, tiene
tendencias y gustos diferentes. Las preferencias que aspiran varian de acuerdo al
estrato al que pertenezcan y se han determinado valores promedios para generalizar

las ambiciones de cada familia.

Dentro de los factores a analizar como preferencia se incorporan el sector
deseado, las caracteristicas que buscan las personas en sus hogares incluyendo

tamanfios y el estado en el que preferirian adquirirlo.

3.1.4.1 Sector preferido

En la ciudad de Quito de acuerdo a su morfologia se encuentra dividida en Sur,

Centro, Norte y Valles, donde el Sur se limita con el centro en la Av. 24 de Mayo, el
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Centro se limita con el Norte en la Av. Patria y los Valles estan conformados por
cuatro: Valle de Los Chillos, Valle de Cumbayd y Tumbaco, Valle de Calderdn y Valle de

Pomasqui.

Imagen 3-1: Mapa de Quito

Fuente: Gridcon.

Los estudios muestran que el sector preferido por las familias quitefias es el
Norte, seguido por el Sur. Los Valles ocupan el tercer lugar y finalmente se encuentra

el Centro.

El Norte representa el 47% de la preferencia, casi la mitad de la poblacion de
Quito prefiere residir en este sector. El Sur se compone por el 34%, los Valles

conforman el 15% y el Centro figura el 4%.

Esta informacion contiene una diferencia que es muy importante mencionar.
Tras ubicarnos en la Imagen 3-1: Mapa de Quito, observa los sectores donde se
encuentran ubicados los diferentes valles, esto implica que para efectos de analisis de
demanda es importante evaluarlos individualmente, para lo que se obtiene que el 15%
que representan se clasifica en el 7% para el Valle de Cumbayd y Tumbaco, el 5% para

el Valle de los Chillos y el 3% para el Valle de Calderéon y Pomasqui.
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Preferencia por Sector

H Norte M Sur Valles ® Centro

4,00%

15,00%

Grafico 3-10: Preferencia por Sector

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

La preferencia por sector es amplia, y se debe a muchos factores dependiendo
que busca la gente en su ambiente. El tamafio en area de cada sector influye de alguna
manera, ya que al tener un espacio mayor y totalmente copado permite a la gente
tener mayores bienes o servicios al alcance de la mano. A pesar de los resultados, la
tendencia a los Valles sigue creciendo, ya que segun informacion del 2005, subié el
anhelo por el Valle de Cumbaya y Tumbaco y por el Valle de Calderén y Pomasqui,

mientras los otros sectores bajaron un poco. El mas afectado fue el Centro.

Para los estratos en analisis los sectores mejor cotizados son el Norte, los Valles
y el Centro. El nivel socioecondmico Alto solo presenta interés en el Norte y los Valles,
mientras que la clase Medio Alta incluye un minimo interés por el Centro. En los
diferentes estratos mientras disminuye el nivel socioecondmico se muestra una mayor

acogida por el sector del Sur y disminuye el interés por los Valles y el Norte.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

Sector Preferido

5% 3%

H Norte

W Sur

m Centro

M Valle de Cumbayay
Tumbaco

M Valle de Los Chillos

m Valle de Calderony

Pomasqui
Grafico 3-11: Sector Preferido, desglosado Valles.
Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
.
. NSE )
\*\ ALTO MEDIO ALTO | MEDIO TIPICO MEDIO BAJO BAJO
SECTOR \\
AN
NORTE 73.2% 70.8% 49.9% 18.9% 16.9%
SUR 0.0% 0.0% 33.9% 64.2% 71.4%
CENTRO 0.0% 3.5% 2.2% 7.4% 6.5%
VALLES 26.8% 26.1% 14.1% 9.6% 5.2%

Tabla 3-8: Preferencia por sector segtin NSE

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En el sector Norte se refleja un anhelo a la baja conforme se baja en estratos, el
mismo efecto ocurre con los Valles, mientras que las aspiracién por el Sur se
incrementa, llegando, en el nivel Bajo, a un valor parecido al deseo del Norte que

tienen las clases Alta y Medio Alta.
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Sector Preferido

Norte M Centro Valles

26,80% 26,10%
0,00% o 350%
73,20% 70,80%

Alta Madia Alta

Grafico 3-12: Sector Preferido estrato Alto y Medio Alto

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

El sector Norte muestra un deseo mayor por parte de la demanda, lo que
permite determinar que en las clases Alta y Media Alta son quienes marcan que esta

zona sea la mas deseada.

De acuerdo a la demanda potencial calificada total (DPCT) para clase alta que
son 1,849 hogares, segln el sector, en el Norte pretenderian vivir 1,353 familias y en
los Valles (Cumbaya — Tumbaco y Los Chillos), 496. Mientras que para el estrato Medio
Alto, de 6334, 4,484 hogares desearian vivir en el Norte, 222 familias en el Centro y

1,653 grupos en los Valles.

En definitiva como demanda por sector, se obtendria que la demanda del

sector Norte es de 5,837 familias, para el Centro 222 y para los Valles 2,149.

Si realizamos el andlisis mas a detalle, llevando a la aspiracién anual y por tipo
de vivienda preferida, tenemos que para el 2008 la demanda calificada para el sector
Norte es de 1,798 hogares (1,564 para casa y 234 para departamento), para el Centro
68 (59 para casa y 9 para departamento), y para los Valles 662 (576 para casa y 86 para

departamento). Mientras que en el afio 2009 serian 3,123 familias (2,717 para casa y
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406 para departamento), por el sector Norte, 119 (104 para casa y 15 para
departamento), para el Centro y 1,150 (1,000 para casa y 150 para departamento),

para los Valles.
3.1.4.2 Distribucién y tamano

Las preferencias por tamafo y caracteristicas de la vivienda indican el interés

sobre las cualidades que le gustaria a la demanda tener en un producto.

El area que interesa a los hogares de Quito segun los estudios, indican que en
promedio el nivel socioecondmico Alto prefiere un espacio de 137.05 m?, mientras que
la clase Medio Alta opta por 163.11 m% Los promedios en otros estratos se muestra
entre 127.03 m? y 130.05 m?, esto indica que existe mucha similitud en el tamafio de

una vivienda con excepcién de la clase Media Alta que pretende tener mas espacio.

En estas areas deseadas por la demanda, las aspiraciones en nimero de
dormitorios, bafios, medio bafio y parqueaderos varian dependiendo del estrato
socioecondmico al que pertenezca cada familia quitefia. Los datos promedio
demuestran ciertas semejanzas y diferencias entre los niveles Alto y Medio Alto a

pesar de la diferencia que existe entre las areas deseadas.

NSE Dormitorio Baiio Medio Bafio Parqueadero
ALTO 3.1 2.4 1 1.5
MEDIO ALTO 3.5 24 1.5 1.4

Tabla 3-9: Detalle de caracteristicas de la vivienda aspirada

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

Mediante los resultados se observa que la clase Medio Alta tiende a querer mas
medio bafios y mas dormitorios, lo que demuestra la necesidad por mayor espacio.

Como detalles basicos en una vivienda, se demuestran los explicados anteriormente, y
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al enfocarse en dormitorios, la variedad de demanda en este campo es muy

importante, por lo que amerita analizar las proporciones de aspiraciéon de dormitorios.

Numero de Dormitorios

4509 _110% 0,80%

M 2 dormitorios
B 3 dormitorios
M 4 dormitorios
B 5 dormitorios
B 6 dormitorios

™ 7 dormitorios

Grafico 3-13: Aspiracidn de cantidad de dormitorios

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

La tendencia mas fuerte es por tres dormitorios. Los datos mas sorprendentes
nos indican que la nadie desea una vivienda con un solo dormitorio, y la gente prefiere
mas tener cuatro habitaciones que solo dos. EI 1.90% de los hogares desearian adquirir
un bien con 6 o 7 dormitorios. De acuerdo a los promedios deseados por cada estrato
socioeconémico en material de dormitorios, el promedio total esta en 3.3 dormitorios,

lo que cubre perfectamente lo indicado en la preferencia de 3 habitaciones.

Existen otros detalles secundarios tales como el cuarto de servicio, el cuarto de
estudio, el drea de lavado (cuarto de madquinas de lavanderia). Estos factores
representan un valor agregado que no todos los individuos presentan interés, para
esto se observa en la Tabla 3-10: Interés por detalles secundarios, los porcentajes de

aspiracion segun los estratos Alto y Medio Alto.
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NSE Cuarto de Cuarto de Areade
Servicio Estudio Lavado
ALTO 68.0% 95.0% 75.6%
MEDIO ALTO 72.0% 94.0% 63.0%

Tabla 3-10: Interés por detalles secundarios

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En la grafica se puede observar mejor. El cuarto de estudio por sus porcentajes
altos de aspiracion, se determina como un agente importante, que deberia ser
considerado una necesidad comun. Si bien es cierto hoy el drea para maquinas de lavar
tiene una tendencia nueva y en proyectos actuales se utiliza mucho esta modalidad,
sin embargo en las clases Alta y Media Alta, tan solo el 75.6% y 63.0%
respectivamente, es la necesidad por este espacio. Mientras que el cuarto de estudio
se encuentra con un 95.0% para estrato Alto y 94.0% para nivel Medio Alto. Por
factores de espacio se puede optar mejor por el drea de lavado, sin embargo lo que

prefiere la gente es tener un cuarto de estudio.

Espacios Adicionales

I Cuarto de Servicio M Cuarto de Estudio = Area de Lavado

95% 94%

Alto Medio Alto

Grafico 3-14: Necesidad de Espacios Adicionales

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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De los tres espacios adicionales que se presentan a una vivienda, la mayor
acogida existe por un cuarto de estudio. Ahora se puede observar en ciertos proyectos
gue se esta desarrollando la vivienda con esta opcidn, los otros aditamentos no
demuestran mucha importancia, sin embargo los valores no son tan bajos, que vale la
pena considerarlos en la arquitectura de un proyecto, si es que estos espacios no
afectan en cantidad, tamafio o comodidad a las necesidades y deseos de la demanda

por las caracteristicas principales como dormitorios y bafios.

3.1.4.3 Caracteristicas de acabado del proyecto

Cuando a un proyecto inmobiliario se refiere, siempre interviene la imagen de
como se ve superficialmente al bien. La importancia de este “look” radica en los

acabados que tenga una vivienda, en cuanto a su decoracioén interna y su fachada.

Estos argumentos depende de varios factores, ya que existe una gran cantidad
de hogares que preferiria recibir su vivienda sin acabados, estas decisiones influyen en
los precios, ya que en la construccion inmobiliaria los costos de estos rubros son
representativos para un proyecto, y se incrementan cuando el posicionamiento estd

dirigido a un nivel socioecondmico mavyor.

En base a los estudios, se ha determinado que de la demanda potencial, al 68%
le gustaria recibir el bien totalmente terminado, mientras que al 32% le gustaria
recibirlo sin acabados. Ahora, esto muestra indicios de que si uno compra sin
acabados, significa que uno mismo va a terminarlo en base a su gusto, sin embargo, de
acuerdo a las investigaciones, la razén principal de que prefieren recibir la casa sin
acabados es por el asunto precios, puesto que asi es mas bajo, por lo tanto este factor

esta depositado en su mayoria en los estratos Medio Bajo y Bajo.

Otra caracteristica importante de un proyecto es la flexibilidad que este
presenta. Es factible que a todo tipo de vivienda puede tener esta caracteristica en
cuanto a ampliacién, pero, cuando se desarrollan proyectos de conjuntos cerrados, es

arquitectonicamente no viable, porque al permitir esto los disefios de cada casa
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cambiaran con el tiempo, pues cada duefio le modificard a su gusto y el trabajo
arquitectonico puede desaparecer o bien no mostrar una buena imagen, lo cual

representa una publicidad negativa para los promotores.

Adicionalmente, en el caso de edificios resulta un poco complicado permitir
gue existan ampliaciones, se puede realizar un proyecto con acabados que permitan
modificaciones internas realizando un trabajo de ingenieria y arquitectura conjunto,

pero es un cuadro que resulta complicado ejecutarlo.

Este dmbito es probable en el caso de proyectos inmobiliarios de casas o
centros comerciales, no obstante, a mediano o largo plazo puede resultar fatidico para

guienes desarrollaron el proyecto.

3.1.5 Precios

El andlisis de precios de la demanda se encuentra enfocado principalmente en
los valores que los hogares pagarian por una vivienda, la distribucién porcentual de

como se encuentran las familias con respecto a los rangos de precios.

Otro punto importante para analizar es el esquema financiero, el porcentaje de
quitefios sujetos a crédito, las entidades financieras preferidas, los plazos y por su
puesto la capacidad adquisitiva de entrada y cuotas mensuales junto con la
preocupacion que tienen las personas con respecto a pagos en el momento de adquirir

un bien.

Por esto esta seccién se muestra clasificada por el rubro Precios y el rubro

Financiamiento.
3.1.5.1 Precios

El precio toma la importancia de saber cuanto desea pagar un individuo por una
vivienda y en base a rangos de valores verificar donde existe mayor agrupamiento de

hogares.
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El precio maximo que esta dispuesto a pagar en promedio un hogar del nivel
socioecondmico alto es de S 42,842 USD ddlares, y un estrato Medio Alto $ 35,585 USD
dolares. En relacién a la oferta, son valores muy bajos que no representan el mercado
de la construccion. Los costos de construccidon, de manera global se han incrementado,

no obstante, la demanda ha disminuido el valor que les gustaria pagar por una

vivienda.
Rango de valores Porcentaje
UsD $ interesado
<5,000 1.4%
5,001 - 8,000 1.6%
8,001 -17,500 22.3%
17,500 - 35,500 44.0%
35,501 - 50,000 15.3%
50,001 - 70,800 6.1%
70,801 - 120,000 1.0%
120,001 - mas 0.6%

Tabla 3-11: Interés por detalles secundarios

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En cuanto a los rangos, en el estudio de Gridcon se determinaron varios rangos
y la cantidad de acumulacién de hogares en porcentaje, donde se ubican con respecto
al deseo de adquirir una vivienda. El valor mas importante se encuentra relativamente
en el centro, con el 44.0% de hogares que les gustaria pagar un bien inmueble por un

valor entre $ 17,501 y $ 35,500 USD ddlares.
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Grafico 3-15: Porcentaje interesado seguin rango de precios
Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Lo que nos determina la investigacion es que el 44.0% de la demanda potencial
pagaria entre S 17,501 y S 35,500 USD ddlares, por una vivienda. De acuerdo a los
valores de oferta, la mayoria de proyectos se encuentran en los tres ultimos valores,
desde $ 50,001 hasta $ mds de $ 120,000 USD ddlares, cubriendo con esto el 7.7% de

la demanda.

3.1.5.2 Financiamiento

El financiamiento es muy importante a la hora de adquirir un bien inmueble, las

estadisticas muestran que un porcentaje alto de poblacidén requiere de este servicio.

El crédito es un mal necesario, para la adquisicion de una vivienda la necesidad

de crédito aumenta conforme el nivel socioeconédmico baja.
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MEDIO MEDIO MEDIO
NSE ALTO ALTO TiPICO BAJO BAJO
Necesidad de 76% 78% 86% 83% 91%
crédito

Tabla 3-12: Necesidad de crédito

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

Necesidad de financiamiento
mALTO m MEDIO ALTO MEDIO TiPICO m MEDIO BAJO m BAJO

86,0% 83,0% 91,0%

76,0% 78,0% -

Necesidad de crédito

Grafico 3-16: Necesidad de financiamiento

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

Esto se traduce en que hay una gran dependencia por el sector financiero en
cuanto a crédito, ya que se vuelve indispensable para poder adquirir bienes. La
necesidad de este financiamiento es un elemento muy sensible que si se afecta
positiva o negativamente los resultados pueden ser excepcionales o nefastos para un

promotor.

En el Ecuador el sistema financiero ha ido evolucionando constantemente
aumentando las carteras de crédito para el sector inmobiliario. En el sector
automotriz, se ha desarrollado un factor muy similar, por lo tanto este se muestra
como un competidor potencial de la industria inmobiliaria. En el pais existe una gran
variedad de entidades financieras, en las que comandan los bancos. De acuerdo a los
datos del analisis de demanda, el interés por una entidad financiera se la expresa en el

Grafico 3-17: Entidad financiera con mayor acogida.
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Entidad Financiera

B Banco M Cooperativa ® Mutualista ™ Financiera mOtro

13e% 2%/
,067%

Grafico 3-17: Entidad financiera con mayor acogida

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Los bancos al llevarse el casi 63%, manejan mas de la mitad de los créditos al
sector privado en la demanda de bienes inmuebles, de este sistema el banco que
abarca mayor parte es el Banco Pichincha 65%, seguido por el Produbanco 8.1%, lo que
indica que una buena entidad financiera para funciones de determinar créditos para

los clientes potenciales es utilizar al Banco Pichincha.

Plazo de Financiamiento

m5afios WM10afios m™15afios MW20afos M 25afos
37,20%

14,40%
1,30%

Plazo

Grafico 3-18: Plazo de financiamiento

Fuente: Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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La demanda que adquiere crédito tiene preferencia por los plazos a los que
pagaria el total de capital invertido, la mayoria preferiria pagar a 10 afios plazo. Estos

valores reflejan los intervalos por los que un hogar estaria dispuesto a endeudarse.

De acuerdo a la situaciéon econdmica las aspiraciones de la mayoria (37.20%)
estdn acordes en cuestiones de plazo, ya que los financiamientos se encuentran en

periodos menores a los que se presentaban en épocas anteriores.

Para el financiamiento de un producto inmobiliario son muy importantes los
valores de entrada y las cuotas mensuales que una persona quiere pagar. En base a la
informacién del estudio, en los niveles socioecondmicos Alto y Medio Alto Ia
disposicion de cuota de entrada que tienen es de $ 7,537 USD ddlares y $ 7,514 USD
délares respectivamente, mientras que la capacidad para las cuotas mensuales es tan

solo de $ 308 USD ddlares y $ 327 USD délares respectivamente.

En base a estos datos se observa que estan dispuestos a pagar una cuota de
entrada muy parecida entre los dos estratos, sin embargo, la clase Medio Alta

pretenderia pagar una cuota mensual mayor.

Si bien los precios que esta dispuesta a desembolsar la demanda no estdn
acorde con los valores de la oferta, lo que significa que los hogares no pretenden
invertir mucho dinero en una vivienda puede ser porque no cuentan con la capacidad

econdmica necesaria por motivos de ingresos o tasas de interés.

El financiamiento siempre resultara un beneficio para poder aspirar a algo
mejor, por esto los resultados vertidos en las investigaciones son muy importantes

para determinar la estrategia comercial de un proyecto.

3.1.6 Perfil del Cliente

El proyecto Bellavista Alta ha considerado que su cliente potencial pertenece al

nivel socioecondmico medio alto. En Quito cada nivel socioecondmico tiene sus
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caracteristicas de ingreso, educacion, actividades, entre otros. Los estratos Alto y
Medio Alto conforman aproximadamente el 5% de los habitantes de la ciudad y sus

gastos mensuales por familia oscilan entre los $ 2,200.00 USD y més.

% de Gastos Gastos Gastos Gastos
NSE personas de familiares familiares familiares familiares
este nivel mensuales alimentos educacion | comunicaciéon
Alto / 5% Mas de S $429.00 S 341.00 S 145.00
Medio Alto 2,200.00

Tabla 3-13: Perfil del nivel socioeconémico Alto y Medio Alto

Fuente: Market Watch. Estudio de la Demanda de Vivienda en la Ciudad de Quito.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

Esta informacidon es muy importante para determinar los ingresos familiares y
verificar la capacidad adquisitiva que tiene el estrato para adquirir una vivienda,

especialmente si va a financiarla.

El ingreso minimo promedio que se ha determinado para los clientes

potenciales de este proyecto es de $ 3,650.00 USD mensuales.

El financiamiento, que depende de la politica de ventas del proyecto esta

estipulado de la siguiente manera:
Cuota Inicial: 10%
Cuota financiada por el constructor durante la construccion: 40%
Cuota contra entrega del inmueble: 50%

En base a esto, las caracteristicas del crédito para quienes van a acceder a

financiamiento en términos generales son las siguientes:
Plazo: 10 afios

Interés: 12%
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Capital a pagar: 50% del valor del departamento

De acuerdo a las caracteristicas de venta y de crédito tenemos que el valor

promedio de pago mensual por parte del cliente es de $ 1,095.58 USD por mes.

Departamento 001 002 101 102 201 301

Pago Mensual

(50%) S 858.62 $957.52 $586.78 $901.76 $1,483.03 | $1,785.77

Tabla 3-14: Cuota mensual de financiamiento - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Este pago mensual esta basado en la situacidon actual de los créditos en
términos promedio. Las cuotas pertenecen a un pago mensual durante 10 afios con
una tasa de interés del 12% anual, que se paga sobre el 50% del valor del capital, en

este caso el departamento.

Las caracteristicas basicas de la vivienda que espera el cliente son dormitorios,
banos, medio bano y parqueadero. Las caracteristicas de “valor agregado” son estudio

y espacio para maquinas de lavanderia.

Dormitorio | Bafios Me(}lo Parqueadero Estudio A,r ea_de
Baiio maquinas
Depar_tamento 3 . . , \o .
tipo

Tabla 3-15: Caracteristicas del departamento - Elaborado por: Julidn Escobar H.

Las caracteristicas promedio del proyecto deben contar con las descripciones
mostradas en la Tabla 3-15: Caracteristicas del departamento - Elaborado por: Julian
Escobar H.. Existen otros factores como precios, y tamafio de la vivienda que también
se encuentran relacionados con la demanda potencial y también por cuestiones de

riesgo no sistematico se ha optado por diversidad.
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El drea establecida como promedio por el cliente potencial es de 163.11 m?, por
lo tanto el proyecto muestra una variedad de entre 83.73 m? y 214.56 m>. El proyecto
tiene un promedio de 143.91 m?, qgue para disminuir el riesgo mencionado, y
acomodarse a cuestiones de precio y pago de la demanda ha determinado una leve

variedad en sus productos.

El perfil del cliente determina que su aspiracién es hacia un espacio bastante
amplio, que cuente con tres dormitorios y cada uno con su bafio independiente,
ademas se interesa por un medio bafio para todos los individuos ajenos a la vivienda.
La cantidad que desean invertir en su hogar no es muy alta, segun el estudio de
Gridcon (Grafico 3-15: Porcentaje interesado segun rango de precios), solo el 7.7% de
la demanda pagarian mas de $ 120,000.00 por una vivienda, y comparando con los
precios en el analisis de competencia, que bordean por debajo o sobre los S 1,000.00
por m?, existe una diferencia entre lo que se desea contra lo que se ofrece, sin

embargo, existe una gran aceptacion por la oferta.

La demanda aspira mucho a la comodidad y la imagen que puedan recibir del
lugar donde habitan, esto se debe en su mayoria a que las personas que adquieren una
vivienda en su mayoria es para habitarla antes que como una inversién, por esto las
exigencias pueden ser mayores en cuanto a detalles minuciosos que al cliente

potencial le permita adquirir exactamente lo que estan buscando.
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3.2 OFERTA

La oferta se estudia para determinar los productos que existen en el mercado,
el posicionamiento, el canal de distribucién y los demds factores que influyen en
ofrecer un producto en un sector comercial, en este caso el inmobiliario. Para este
propdsito se realiza un analisis de la competencia en el sector, con los productos que

ofrece, sus caracteristicas y las debilidades y fortalezas que presentan.

La competencia en este sector se presenta en varios proyectos promovidos por
empresas conocidas, con experiencia y posicionamiento en el mercado. Debido a las
caracteristicas del sector y del producto en andlisis (Edificio Bellavista Alta), se tomd
como referencia de una competencia enfocada en vivienda que se encuentra
ejecutando productos para clase media alta. Entre estos competidores se encuentran

los proyectos siguientes:
Uribe & Shwarzkopf, con el proyecto Royal Plaza.
Naranjo Ordonez, con los proyectos Avadell, QL805 y Firenze.
Jauregui Gaibor, con el proyecto Edificio Monitor.
CR Constructora, con el proyecto Piazza Borguesse.
Oleas Chavez Constructora, con el proyecto Edificio Welch.

Para el analisis evaluaremos variables importantes que nos guiaran a
determinar la verdadera competencia bajo la cual se encuentra el predio. En la
evaluacion de la competencia se considerara como 3 a una calificacion excelente, 1

una calificacidn baja y 2 un resultado medio.
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3.2.1 Localizacion

La localizacién determina el sector y el lugar en el que se encuentra ubicada la
competencia. Se refleja las ventajas y desventajas de la posicion fisica, los beneficios

en relacion a las dreas de recreacion, zonas comerciales, de negocios e industriales.

Podemos observar el mapa de localizacion del proyecto Edificio Bellavista Alta
con respecto a los proyectos determinados como competencia en el sector, esto se

encuentra en el Anexo 5: Localizacion de Competencia.

Imagen 3-2: Plazo de financiamiento

Fuente: www.viviendaexpress.com.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En el Anexo (5) mencionado se visualiza claramente la ubicacién de los
diferentes proyectos mencionados, a partir de esta localizacion observamos que el
proyecto Bellavista Alta cuenta con varias ventajas sobre la competencia con respecto
a variables de tranquilidad y comodidad, y a pesar de encontrarse en el lugar mas
lejano de las zonas importantes de la ciudad, tiene un acceso casi directo hacia estos

sectores, con varias vias de acceso que no tienen mucha saturacién de trafico.
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PROYECTO DIRECCION DESCRIPCION CALF.
ROYAL Gonzalez Suarezy | Se encuentra al final de la Bosmediano, tiene un 3
PLAZA Bosmediano acceso rapido a la Av. 6 de Diciembre. Cuenta con

mayor cercania y direccién mas directa a las zonas
comerciales.
EDIFICIO Manuel Sotomayor | Tiene una excelente vista, se encuentra dentro de 3
WELCH y Antonio Flores una Urbanizacién, lo que le da mayor seguridad.
Jijén Cuenta con dos accesos a las vias importantes y las
zonas comerciales.
AVADELL Bosmediano y Se encuentra en una via principal (Bosmediano), 3
Gonzalez Suarez que desemboca en la Av. 6 de Diciembre, esta
cerca de las zonas importantes de la ciudad.
QL805 Quiteio Libre y Es un proyecto cerca de la Av. Eloy Alfaro, 2
Ayarza desemboca en una zona de mucho trafico, se
encuentra ya mezclado con el ruido de la ciudad.
FIRENZE Pasaje Baqueroy Es un proyecto alejado, tiene una gran vista pero 2
Gonzalez Sudrez se encuentra en un lugar poco desarrollado.
EDIFICIO Monitor y Quitefio | Se encuentra cerca del ruido de la ciudad, estd 1

MONITOR Libre ubicada en una calle importante como la Quitefio

Libre, sin embargo, no desemboca en una via
principal.
PIAZZA Gonzélez Suarezy | Se encuentra en una calle principal, tiene acceso 3

BORGUESSE Bosmediano directo a la Av. 6 de Diciembre, cuenta con gran

vista.
BELLAVISTA | Antonio Flores Jijon | Cuenta con excelente vista, en una zona de mayor 3
ALTA y Manuel seguridad, a pesar de estar mas lejos de las zonas
Sotomayor importantes, también lo esta del ruido y del trafico

de la ciudad. Tiene dos accesos a las zonas

comerciales.

Tabla 3-16: Analisis de la competencia, Localizacion — Elaborado por: Julian Escobar H.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

3.2.2 Ficha de los proyectos

Los proyectos tienen sus caracteristicas particulares, que determinan sus

estrategias de mercado utilizadas para sus productos. Las caracteristicas mas

importantes de los proyectos mencionados se encuentran a las tablas presentadas.

3.2.2.1 Royal Plaza

CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la2
Nombre del proyecto Royal Plaza Tipo de Acabados Lujo
Direccion Gonzalez Suarez y Bosmediano Servicios de traslado Ascensor
Promotor Uribe & Shwarzkopf Velocidad de ventas 2
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $1,160.00
Tamaiio del programa 33 Departamentos Fecha de entrega Julio de 2010
Numero de dormitorio 1 a 3 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de baiios 1a 3% bafios Clase Socio-Econémica Media Alta
Tabla 3-17: Royal Plaza — Elaborado por: Julian Escobar H.
3.2.2.2 Edificio Welch
CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos 2
Nombre del proyecto Edificio Welch Tipo de Acabados Lujo
Direccion Sotomayor y Flores Jijon Servicios de traslado Ascensor
Promotor Oleas Chavez Velocidad de ventas 1
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $988.00
Tamaiio del programa 8 Departamentos Fecha de entrega Agosto de 2009
Numero de dormitorio 1 a 3 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de baiios 1 a3 % bafios Clase Socio-Econdmica Media Alta
Tabla 3-18: Edificio Welch — Elaborado por: Julian Escobar H.
3.2.2.3 Avadell
CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la3
Nombre del proyecto Avadell Tipo de Acabados Lujo
Direccion Bosmediano y Gonzélez Suarez Servicios de traslado Ascensor
Promotor Naranjo & Ordofiez Velocidad de ventas 2
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $1,200.00
Tamano del programa 28 Departamentos Fecha de entrega Marzo de 2009
Numero de dormitorio 1 a 4 dormitorios Proyecto piloto NO
Clase Socio-Econ6mica Media Alta

Numero de baiios

1a 3% bafios

Tabla 3-19: Avadell — Elaborado por: Julian Escobar H.
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3.2.24 QL 805

CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la3
Nombre del proyecto QL 805 Tipo de Acabados Lujo
Direccion Quitefio Libre y Ayarza Servicios de traslado Ascensor
Promotor Naranjo & Ordofiez Velocidad de ventas 2
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $1,100.00
Tamaiio del programa 49 Departamentos Fecha de entrega Junio de 2009
Marzo de 2010
Numero de dormitorio 1 a 4 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de bafio 1 a4 % bafios Clase Socio-Econémica Media Alta
Tabla 3-20: QL 805 — Elaborado por: Julian Escobar H.
3.2.2.5 Firenze
CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la3
Nombre del proyecto Firenze Tipo de Acabados Lujo
Direccion Pasaje Baqueroy Gonzdlez Servicios de traslado Ascensor
Sudrez
Promotor Naranjo & Ordofiez Velocidad de ventas 3
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $1,075.00
Tamafio del programa 46 Departamentos Fecha de entrega Diciembre de 2010
Numero de dormitorio 1 a 4 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de bafios 1 a 3 % bafios Clase Socio-Econdmica Media Alta
Tabla 3-21: Firenze — Elaborado por: Julian Escobar H.
3.2.2.6 Edificio Monitor
CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la2
Nombre del proyecto Monitor Tipo de Acabados Lujo
Direccion Monitor y Quitefio Libre Servicios de traslado Ascensor
Promotor Jauregui Gaibor Velocidad de ventas 1
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $1,100.00
Tamafio del programa 15 Departamentos Fecha de entrega Octubre de 2009
Numero de dormitorio 2 a 3 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de baiios 2 % a 3 % bafios Clase Socio-Econémica Media Alta
Tabla 3-22: Edificio Monitor — Elaborado por: Julian Escobar H.
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3.2.2.7 Piazza Borguesse

CARACTERISTICA DESCRIPCION CARACTERISTICA DESCRIPCION
Sector Bellavista Parqueaderos la2
Nombre del proyecto Piazza Borguesse Tipo de Acabados Lujo
Direccion Gonzalez Sudrez y Bosmediano Servicios de traslado Ascensor
Promotor CR Constructora Velocidad de ventas 2
Tipo de productos Departamentos Precio por m’ $981.00
Tamano del programa 49 Departamentos Fecha de entrega Enero de 2009
Numero de dormitorio 1 a 3 dormitorios Proyecto piloto NO
Numero de bafios 1a 3 % bafios Clase Socio-Econémica Media Alta

Tabla 3-23: Piazza Borguesse — Elaborado por: Julian Escobar H.

En base a esta informacion se puede observar la comparacién entre proyectos

en el cuadro de Anexo 6 donde se detalla la informacién de todos los proyectos.

Con esto se aprecia las caracteristicas principales de cada uno de los proyectos
competidores, como se encuentran y cudles pueden ser sus posibles ventajas y
desventajas sobre Bellavista Alta. Esta informacion es profundizada mas adelante en

este documento.

3.2.3 Promotor

Como promotores, existen varias compaiiias que tienen varias ventajas sobre
otras por su posicionamiento y el desarrollo de su marca. En la tabla siguiente
podemos observar los promotores que se muestran como competencias en este

sector.

Bellavista Alta compite y esta bajo amenaza por dos empresas con un nivel alto
de talento. Se deben determinar estrategias para evitar ser absorbidos o desplazados

por estas promotoras y buscar la salida al éxito con el proyecto en desarrollo.
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PROMOTOR DESCRIPCION CALF.

URIBE & Es una empresa que lleva mas de treinta afios en el mercado, ha logrado 3
desarrollar confianza en sus clientes, ya ha logrado captar un mercado y

SHWARZKOPF ha desarrollado una marca.

NARAN]JO Aligual que U&S, a logrado posicionar su producto, desarrollar una marca 3

ORDONEZ y también tiene treinta afios en el sector, ha logrado establecer su
nombre y su figura a nivel nacional.

JAUREGUI Es una compaiiia poco conocida, con varios afios de experiencia, ha 2

GAIBOR desarrollado varios proyectos y se ha mantenido firme frente a otras
marcas y competencias.

CR Es una empresa con varios afios en el mercado, se encuentra en proceso 2

CONSTRUCTORA | de obtener un lugar entre los mejores, sin embargo no representa una
competencia espectacular como marca en el mercado inmobiliario.

OLEAS CHAVEZ Es una empresa joven, con seis afios en el mercado y pocos proyectos en 1

su curriculum. No ha posicionado una marca y tiene competencia contra
los grandes, para esto necesita de una gran estrategia.

Tabla 3-24: Analisis de la Competencia. Promotor — Elaborado por: Julian Escobar H.

3.2.4 Estado de Ejecucion

El estado de ejecucién nos indica en que punto de avance de construccidn se

encuentran los proyectos de la competencia, ademas sobre como las ventas influyen

en la aprobacidon de la demanda sobre el proyecto, lo cual se mide con el nivel de

absorciéon. En la Tabla 3-25: Estado de Ejecucion analizaremos el estado en que se

encuentran y cuales son las ventajas y desventajas para nuestro predio.

La mayor importancia en la evaluacion del Estado de Ejecucién radica en la

capacidad con la que cuenta la competencia para entrar al mercado o con la fuerza con

la que ha ingresado al mismo, como los clientes estan respondiendo al mix de

productos, precios, caracteristicas arquitectdnicas y el resto de factores que influyen

en la venta de un inmueble, en cuanto y como la competencia esta logrando cubrir las

necesidades de los clientes.
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Imagen 3-3: Proyecto QL805

Fuente: www.naranjo-ordonez.com.
Elaborado por: Julian Escobar H.

La absorcién determina no solo la fuerza de ventas de la competencia sino la calidad
del producto, lo interesante de este factor es que permite determinar los productos
que tienen mayor acogida, los precios que estan ligados al inmueble y sus
caracteristicas, nos brinda una pauta de cdmo ubicar nuestro producto al mercado y
analizando las ventajas y desventajas, fortalezas y debilidades de estos productos con
sus planes de comercializacion y ventas, nos permite el desarrollo de un producto
mejor o una estrategia que no solo compita con lo existente sino que promueva el

buen desempefio del proyecto.

Imagen 3-4: Estado de Plaza Royal Imagen 3-5: Estado de Edificio Welch

Elaborado por: Julian Escobar H.
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PROYECTO ESTADO DE ABSORC. DESCRIPCION CALF.
EJECUCION
ROYAL Con vallas 2 Es un proyecto que todavia no inicia su ejecucidon (Ver Imagen 3: 1
PLAZA publicitarias, no se ha Estado de Plaza Royal), sin embargo tiene muchas unidades
demolido la vivienda Mensual vendidas y la velocidad es de 2 por mes, lo que representa una
que existe en el fuerte competencia en instancias de inicio de obra. Su marca
predio. permite que existan muchas ventas en planos.
EDIFICIO Obra gris 1 Es un proyecto que se encuentra en estado de obra gris (Ver Imagen 3
WELCH 4: Estad de Edificio Welch) lo cual permite a los clientes observar el
Mensual bien de forma tangible y les da mas seguridad para adquirirlo, tiene
una absorcién de 1 unidad por mes y cuenta con pocas unidades.
AVADELL Terminado 2 Es un proyecto ya terminado (Ver Imagen 5: Estado de Avadell), con 3
pocas unidades por vender, tiene una absorciéon importante, el
Mensual hecho de que ya esta culminado es una desventaja ya que se
presenta en iguales condiciones que el proyecto Bellavista Alta.
QL805 Fase 1 - terminada. 2 La fase 1 del proyecto ha sido terminada lo cual queda a un lado, 3
mientras que la segunda fase representa una competencia mas
Fase 2 - obra gris Mensual | fuerte, es un proyecto con varias unidades, la absorciéon de 2 por
mes indica que el proyecto tiene acogida y a este ritmo puede influir
las ventas con las del proyecto evaluado en este texto (Ver Imagen
6: Estado de QL805).
FIRENZE Por iniciar 2 Es un proyecto que todavia no inicia, tiene unidades vendidas y una 1
movimiento de tierras gran absorcion pero no incide con fuerza al proyecto evaluado (Ver
Mensual Imagen 7: Estado de Firenze).
EDIFICIO Obra Gris 1 Es un edificio con una absorcién pequefia, por su poca fuerza de 1
MONITOR penetracion muestra debilidades. El proyecto esta en la etapa de
Mensual obra gris, por esto sus esfuerzos no se concentran solo en ventas
sino también en construccion, lo cual reduce la capacidad y fuerza
de cédmo competidor directo. (Ver Imagen 8: Estado de Edificio
Monitor).
PIAZZA Terminado 2 Es un proyecto ya terminado con una absorcidon importante, el 1
BORGUESSE estado de ejecucion es similar a Bellavista y tiene mucha acogida,
Mensual pero ya ha vendido su gran mayoria de productos creando un menor
efecto en su fuerza como competencia.
BELLAVISTA En andlisis 1 (criterio) | La capacidad de absorcion es de una unidad mensual, ya que es un 2
ALTA proyecto pequefio, la competencia mas fuerte en este campo radica

en la capacidad de ventas y la competencia por crear una necesidad
en los clientes para la adquisicion del producto ya definido y
terminado.

Tabla 3-25: Estado de Ejecucion - Elaborado por: Julidan Escobar H.
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En este caso definimos que existen varios proyectos que no comienzan a
ejecutarse como construccién y son una amenaza menor, la fortaleza con la que
cuentan es la cantidad de unidades que estan absorbiendo mensualmente, ya que esto
afecta a la comercializacion y las ventas del proyecto Bellavista Alta. Los proyectos
terminados se muestran mas fuertes competidores por su calidad de marca, sus
productos definidos atractivos y su enfoque de esfuerzos esta totalmente dedicado a
la fuerza de ventas. La competencia radica en crear la necesidad del producto

existente en los deseos del cliente.

Imagen 3-6: Estado de Avadell Imagen 3-7: Estado de QL 805

Elaborado por: Julian Escobar H.

Imagen 3-8: Estado de Firenze Imagen 3-9: Estado de Edificio Monitor

Elaborado por: Julian Escobar H.
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3.2.5 Caracteristicas Arquitectonicas

Las caracteristicas arquitectdnicas nos ayuda a comparar y definir cuales son los
modelos y componentes que utiliza la competencia en este sector, esta variable nos
ayuda a definir el tipo de perfil del cliente para poder desarrollar un proyecto
arquitectéonicamente viable. Este mdédulo se basa en tres puntos, que seran detallados

a continuacion:
3.2.5.1 Tamario del proyecto

El tamafio del proyecto define en si la cantidad de productos que ofrece cada
uno de los competidores, en la Tabla 3-26: Caracteristicas Arquitecténicas. Tamaiio del

Proyecto se observa a detalle este analisis.

Por tamafio del proyecto, se observa que la competencia es menor, ya que
existen proyectos de gran envergadura que comparado con la exclusividad que le
permite el proyecto Bellavista Alta, estos buscan volumen en base a las limitaciones

del sector y la tierra.

Imagen 3-10: Proyecto Firenze

Fuente: www.naranjo-ordonez.com.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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PROYECTO TAMANO DESCRIPCION CALF.
ROYAL 33 unidades Es un proyecto grande, amplio, de mayor envergadura. Con un 1
PLAZA nivel de exclusividad menor.

EDIFICIO 8 unidades Es un proyecto pequefio, que permite exclusividad y amplitud. 3

WELCH

AVADELL 28 unidades Es un proyecto con un tamafo de competencia a nivel de la 2
mayoria de proyectos, con un nimero de unidades alto pero que
mantiene un nivel de exclusividad importante.

QL805 49 unidades Es un proyecto grande, con poca exclusividad, en busca de muchas 1
familias, esta fuera de la competencia con exclusividad, mas no en
amplitud.

FIRENZE 46 unidades Es un proyecto con muchas unidades, compite con otro proyecto 1
con la misma marca y esta a otro nivel con respecto al predio en
analisis.
EDIFICIO 15 unidades Es un proyecto con un tamafo interesante, presenta exclusividad 3
MONITOR y da un rango de seguridad mayor. Es un proyecto que se
desenvuelve a un nivel promedio de las competencias.

PIAZZA 49 unidades Es un proyecto que se encuentra en competencia con los de mas 1

BORGUESSE unidades, totalmente fuera del alcance como competencia para el

proyecto en estudio.
BELLAVISTA 6 unidades Es un predio pequeiio que permite de acuerdo a las ordenanzas 3

ALTA construir pocos pisos, por lo tanto puede ser un proyecto

restringido a exclusividad.

Tiene exclusividad por su limitacion en cantidad, es un proyecto
mas facil de vender y sus otras caracteristicas aportan para
generar mejor confort.

Tabla 3-26: Caracteristicas Arquitectdnicas. Tamano del Proyecto — Elaborado por: Julian Escobar H.

3.2.5.2 Areas

Areas determina la cantidad de producto que se encuentra como oferta en el

mercado, la cuantificacion de areas utiles, el detalle de la oferta sobre el tipo de

producto que ofrece, la cantidad y variabilidad que presenta cada proyecto.
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PROYECTO

AREAS UTILES

DESCRIPCION

CALF.

ROYAL
PLAZA

3017.5 m’

Este proyecto tiene departamentos distribuidos con areas de
50.00 m?, 69.50 m’, 73.50 m’, 79.50 m>, 102.50 m’y 192 m’.
Mucha variabilidad y departamentos de uno, dos y tres
dormitorios.

EDIFICIO
WELCH

868 m’

Es un proyecto bien definido con 8 unidades distribuidas con areas
que varian entre 95 m?a 350 mz, con poca oferta y variedad pero
con exclusividad y un producto diferenciado.

AVADELL

4017 m*

Los departamentos de este proyecto tienen areas de 60 m?, 76 m’,
107 m?, 140 m?, 166 m?, 180 m?, 182 m>, 228 m’ y 240 m’.
Variabilidad de oferta de productos de uno hasta cuatro
dormitorios.

QL805

5883.05 m’

Los productos de este proyecto tienen areas de 48 mz, 56,94 mz,
65,26 m?, 74 m%, 76 m%, 77 m’, 82 m%, 83 m’, 88,85 m?, 90 m?, 92
m’, 98 m’, 104 m’, 107 m%, 125 m’, 146 m’, 155 m>, 163 m’, 173
mz, 189 mz, 212 mz, 285 m? y 320 m?>. En este proyecto se ve
muchos tipos de departamentos que también constan de entre
uno y cuatro dormitorios.

FIRENZE

5643 m’

Es un proyecto con muchos tipos de producto, varian entre uno y
cuatro dormitorios, tienen en muchas areas, algo menos
establecido. Las areas son de 53 mz, 61 mz, 66 mz, 75 mz, 98 mz,
105 m?, 124 m?, 131 m%,137 m’, 145 m%, 163 m’, 172 m*, 182 m’,
213 m’ 251 m’, 257 m’ y 379 m’

EDIFICIO
MONITOR

2201.1 m*

Es un proyecto mejor definido, no apunta de forma muy general al
mercado, es mas especifico y tiene areas amplias que van desde
102 m?, 154 m?, 155 m?, 159.1 m?, 160 m?, 162 m%, 174 m’y 228
m?. Varian entre dos y tres dormitorios.

PIAZZA
BORGUESSE

3588.8 m’

En este proyecto tiene areas muy pequenas, se pierde la
comodidad, a pesar de la variacidn de producto se sumerge a la
competencia por no presentar algo o un poco de productos
diferenciados. Las areas van desde 52 m?, 53 m’, 54 m?, 57 m’, 62
m’, 64 m’, 68 m’, 69 m’, 72 m*, 80 m’, 81 m’, 87 m’, 89 m’, 94 m’,
99 m? 101 m?y 190 m”.

BELLAVISTA
ALTA

1028 m’ (Método
Residual)

863.47 m2

Por el método residual se observa una pequefia area vendible,
comparado con la competencia que presenta grandes proyectos.

El proyecto tiene un drea menor a la determinada en el método
residual, y en la realidad cuenta con departamentos con areas de
83.73 m2,106.75 m2,117.9 m2, 127.08 m2, 213.45 m2 y 214.56
m2.

Tabla 3-27: Caracteristicas Arquitecténicas. Areas. — Elaborado por: Julian Escobar H.
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Existen varias ventajas y desventajas de tener un drea pequefia, se puede dar
exclusividad y un producto diferenciado, sin embargo tiene limitantes en terreno,

areas comunales, menos ingresos.

Si no se hace un buen desarrollo arquitecténico pueden existir problemas de
circulacion, incomodidad, poca funcionalidad entre los mds importantes. La clave de
los terrenos pequefios radica en la optimizacion del espacio, aprovechandolo al

maximo.

De acuerdo al drea vendible obtenida en el método residual y sus limitaciones
la variabilidad de la oferta va a ser minima, no va a contar con mucha variedad, y va a
permanecer con exclusividad incluso a este nivel. En cantidad de darea vendible
obtenida del método residual, no representa en proporcidén una competencia, ya que
representa el 50% de otro proyecto de menor envergadura sin embargo puede
desarrollar un producto diferenciado que puede ser absorbido de manera importante y

a velocidades altas.

Imagen 3-11: Proyecto Edificio Monitor

Fuente: www.jgconstructores.com.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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En funcion de areas por producto, existen varios proyectos que se muestran
como competencia por ofrecer tamafios de vivienda parecidos. Con excepcién de tres
proyectos, el resto muestran una distribucién mas completa envolviendo una variedad
mayor cubriendo un rango mas amplio y generando mayor competencia contra el

proyecto Bellavista Alta.

Las caracteristicas Arquitecténicas nos dan una pauta para determinar en
contexto cual es el perfil del cliente que puede ser proyectado a una inversién, este
analisis nos permite determinar que caracteristicas necesita el cliente en base a
cantidad de unidades o tamafiio del proyecto, areas de la obra y de los productos. De
acuerdo a lo obtenido en este campo, se puede determinar que el proyecto debe
desarrollarse conforme a sus limitaciones de tamafio y desplegar un producto

diferenciado, con poca variedad pero una gran exclusividad.

3.2.6 Precios

Para la determinacion sobre la viabilidad de cualquier proyecto es sumamente

importante saber cuales son los precios de la competencia.

Imagen 3-12: Proyecto Piazza Borguesse

Fuente: www.crconstructora.com.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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PROYECTO

PRECIOS

DESCRIPCION

CALF.

ROYAL
PLAZA

$1,160.00

Tiene un valor elevado, las areas del producto y el tamario del
proyecto se encuentra sobre el promedio de la competencia. A
pesar del valor, tiene una absorcién promedio.

EDIFICIO
WELCH

$988.00

Este proyecto representa una competencia directa en cuanto a la
mayoria de detalles y caracteristicas, donde el precio esta muy
bien establecido y el tipo de producto que se ofrece es adecuado.

AVADELL

$1,200.00

Es un proyecto comparado con el primero, tiene un precio
elevado, su localizacién le da un toque de exclusividad, la
distribucidn de dreas y absorcién también, es una competencia
débil en cuanto al valor que ofrece y el mix de productos que
tiene.

QL805

$1,100.00

Es un proyecto con un precio promedio, con un mix de productos
variados, “para todos los gustos” y tiene una acogida promedio,
en definitiva es un proyecto promedio.

FIRENZE

$1,075.00

El precio va relacionado a la competencia, tiene un producto que
se desarrolla en un campo muy amplio con respecto a areas, ya
que consta con una gran variedad. Ademas es un proyecto con un
tamafio grande donde abarca un mix interesante de productos a
un valor justo.

EDIFICIO
MONITOR

$1,100.00

Es un proyecto menor, mas exclusivo de un competidor que no
tiene una marca fuerte ni totalmente establecida a pesar de la
experiencia. La ubicacion es cerca de otro competidor con valores
muy parecidos, con una mayor absorcién hacia sus productos
intermedios.

PIAZZA
BORGUESSE

$981.00

Es un precio cdmodo, a pesar de que el proyecto cuenta con
pequenas areas y tiene una gran cantidad de productos que indica
un tamano grande por cantidad pero no por espacio, poca
exclusividad por ser un proyecto apretado que busca volumen en
un espacio pequefio donde cuadra un producto no tan conforme a
la variedad de la competencia, pero con un precio que compensa.

BELLAVISTA
ALTA

$1,091.70 (método

residual)

$1,087.96

De acuerdo al método residual se obtiene un valor promedio, muy
parecido a la competencia, no obstante, coincide
aproximadamente con el valor adoptado para el proyecto.

El valor real por m? del proyecto es cdmodo y parecido a la
competencia, por su tamafio no necesita una gran absorcién, lo
que le permite una ventaja al establecer un producto diferenciado
y si la absorcién es mayor.

Tabla 3-28: Precios — Elaborado por: Julian Escobar H.
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De acuerdo al analisis, los valores son muy similares, existen pequefias
diferencias, y de acuerdo al analisis de absorcion el precio no influye mucho en caso de
que se encuentren dentro del rango entre $980,00 y $1.200,00. Ver Tabla 3-28:

Precios.

En la oferta se analizaron varios puntos donde se concluyd que la competencia

mas importante en este sector son los que constan con valores mas bajos.

La referencia nos indica que la verdadera competencia radica en el proyecto
Edificio Welch, un proyecto con un pequefio mix de productos, un precio un poco bajo
pero que cubre ya que el promotor carece de una trayectoria en generar una marca
confiable para el mercado, de Naranjo Ordofiez existen dos, QL805 y Firenze, estos son
de caracteristicas, tamano y precios muy parecidos, y la etapa de ejecucién en obra y

ventas la da fuerza contra proyectos que se desarrollen en esta época.

3.2.7 Comparativo de los componentes

Determinando y analizando a detalle las caracteristicas mds importantes de los
proyectos de la competencia y la oferta del sector, se ha logrado determinar un cuadro
comparativo resumido donde se expresan los valores de cada proyecto en cuanto a
absorcién, tamafio y precio. Aqui se pueden observar las fortalezas y debilidades en

cuanto a las particularidades que presenta cada competidor.

PROYECTO ABSORCION TAMANO AREAS UTILES PRECIOS
ROYAL PLAZA 2 33 unidades 3017.5m’ $1,160.00

EDIFICIO WELCH 1 8 unidades 868 m’ $988.00
AVADELL 2 28 unidades 4017 m’ $1,200.00
QL805 2 49 unidades 5883.05 m* $1,100.00
FIRENZE 2 46 unidades 5643 m’ $1,075.00
EDIFICIO MONITOR 1 15 unidades 2201.1m’ $1,100.00

PIAZZA BORGUESSE 2 49 unidades 3588.8 m’ $981.00
BELLAVISTA ALTA 1 6 unidades 863.47 m2 $1,087.96

Tabla 3-29: Cuadro comparativo de la competencia — Elaborado por: Julian Escobar H.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.H

La absorcion es un tema muy parejo, como se observa en el Grafico 3-19:

Absorcidn, no existe mayor diferencia entre uno y otro proyecto.

Los proyectos con menor absorcién son proyectos de menor envergadura,
especialmente proyecto Welch y Bellavista Alta que cuentan con 8 y 6 unidades

respectivamente.
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Grafico 3-19: Absorcion

Fuente: El proyecto mismo.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El tamafio si muestra una diferencia muy grande entre proyectos, aqui se
observa los contrastes entre unos y otros, lo cual indica la cantidad de esfuerzo que se

deben aplicar en forma distinta.

Las proporciones en areas no varian con gran diferencia como la cantidad de
productos que ofrece cada proyecto. La relacion entre el area de cada competencia y
el tamafio varian por el hecho de que unos proyectos cuentan con variedades amplias
en metraje por producto, mientras otros tienen variedad en un rango limitado de area
como se puede observar mas a detalle en las Tabla 3-26: Caracteristicas
Arquitectdnicas. Tamafio del Proyecto y Tabla 3-27: Caracteristicas Arquitectonicas.

Areas.
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Grafico 3-20: Tamafo
Fuente: El proyecto mismo.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Grafico 3-21: Areas Utiles

Fuente: El proyecto mismo.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Los precios se manejan dentro de un rango de $ 2250.00 USD que varian entre
los $975.00 y $ 1,200.00 USD, por m”. La diferencia es muy amplia en cuanto a que son
productos con caracteristicas similares en cuanto a posicionamiento, por esto se

refleja el tipo de estrategia con respecto a precios que maneja cada promotor.
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Grafico 3-22: Precios

Fuente: El proyecto mismo.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Los valores observados y analizados nos demuestra el estado en los que se
encuentran los proyectos y como cada uno tienen sus caracteristicas y estrategias
individuales. Los proyectos de este sector se muestran muy fuertes ante un proyecto
de menor tamano, sin embargo, esta evaluacién permite ubicar al proyecto Bellavista
Alta en una mejor posicion ante sus rivales. Las proporciones, areas y precios de cada
proyecto indican su plan, en el proyecto analizado se toma como accién una estrategia

de baja absorcién con un producto diferenciado.
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3.3 EVALUACION DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LA
COMPETENCIA

En base al analisis determinado en esta seccidn se pudo desarrollar un cuadro
donde se presentan cuales son los proyectos que representan una mayor competencia
en cuanto a los factores mas importantes de cada proyecto. La importancia de esta
seccion se encuentra en el realizar un andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) de la competencia para determinar cudles son los campos
mas importantes que debe cubrir el proyecto Bellavista Alta. Esta evaluacién de
fortalezas y debilidades permitird la determinaciéon de los factores mas importantes

para el desarrollo de un proyecto en este sector.

3.3.1 Competidores principales

Los competidores principales no son todos los analizados anteriormente, mas

bien este sirvid para filtrar y determinar los verdaderos rivales para el proyecto.

La evaluacion y calificacion de los competidores se ha realizado en un cuadro
(Anexo 7) indicando la capacidad de competencia de cada proyecto, concluyendo en
cuales son los proyectos que realmente se encuentran en mejores condiciones como

rivales para Bellavista Alta.

En base a los resultados del anexo nombrado, tenemos los siguientes como

competidores del proyecto Bellavista Alta.

PRMOTOR PROYECTO
OLEAS CHAVEZ EDIFICIO WELCH
NARANJO ORDONEZ AVADELL
NARANJO ORDORNEZ QL805

Tabla 3-30: Competencia — Elaborado por: Julidn Escobar H.
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Como verdadera competencia en el sector se han determinado a tres
proyectos. Las caracteristicas entre uno y otro varia, por ejemplo en tamafio de
proyecto QL805 muestra una cantidad de productos muy superior al resto, sin
embargo, todos los factores analizados en oferta determinan como mayor amenaza a

los proyectos representados en la Tabla 3-29: Cuadro comparativo de la competencia.

3.3.2 Analisis FODA

El analisis FODA es la determinacién de las Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas que tiene un proyecto o una empresa en particular.

El proyecto Bellavista Alta necesita determinar sus capacidades para
desarrollarlas al maximo y determinar sus debilidades para transformarlas en

fortalezas y garantizar el éxito del proyecto a sus desarrolladores.

3.3.2.1 Fortalezas

Las fortalezas determinan los puntos clave del proyecto, estos para Bellavista

Alta son:

Excelente ubicacion, en un sector tranquilo, seguro y cercano a

las zonas importantes de Quito.

El proyecto cuenta con pocas unidades de vivienda, tan solo seis,

lo que hace que sea un proyecto que se puede vender muy rapido.

Es un proyecto pequefio y el periodo de ejecucion es corto,

dieciocho meses, con doce solo de construccion.

El precio se ajusta a los precios del mercado y la competencia del

sector.

Los departamentos tienen una pequefia variedad a pesar de sus

pocas unidades, con lo que disminuye el riesgo no sistematico.
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3.3.2.2 Debilidades

Las debilidades muestran los puntos flacos del proyecto, para Bellavista Alta

son:
El promotor no tiene una marca reconocida en el mercado.
El promotor no tiene posicionamiento en el mercado.

Por no tener marca no existe mucha confianza por parte de los

clientes, lo cual afecta a la preventa.

Puede ser destruido por la competencia si no desarrolla una

estrategia comercial alternativa.
No existe mucha inversidn para promocion y publicidad.
3.3.2.3 Oportunidades

Las oportunidades son agentes externos que permiten que el proyecto pueda

desarrollarse mas de lo esperado.
La urbanizacién permite tranquilidad y seguridad.

Los clientes pueden preferir exclusividad y optar por un edificio

de menor tamafo y menos unidades de vivienda.
La dolarizacioén.

El riesgo pais se encuentra en descenso lo que puede ayudar a

encontrar mas inversores.
3.3.2.4 Amenazas

La inflacion es muy variable y afecta a los precio, pues estos

suben cada vez mas.
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Existe una restriccion en los préstamos bancarios y el crédito

hipotecario. Lo cual reduce los clientes potenciales.

Los plazos de financiamiento son menores para los clientes, lo

gue hace que sus cuotas sean mas altas.

Los créditos y financiamientos para promotores tiene un costo

de interés alto.

La competencia cuenta con promotores que tienen marca y

posicionamiento en el mercado.
La competencia puede nublar las cualidades de Bellavista Alta.

Es importante analizar a detalle este cuadro FODA para la determinacion de la
estrategia comercial, puesto que aqui se exhiben los puntos importantes para

determinar el éxito del proyecto.
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CAPITULO 4‘

COMPONENTE TECNICO-
ARQUITECTONICO
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4 COMPONENTE TECNICO - ARQUITECTONICO

4.1 UBICACION

El predio se encuentra ubicado en el sector Nor-Oriente de la ciudad de Quito,
en la parroquia Benalcazar, barrio Bellavista Alta, conocido también como “Canal

Ocho”.

Rellavista

Imagen 4-1: Mapa de Distrito Metropolitano de Quito

Fuente: Gridcon.

El proyecto Bellavista Alta se encuentra en la Urbanizacion Bellavista, Calle
Antonio Flores Jijon y Manuel Sotomayor. Cerca de dos avenidas muy importantes
como la 6 de Diciembre y Eloy Alfaro. Las dos se mueven desde este punto hacia el
Norte, y la Av. 6 de Diciembre desde este punto hacia el Sur, mientras que la Av. Eloy

Alfaro hacia el Occidente.
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Es un sector central donde las vias de acceso cercanas le permiten una
movilidad facil a sectores de gran incidencia sobre una decisidon de vivienda de clase

media alta.

Fuente: Google Earth.
Elaborado por: Julian Escobar H.

4.1.1 Zona Industrial y Comercial

La 6 de Diciembre es una Avenida comercial, se encuentra el Megamaxi, con las
facilidades de supermercado y farmacia. Mas al Norte se encuentra la Av. Naciones
Unidas (NNUU), el sector comercial minorista mas importante del Norte de Quito, con
centros comerciales como el Quicentro Shoppping, el CCl (Centro Comercial Ifiaquito),

y al final de la Avenida, al Occidente de Quito, la Plaza de las Américas.
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Imagen 4-3: Megamaxi, Av. 6 de Diciembre

Elaborado por: Julian Escobar H.

El Megamaxi tiene al frente un proyecto en desarrollo que incluye restaurantes,

centro de cines y un mercado para adquirir cualquier tipo de bienes.

La Naciones Unidas es una via amplia con un toque natural por los arboles que
se encuentran sobre ella, a pesar de ser una calle muy corta cuenta con una alta

concentracion de comercio, lo que la hace una calle notoria e importante.

Imagen 4-4: Av. Naciones Unidas (Zona Comercial minorista mas importante de Quito)

Elaborado por: Julian Escobar H.
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Imagen 4-5: Centro Comercial Quicentro Shopping

Elaborado por: Julian Escobar H.

El Quicentro Shopping es uno de los Centros Comerciales con un estilo
Americano mas antiguos de Quito. Tiene en su entorno almacenes para todo tipo de

gustos y lugares de comida y entretenimiento.

Imagen 4-6: Centro Comercial Inaquito CCI - Elaborado por: Julidan Escobar H.

También se encuentra cerca del centro comercial Mall El Jardin, y su
exclusividad, el cual se encuentra entre la Av. Amazonas y Republica, de facil acceso

por la Av. Eloy Alfaro.
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Imagen 4-8: Centro Comercial Mall El Jardin - Elaborado por: Julian Escobar H.

Este sector se encuentra muy cerca de dos Distritos Centrales de Negocios
(CDB, por sus siglas en ingles de Central Business District). Uno es Republica de El
Salvador, que se encuentra desde el Quicentro Shopping, hasta la Av. De los Shyris. El
otro CDB es la Amazonas Norte, por la Av. Amazonas, desde la Av. Eloy Alfaro hasta la

Gaspar de Villaroel, comenzando muy cerca del Mall el Jardin.
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Imagen 4-9: CDB Republica de El Salvador - Elaborado por: Julidn Escobar H.

Imagen 4-10: CDB Amazonas Norte - Elaborado por: Julian Escobar H.

4.1.2 Malla Vial

La accesibilidad al Proyecto Bellavista Alta, tiene como via principal y direccién
directa a la Calle Bosmediano, la cual sube derecho de la Av. 6 de Diciembre y es el

principal acceso del sector hacia los sectores mds importantes de la ciudad.

Una calle que crea un modo de acceso parecido al anterior y podria considerarse como
secundaria es la Calle Quitefio Libre, esta desemboca directamente en la Calle Antonio
Flores Jijon, sin embargo, no desemboca directamente en una via principal y es una

calle con varias curvas intersecciones con otros pasos alternas.
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Las avenidas principales que permiten la circulaciéon en la ciudad y se
encuentran conectadas a los accesos del proyecto son la Av. 6 de Diciembre y Av. Eloy
Alfaro. La Av. 6 de Diciembre tiene un recorrido de Norte a Sur, en ella se encuentra la
Ecovia que parte desde la Rio Coca y camina hacia el Centro de la ciudad, es un
transporte publico con facilidad de circulacidon en estas direcciones. La Av. Eloy Alfaro,
por su trayectoria es una avenida comoda especialmente para el sector, al desembocar
la Calle Bosmediano la Av. Eloy Alfaro se dirige, hacia el Norte y en el otro sentido
hacia el Occidente, con lo que cubre un recorrido longitudinal y transversal de la

ciudad, cubriendo y determinando el acceso a puntos clave expresados anteriormente.
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. In-1agen 4-11: Malla Vial

Fuente: Google Earth. Earth.google.es.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El proyecto se encuentra a una de las salidas a los Valles, por el Tunel de
Guayasamin, la cual le direcciona a la Av. Interoceanica como acceso directo al Valle de

Cumbayd y Tumbaco, o indirectamente por la Simdén Bolivar hacia el Valle de los

Chillos.
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Imagen 4-12: Tunel de Guayasamin

Fuente: http://www.tunnelbuilder.es/week3605_pic4.jpg

Este acceso representa comodidad para la movilizacion de Norte a Sur por el
corddn perimetral, (Av. Simdén Bolivar) que va desde Calderén (Norte) hasta Tambillo
(Sur) con ingresos a la ciudad por Monteolivo al sector del Batadn, el Tunel de

Guayasamin hacia el parque de la Carolina y hacia Quitumbe por el puente de Guajald.

4.1.3 Areas de Recreacion

En el sector encontramos en la zona aledafia el Parque Metropolitano y mds
hacia el oeste el Parque de la Carolina, aqui se pueden realizar deportes matutinos
como trotar o ciclismo. Ademas existen otros medios de recreacién y diversién, como
cines, en el nuevo proyecto Metrépolis, en el CCl los Multicines y en la Plaza de las
Ameéricas el Cinemark. También en la Amazonas y NNUU esta la Plaza Deportiva, donde
existen canchas de futbol sintéticas, canchas de tenis y otros. Por la ubicacion se
encuentran a una distancia importante de los Clubes mas representativos de la ciudad,
como el Rancho San Francisco, El Condado, El Buenavista, los cuales por la malla vial
que presenta la ciudad y la ubicacidon del proyecto permite un acercamiento rapido

para disfrutar de estas instalaciones.
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Imagen 4-13: Parque Metropolitano

Fuente: Google Earth.
Elaborado por: Julian Escobar H.

4.2 ESQUEMA DE LOCALIZACION

El predio estd ubicado en las coordenadas 78°28'17.42"W de longitud vy
0°11'13.06"S de latitud. La Imagen del Anexo 8 nos presenta la ubicacidn del proyecto
con respecto a los Centros Comerciales y Centros de Negocios mas importantes del

Norte de Quito.

En el Anexo 8 podemos observar una vista panoramica de la ubicacién
estratégica del sector en relacién a los centros comerciales y financieros mas

importantes de Quito, en su zona Norte.
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UBICACION

SIN ESCALA
Imagen 4-14: Ubicacion

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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Imagen 4-15: Localizacion

Fuente: Google Earth. Earth.google.es.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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4.3 METODO RESIDUAL

El método residual (Anexo 9) fue importante para la determinacidon de datos
guias con respecto al proyecto, basandonos en la informacién del sector, la
competencia y las Ordenanzas Municipales, y demds informaciéon proveniente del

Informe de Regulacién Metropolitana, se obtuvieron los resultados de este método.

Tras filtrar la informacion sobre la competencia en el sector obtuvimos los

siguientes parametros de precios y absorcion, para determinar el valor promedio

ponderado:
PROYECTO PRECIOSM2 | ABSORCIONU | PORCENTAJE PRECIO
PONDERADO PONDERADO
ROYAL PLAZA $1,160.00 2 15.38% $178.41
AVADELL $1,200.00 2 15.38% $184.56
QL805 $1,100.00 2 15.38% $169.18
FIRENZE $1,075.00 3 23.08% $248.11
PIAZZA BORGUESSE $ 981.00 2 15.38% $150.88
EDIFICIO MONITOR $1,100.00 1 7.70% $84.59
EDIFICIO WELCH $ 988.00 1 7.70% $75.98
PROMEDIO $/1,086.29 13 (Total) 100.00% (Total) $1,091.70

Tabla 4-1: Precios y absorcion de la oferta - Elaborado por: Julian Escobar H.

Con esta informacién obtuvimos un precio aproximado de $ 1,091.70, para
vender por m’, es un precio bastante alto, teniendo en cuenta que este proyecto es
parecido al proyecto Edificio Welch. Las Ordenanzas Municipales A10 (A604-50), nos
indica que el predio tiene un COS Total de 200% y un COS PB de 50%, lo que indica que
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se pueden construir hasta 4 pisos en el lote. Con estos y otros datos armamos el
cuadro para determinar con aproximacion las areas de construccién, las utiles

vendibles y el rango que se podria pagar por el terreno.

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Area de Terreno m’ 514.00
Precio Venta por m? en la usD$ / m? $1,091.70
Zona
Ocupacion del Suelo COS PB % 50.00%
Altura Permitida (h) Pisos 4
K = Area Util % 90.00%
Rango de Incidencia % 20.00%
(Terreno) "ALFA" 1
Rango de Incidencia % 25.00%
(Terreno) “ALFA” 11

Tabla 4-2: Datos para Vivienda - Elaborado por: Julian Escobar H.

Con la el calculo de los datos obtenemos que el precio posible a pagar por m?
es de $ 491.00, y el costo promedio que deberia ser pagado por el terreno seria de
$252,510.90, y lo maximo S 280,567.67. El drea de construccidon que tendria el terreno
seria de aproximadamente 1,142.22 m? y el area vendible oscilaria entre 1,028.00 mZ.
Con estos resultados y si se desarrollando un proyecto con tales caracteristicas. De
acuerdo al proyecto, el area construida es de 1,549.47 mz, y el drea util vendible es de
1315.72 m®. Existen varias diferencias debido a que el drea aprovechada fue mayor a la

estimada en el método residual.
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DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Area Construida Maxima m’ 1,142.22
= Area Vendible / K
Area Util Vendible m? 1,028.00

= Area Terreno * COS PB * Pisos

Valor de Ventas UsD$ / m* $1'122,270.68

= Area Util* Precio Venta

"ALFA" I Peso del Terreno usDsS S 224,454.14

"ALFA" II Peso del Terreno usDsS $ 280,567.67

Media "ALFA" usbDsS $252,510.90
VALOR DEL TERRENO UsD$ / m’ $491.27

Tabla 4-3: Calculo del valor del terreno - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los datos que se obtuvieron con respecto a costos y a rentabilidad se muestran
en la Tabla 4-4: Resultados finales Costos y Ventas, donde se expresan los costos de
construccion directos e indirectos, los valores obtenidos en ventas, la rentabilidad

esperada por el promotor y la utilidad real posible en este proyecto.

De acuerdo al area obtenida en el mismo método residual y determinando que
los costos directos por m? van a estar en un promedio de $ 425.00 y los indirectos van
a ser del 25%, se obtiene un costo total de proyecto de $606,805.56 mds un valor de
terreno aproximado a $252,510.90, dando un total de $ 859,316.46. Las ventas nos
dan un valor total de $ 1'122,270.68 de ingresos, que viene a generar $262,954.22,

gue es mayor a lo esperado por los duenos.
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DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
Valor de Venta uSD$ / m’ $1,091.70
Coeficiente de Area Util Vendible (K) % 90.00%
Costo Directo de Construccion (CD) USDS$ / m? $ 425.00
Costo Indirecto y otros costos aproximados % 25%
Area Total Construida (AT) m’ 1,142.22
Costo Total Construcciéon (CC) usDS $606,805.56
Valor de Ventas (VV) usDS $1,122,270.68
Margen Operacional usDS $515,465.13
Valor Esperado del Lote usbDS $252,510.90
Utilidad Esperada (22%) usbDS $246,899.55
Utilidad Real (23.43%) usD$ $262,954.22

Tabla 4-4: Resultados finales Costos y Ventas - Elaborado por: Julian Escobar H.

Este método es para calculos muy rapidos y superficiales, mas adelante en el
Capitulo 5: Componente de Ingenieria, se analizard y comparara los datos de costos
obtenidos en este andlisis de método residual y los reales generados en el proyecto, ya
determinando las variables claves, precio del mercado y rubros de construccién e
indirectos de planificacion. En el andlisis financiero y comercializacidén se presentaran
los ingresos y la estrategia de ventas, donde se verificaran los ingresos totales del
proyecto en base a los valores establecidos por el promotor para la venta de sus

unidades. El valor por m? en el método residual es superior al obtenido en el estudio
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de mercado y asi mismo mayor que el determinado en la venta por parte del

promotor.

4.4 COMPONENTE ARQUITECTONICO

El objetivo arquitectonico del proyecto es desarrollar un edificio de
departamentos para clase media alta. En este terreno se ubicara el edificio de cuatro
pisos, que constara con seis departamentos. Los departamentos oscilaran entre 80 y
215 m®. La entrada principal se encuentra en la Calle Antonio Flores Jijon, tendra un

acceso al parqueadero subterraneo y un acceso peatonal.

4.4.1 Informe de Regulacion Metropolitana

De acuerdo al Informe de Regulacién Metropolitana (IRM), este predio cuenta

con las siguientes caracteristicas:
4.4.1.1 Zona:

Zonificacion: A10 (A604-50)

Lote minimo: 600 m2

Frente minimo: 15 m

COS TOTAL: 200%

COS PB: 50%

Forma de ocupacién del suelo: (A) Aislada
Clasificacidon del suelo: (SU) Suelo Urbano

Etapa de incorporacién: Etapa 1 (2003 hasta 2005)

Uso Principal: (R2) Residencia Mediana Densidad
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4.4.1.2 Pisos

Altura: 12 m
Numero de pisos: 4

4.4.1.3 Retiros

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

Para obtener mas detalle del Informe de Regulacién Metropolitana ver el
Anexo 10.
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Imagen 4-16: Bellavista Alta

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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4.4.2 Estilo

El proyecto consta con un disefio moderno, con departamentos amplios
especialmente disefiados para la familia. Es un proyecto pequefio y exclusivo para un
numero pequeiio de habitantes, dentro de los seis departamentos consta uno de un
dormitorio, dos de dos dormitorios y tres de tres dormitorios. Se encuentra en una
zona segura, alejada del ruido y la contaminacién de la ciudad, pero estad dentro de la

misma.

Bellavista Alta estd disefiada para ser un lugar acogedor, con poca densidad

para mostrar su exclusividad de atender ante los pedidos de sus clientes.

4.4.3 Programa Arquitectonico

El proyecto constara con un edificio de cuatro pisos, conformado por seis
departamentos, y un subsuelo con trece parqueaderos, donde uno es exclusivo para
visitas. El primero y el segundo piso constan con dos departamentos cada uno, y el
tercero y el cuarto nivel con uno cada uno. La terraza tendra una sala comunal para

actividades diversas.

Este es un proyecto de poca densidad que permite a los habitantes disfrutar de
un entrono desarrollado y agradable, se enfoca en el crecimiento vertical por la
escases de espacio dentro de la ciudad, pero al mismo tiempo permite a los ocupantes
tener la sensacién de encontrarse en una casa. Adicional a esto el proyecto se enfoca
en crear un entorno calido para quienes habitaran en el, enfocandose en una atractiva
y privilegiada forma de vida que permitira el desarrollar una relacién con los vecinos
del edificio para entrelazar una relacion a largo plazo creando una mayor comodidad y

una vida comunitaria refrescando los tiempos de tranquilidad.
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Imagen 4-17: Fachada Lateral del Proyecto Bellavista Alta

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

4.4.4 Departamentos Tipo

Cada departamento en este proyecto tiene su particularidad diferente, no
existe ninguno que se parezca a otro, por lo tanto tenemos seis tipos. Los

departamentos que conforman este proyecto tienen las caracteristicas y se encuentran

distribuidos como se detalla a continuacion:

4.4.4.1 Planta Baja:

La planta baja esta conformada por la entrada peatonal de la calle al edificio, la
caseta de guardia con su respectivo bafo y dos departamentos con sus terrazas. El
departamento 001 figura con dos dormitorios, cada uno con su “walking closet” y bafio
completo, ademds un medio bafio cerca del ingreso. Este departamento también tiene
una sala comedor, una amplia cocina con espacio para maquinas y medio bafio de
servicio. En resumen cuenta con dos dormitorios, dos bafios completos, un medio
bafo y un medio bano de servicio. Existe la comodidad de una terraza tipo jardin, dos

parqueaderos, los nimeros 11y 12 (se puede observar su ubicacién en la Imagen 4-23:




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

Subsuelos - Parqueaderos) y una bodega, la 001. El tamafio de este departamento es

de 106.75 m?, la terraza tiene un drea de 59.20 m? y la bodega 4.68 m®.
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Imagen 4-18: Planta Baja

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El otro departamento de esta planta, el 002, estda conformado por dos
dormitorios con bafio completo cada uno, un medio bafio cerca del ingreso, cocina con
espacio para maquinas y medio bafio de servicio, también tiene una sala y comedor. En
resumen el departamento cuenta con dos dormitorios, dos bafios, un medio bafio y un
medio bafio de servicio. Este departamento también tiene una terraza, que da a la
parte trasera del edificio, dos estacionamientos, los nimeros 9 y 10(se puede observar
su ubicacién en la Imagen 4-23: Subsuelos - Parqueaderos, y la bodega 002. El tamano
de este departamento es de 117.90 m? la terraza tiene un area de 76.71 m’ y la

bodega 4.68 m*.

4.4.4.2 Segundo Piso:

La primera planta, estd conformada con dos departamentos, el 101 y 102, al

igual que la planta baja. Este piso no cuenta con terrazas.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.H

El departamento 101 es una Suite. Esta conformada con un dormitorio con un
bafio completo, una cocina amplia con espacio para maquinas, con un comedor
independientes y la sala con un bafio completo. En resumen tiene un dormitorio y dos
bafios completos. Este departamento consta con un parqueadero, el nUmero 6 y una
bodega, la nimero 101. El 4rea de la Suite es de 83.73 m? y la bodega cuenta con un

drea de 3.94 m>.

Imagen 4-19: Segundo Piso

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.

El segundo departamento de esta planta es el 102, conformado por el
dormitorio master, con un walking closet y su bafno completo, mas dos dormitorios
adicionales con bafio completo, una cocina con espacio para maquinas y un comedor
en un ambiente separado a la sala que también cuenta con un bafio completo. En
resumen tiene tres dormitorios y cuatro bafios. A este departamento le corresponden
los parqueaderos 7 y 8, junto con la bodega nimero 102 con 4.77 m?, el departamento

cuenta con un area de 127.08 m>.
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4.4.4.3 Tercer Piso:

En el Tercer piso, considerada como la segunda planta, existe un solo
departamento con un area de 213.45 m?. Es el departamento numero 201, que cuenta
con todo el piso, tiene una gran amplitud y diferencias en el disefio y distribucidn que

le permite una mayor comodidad.

Imagen 4-20: Tercer Piso

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

El espacio cuenta con tres dormitorios, un master con walking closet y un bafio
completo, las dos habitaciones restantes cuentan con un bafio completo cada una.
Adicional este apartamento tiene dos salas, un medio bafio, un comedor, una cocina
individual que incorpora un espacio para maquinas y un comedor diario con una
alacena independiente. Adicional cuenta con un espacio para servicio y su respectivo
bafo. A este departamento le corresponden dos parqueaderos, los nimeros 4y 5, y

una bodega de 4.52 m?, ubicada como la nimero 201.
4.4.4.4 Cuarto Piso:

En el cuarto piso, planta tres, se encuentra el ultimo departamento del
proyecto, es el niumero 301, con un area de 214.56 m?. Este departamento viene
incluido en su parte superior con un espacio de terraza privado para ejercicios de

recreacion comunal familiar.
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Este departamento tiene una gran area lo que le permite mayores espacios.
Cuenta con un dormitorio master, con un bafio completo amplio y un “walking closet”.
Conforman dos dormitorios adicionales con bafios completos independientes y una
sala “de televisidn” para el drea de reposo familiar. Adicional cuenta con una sala con
chimenea, una media sala y un comedor dilatado en un ambiente independiente del
espacio. Existe un medio bafio junto al acceso a la terraza privada. La cocina es
independiente y cuenta con un espacio para maquinas, un comedor para el diario, una

despensa independiente y un area para servicio y su respectivo bafio.
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Imagen 4-21: Cuarto Piso

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

El sector de la terraza cuenta con un area amplia y libre, con su espacio
comunal cerrado. Disefiado para actividades ajenas a la rutina, y de recreacién social.

El drea de este espacio es de 123.50 m?.

Adicional, este departamento cuenta con los parqueaderos nimero 1,2y 3 vy la

bodega nimero 301 de 5.65 m>.

4.4.4.5 Terraza:

La terraza es accesible y se encuentra dividida en dos, la una tiene exclusividad

para el departamento del cuarto piso y la otra es para uso comunal. Cuenta con un
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espacio amplio y abierto, ademads con una sala comunal. Esta drea estd disefiada para

actividades de recreacién y reuniones sociales.

Imagen 4-22: Terraza

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.

4.4.4.6 Subsuelo:

El subsuelo cuenta con el drea de parqueadero, el ingreso al edificio es por el
lado izquierdo, funcional para un solo carril, y tiene acceso peatonal por las escaleras o
ascensor. Este espacio tiene doce plazas de parqueos repartidas a los departamentos

del edificio, como se explicé anteriormente, y uno para las visitas al lugar.

Esta conformado con espacios amplios para maniobrar. En este espacio
también se encuentran las bodegas, una para cada departamento, como fue detallado
anteriormente. Aqui también existe un espacio para las bombas del generador y otros

accesorios.
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Imagen 4-23: Subsuelos - Parqueaderos

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.

En el componente técnico — arquitectdnico se define el estilo arquitecténico y
la figura del proyecto, tanto en donde se presenta y sus alrededores como favorecen al

cliente, como la apariencia que deja el proyecto y las caracteristicas que presenta.

La importancia que define este capitulo es de determinar los atractivos del
producto, propios del sector en el que se encuentra y del mismo proyecto, asi
obtenemos grandes resultados de ubicacidn por la cercania a los diferentes tipos de

zona, como las cualidades individuales del proyecto y cada una de sus unidades.
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CAPITULO 5

COMPONENTE DE INGENIERIA
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5 COMPONENTE DE INGENIERIA

El componente de ingenieria analiza el campo de la estructura fisica del
proyecto, el método constructivo, los costos del proyecto totales del proyecto y como
se desglosan, como esta planificado el desarrollo del proyecto, e incluso las
semejanzas o diferencias que existen entre los resultados obtenidos en el método
residual analizado en el Capitulo 4: Componente Técnico — Arquitectonico y lo real del

proyecto.

5.1 SISTEMA CONSTRUCTIVO

El sistema constructivo indica el método de construccion del proyecto mas los
materiales principales que determinan la estructura del edificio. En el proyecto
Bellavista Alta se ha determinado como base para la construccién una estructura de

hormigdn armado.

Los cuatro pisos que tiene este proyecto han definido de acuerdo al calculo
estructural que se desarrolle un esqueleto simple acorde con las necesidades de carga.
La estructura define como elemento principal al hormigén armado. Tiene una
cimentacién de zapatas y cadenas, las columnas de seccidon rectangular y vigas de
hormigén armado, las losas son alivianadas con bloque. El sistema utilizado se baso en
la excavacion del terreno para establecer los cimientos del proyecto, de ahi se partio
con la construccion de cadenas, para comenzar a fundir las columnas. Tras culminar
con las columnas en planta baja se procedid al encofrado y fundicidon de vigas. Tras
esto se apuntald y colocd el encofrado para la losa, se colocaron los bloques y
finalmente se fundio la losa, este procedimiento se llevo a cabo de manera repetitiva
hasta llegar al techo de la cuarta planta o terraza. Para paredes se utilizaron bloques
de cemento y las gradas son de hormigén armado. Al finalizar con la obra gris se

comenzd a trabajar en los acabados, definidos por el cliente y el constructor para
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entregar el proyecto como se planificd, el costo de la obra gris representd un 45.236%

y los acabados en el proyecto representan el 54.764%.

La construccion del edificio se desarrolla con un sistema sencillo, el terreno y la
arquitectura del mismo no presenta nada complejo y se utiliza materiales de menor
costo que permiten la culminacion rapida de un proyecto pequefio para cumplir con
los tiempo previstos planificados en construccién y que cumpla con los flujos

financieros pronosticados.

5.2 COSTOS

Los costos del proyecto han sido resumidos en base al presupuesto de rubros
unitarios, de los costos directos, analizados por el constructor. A partir de estos se
determind que existen algunas actividades que no coinciden los valores actuales, por
ejemplo el rubro hierro estructural que se aumento en un 30%, hormigdn estructural
un 10%, mamposteria 45% y enlucidos 25%. Estos rubros mantenian unos valores muy

bajos, que en base a un reajuste resultaron con esos cambios.

El resultado de costos subié en S 21,494.86 USD, lo que indica un incremento
del 4.24% del valor estimado por el constructor. El aumento de costos es en Obra Gris,
ninguno afecta a Acabados que es la parte de mayor incidencia de los costos directos
del proyecto, lo cual se detallarda mas adelante. Los costos indirectos se mantuvieron

sin tocar debido a que fue lo definitivo que se cubrié en el proyecto.

Los costos del proyecto se han clasificado terreno, costos directos y costos

indirectos, conformando un costo total de S 838,531.49 USD.
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5.2.1 Terreno

El terreno es un bien fisico ubicado en el sector de Bellavista. Cuenta con un
rea de 514.00 m? y es permitido construir hasta cuatro pisos. Las caracteristicas del
proyecto fueron analizadas en el Capitulo 4: Componente Técnico — Arquitectdnico,
donde se muestra las caracteristicas del terreno y sus limitaciones en base a las

ordenanzas municipales y el Informe de Regulacion Metropolitana.

El terreno es un capital perteneciente a uno de los socios del proyecto, y el
valor equivale a $ 220,000.00 USD en el mercado. De acuerdo al método residual, el
valor que se deberia pagar por este terreno era de $ 491.27 USD por m?0$ 252,510.90

USD por el bien. El costo por m? resultante de la compra equivale a $ 428.02 USD.

El costo del terreno incide en un 26.236% del costo total del proyecto. En este
sector la incidencia se encuentra entre el 20 y 25%, por lo tanto el valor del terreno es

un poco elevado para el proyecto.

5.2.2 Costos Directos

Los costos directos, es el valor de inversién que necesita el promotor para
desarrollar la construccion del edificio. El inmueble cuenta con cuatro plantas y un
subsuelo, y su distribucién permite la ubicacién de seis departamentos. Para este
edificio se utiliza el método constructivo de hormigdn armado como fue explicado y los

acabados son de lujo.

Estos costos para ser identificados se los ha clasificado en dos partes, costos de
obra gris y costos de acabados, y representan el 63.020% de los costos totales del

proyecto.

En un proyecto destinado a cales Media Alta el valor de los acabados debe
tener un incidencia mayor al 60% de los costos directos. En Bellavista Alta los costos

directos de obra gris muestran un 45.236% y los acabados el 54.764% de incidencia en
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los costos directos. De acuerdo a los estandares, la obra gris representa un valor mas
elevado del que debe presentar, sin embargo, este aumento también se ve

influenciado por el incremento realizado a los costos directos de todo el proyecto.

Los costos de la obra gris suman un total de $ 239,046.44 USD, donde los
rubros de mayor incidencia en esta seccidn son hierro estructural, seguidos por

hormigdn estructural, sumando un 45.17%.

En segundo lugar existe una gran importancia en mamposteria, encofrados y

enlucidos, estos suman 40.72%.

Esto nos indica que en menos de la mitad de los rubros (cinco) se encuentra el

85.59% representando $ 204,600 USD.

TOTAL |INCIDENCIA
CODIGO RUBRO

$ %
OBRA GRIS 45.236%
2.100.01 | PRELIMINARES - ADQUISICION DE HERRAMIENTAS | $75457fF | 0.316%
2.100.02 TRABAIOS INICIALES o 23, 150.10 1.318%
2.100.03 | MOVIMIENTO DETIERRAS | 24646880 2.395%
2:.100.04 EN O R D O e eeeeeene | e 2 S LET LT 14.028%
210005 | HIERRO ESTRUCTURAL ] $ 56,881.76 I 23.795%
2.100.06 HORMIGON ESTRUCTURA
2.100.07 ALNIANAMIENTOS e e 2 L A0 3.239%
2.100.08 CONTRAPISOS Y PISOS )3 15,049.28 8 6.296%
2.100.03 | CUBIERTAS | 2 1316268 0.551%
2.100.10 MAMPOSTERIAS :
2.100.11 ENLUCIDOS $ 25,128.19 10.512%

Tabla 5-1: Costos Obra Gris - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los costos de obra gris representan toda la mano de obra, maquinaria y
materiales necesarios para la construccion de la estructura del edificio. El resultado de
incidencia por parte de hierro y hormigon estructural justifica el disefio y tipo de

construccidn que se desarrolla.
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PRELIMINARES - . TRABAJOS

ADQUISICION DE Obra G ris MOVIMIENTO DE

HERRAMIENTAS TIERRAS
0,32% ENLUCIDOS 2,39%

ENCOFRADOS
14,03%

10,51% _\

MAMPOSTERIAS
16,18%

CUBIERTAS
0,55%

CONTRAPISOS
Y PISOS
6,30%
ALIVIANAMIENTOS HORMIGON
3,24% ESTRUCTURA
21,37%

Grafico 5-1: Costos Obra Gris - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los acabados representan el 54.764% de los costos directos, lo que equivale a
un valor de S 289,395.05 USD, repartidos en varios rubros donde los mas
representativos son acabados de pisos y paredes con un 23.059%, sistemas

electromecanicos especiales con el 13.679% y con el 13.466% carpinteria.

CODIGO RUBRO
ACABADOS
220001 |RECURIMIENTOS EN GIPSUM ( Yeso, estucos, etc.) .
220002 e e U
2.200.03 T AT N
2.200.04 e e St S
2:200.05 . JiBimEaEE TRl
2:200.07 e
2. 200.08 e
2:200.00
220010
220011 e O
220012 e e $39,587:49
220003 e
2200.14  |PROYECTO DE JARDINERIA

Tabla 5-2: Costos Acabados - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los costos de acabados se encuentran mejor distribuidos, esto determina que

existe una gran importancia de todos ellos. Con excepcién de los ya nombrados, siete
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rubros no bajan del 4.00%, dejando como los menos importantes a recubrimientos en

gipsum, instalaciones sanitarias y proyecto de jardineria.

En definitiva los costos indirectos se muestran altos en relaciéon al proyecto, ya
que el 63.020% es un valor bastante importante, conformando $ 528,441.49 USD. El
proyecto cuenta con un area construida de 1,549.47 m?, lo que significa que el valor

por cada metro cuadrado construido en este proyecto tiene un costo de S 341.05 USD.

PROYECTO DE RECURIMIENTOS EN

JARDINERIA Aca bad 0OS  GIPSUM(Yeso,

0,08% estucos, etc. )

3,38%
ACABADOS DE
PISOS y PAREDES.
\ 23,06%

RECUBRIMIENTO DE

VARIOS
SISTEMAS 7,14% \
ELECTROMECANICO
S ESPECIALES

13,68%

VENTANERIA
6,64%

HERRERIA PINTURAS
4,89% 7,72%
INSTALACIONES
SANITARIAS
ELECTRICAS INSPELACIONES DE
INTERNAS PIEZAS SANITARIAS AGUA POTABLE
7,76% 6,74% 4,05%

Grafico 5-2: Costo Acabados/- Elaborado por: Julian Escobar H.

Para determinar el costo del drea vendible hemos determinado que el area
vendible del proyecto equivale a 863.47 m?, por lo tanto el costo por cada metro

cuadrado vendible es de S 612.00 USD.

Los costos directos clasificados en obra gris y acabados, muestran una
incidencia que difiere en aproximadamente un 10%, y se dividen como se expresa en el
Grafico 5-3: Costos Directos - Elaborado por: Julidn Escobar H. Este porcentaje de

diferencia representa $ 50,348.60 USD.
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Costos Directos

B Obra Gris m Acabados

Grafico 5-3: Costos Directos - Elaborado por: Julian Escobar .

5.2.3 Costos Indirectos

Los costos indirectos representan todos aquellos que no influyen directamente
en el objeto de costo, en este caso el proyecto. Estos son determinados como gastos

administrativos, consultoria, promocion y ventas, y varios.

Este rubro de costos indirectos representa el 10.744% de incidencia en el costo

total del proyecto, con un valor de $ 90,090.00 USD.

5.2.3.1 Gastos Administrativos

Los gastos administrativos se encuentran conformados por Direccion de
Construccién y Gerencia de Proyectos, este rubro tiene un valor de $ 35,000.00 USD,
repartidos a lo largo de la construccidn de la obra. Este valor representa el 38.85% de

los costos indirectos.

5.2.3.2 Consultoria

En consultoria estdn ingresados todos los componentes de estudios realizados

para el proyecto, en consecuencia tenemos a los estudios de suelos, el levantamiento
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topografico, y los disefios arquitectonico, estructural (cdlculo estructural),

hidrosanitario (cdlculo hidrosanitario) y eléctrico, telefénico y de seguridad.

Este rubro cuenta con un costo total de $ 20,090 USD, y representa el 22.30%

de los costos indirectos.

CONSULTORIA S 20,090.00 2.300%
410001 |Estudiodesuelos e 2600008 2.987%
4.100.02 Levantamiento topografico $ 250.00 1.244%

$ 12,000.00[80 59.731%

$2,070.00F  10.304%

4.100.06 Disefio eléctrico, telefénico, seguridad S 3,100.00 15.431%

Tabla 5-3: Consultoria - Elaborado por: Julian Escobar H.

El rubro mds importante y representativo de consultoria es el disefio
arquitecténico con un 59.731%, mientras que el disefio eléctrico, telefdnico y de
seguridad con un 15.431% se presentan en segundo lugar. La diferencia entre el

primero y el segundo es de S 8,900.00 USD.

5.2.3.3 Promociony Ventas

Este rubro se representa a si mismo, con un valor de S 30,000.00 USD, que
corresponde el 33.30% de los costos indirectos. En esta actividad entran todos los
gastos de promocién, publicidad, distribucién, ventas y comisiones. Se encuentra

distribuido por todo el periodo estimado de ventas.

5.2.3.4 Varios

Este es un valor menor, en total representa el 5.55% del costo de indirectos, y
estd conformado por costos de tramites y permisos, legales y municipales para contar

con todo lo reglamentario para el desarrollo del proyecto.
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TOTAL
$

INCIDENCIA
por rubro %

CODIGO RUBRO

GASTOS ADMINISTRATIVOS 5 35,000.00
3.100.01 $ 35,000.00

CONSULTORIA $ 20,090.00

15.431%
PROMOCION Y VENTAS 0%
5.100.01
VARIOS

6.100.01

5.550%
D00%
400.000%

TOTAL PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS

Tabla 5-4: Costos Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.

El factor de mayor incidencia es el de Gastos Administrativos, el cual con el
38.85% cuenta con la mayoria y promocion y ventas tiene el 33.30%. Estos son los
rubros que cuentan con mayores recursos, sin embargo, esta mayoria no representa la

importancia de las diferentes actividades del proyecto.

Costos Indirectos

¥ Gastos Administrativos B Consultoria = Promociény Ventas M Varios

5,55%

Grafico 5-4: Costos Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Es cierto que casi todos los rubros son importantes para el desempefio de un

proyecto, pero existen pequeiios agentes que pueden ser obviados o eliminados. Para

los costos indirectos, consultoria es muy importante dentro del desarrollo de un

proyecto, ya que aqui se determina el esqueleto del edificio en cuanto a seguridad por

cuestiones de calculo y esta presente su morfologia fisica y su imagen, esto tan solo

representa el 22.30% y estos rubros mas detallados suman $ 14,920 USD, del total de

indirectos y en el proyecto en general.

Los costos totales clasificados por Terreno, Costos Directos y Costos Indirectos,

cuentan con un total de $ 838,531.49, lo cual se determina como el presupuesto

estimado para el disefio, construccién, direccién y ventas del proyecto. Estos se

encuentran clasificados como se muestra en la Tabla 5-5: Costo Total.

TOTAL INCIDENCIA
CODIGO RUBRO
S %
1.100 ... R RN O ettt seeeeeseea] .. 2. 220,000.00 8 26.236%
2.100  |COSTOSDIRECTOSDE CONSTRUCCION |
3.100 COSTOS INDIRECTOS
TOTAL PRESUPUESTO s 838,531.49 100.000%
Tabla 5-5: Costo Total - Elaborado por: Julidan Escobar H.
Costo Total
[ Terreno M Costo Directo Costo Indirecto
80%
63,02%
60%
40% 26,24%
20% 10,74%
O% T T 1
Terreno Costo Directo Costo Indirecto

Grafico 5-5: Costo Total - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Analizando la cantidad de m’ construidos y la cantidad de m? vendibles,
podemos determinar el costos por m?, clasificando de acuerdo a los rubros de costos

mas importantes del proyecto.

Conforme al drea construida que equivale a 1,549.47 m?, tenemos que el costo
total por m? es igual a $ 541.17 USD, que se encuentra conformado por S 141.98 USD
por m?, correspondiente al costo del terreno, $ 341.05 USD m?, proporcionales al costo

directo de obray $ 58.14 USD por m?, pertenecientes al costo indirecto.

Costo por m? Construido

H Costo Total Terreno M Costo Directo Costo Indirecto
$541,17
$ 341,05
$ 141,98
$58,14
Costo Total Terreno Costo Directo Costo Indirecto

Grafico 5-6: Costo por m’ construido - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Costo por m? Vendible

M Costo Total Terreno M Costo Directo Costo Indirecto
$971,12
$612,00
$254,79
$104,33
Costo Total Terreno Costo Directo Costo Indirecto

Gréfico 5-7: Costo por m’ construido - Elaborado por: Julin Escobar H.
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Con respecto al area vendible que equivale a 863.47 m? el costo total
representa a S 971.12 USD m?, clasificado por el costo representativo del terreno
resulta de $ 254.79 USD por m? el proporcional de los costos directos por m?

construido es de $ 612.00 USD, y de acuerdo a los costos indirectos tenemos S 104.33

USD por mZ.
DESCRIPCION Total Terreno Costo Direclg Costo
Indirecto
Costo m? Construido $541.17 $141.98 S 341.05 $58.14
Costo m? Vendible $971.12 $254.79 $612.00 $104.33

Tabla 5-6: Comparacion costos por m? construido y vendible - Elaborado por: Julian Escobar H.

Como resultado final tenemos un costo total de:
Total de proyecto: $ 838,531.49 USD.
Total por m? de construccién: $ 541.17 USD.
Total por m? vendible $ 971.12 USD.

El costo por m? de construccion estd bien disefiado y no representa una
inflacién muy alta con respecto al tipo de proyecto. El problema mayo radica en el
aprovechamiento del area vendible, ya que es muy baja en relacion al area construida

y esto representa que el costo por mvendible sea muy alto para este proyecto.

Al hacer el analisis de costos del proyecto era importante determinar que el
costo por m? vendible es muy alto ya que si se optimizaban los recursos y se obtenia
un darea mayor para vender, los ingresos hubieran aumentado creando un mejor

panorama financiero para este proyecto.
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5.3 PLANIFICACION

Los costos de un proyecto deben ser repartidos en un periodo de tiempo donde
dependiendo de la actividad, se reparten los recursos para abastecer las necesidades
de la obra. Por esto dependiendo de cdmo se distribuyan los costos, el proyecto se va a

ver afectado financieramente.

Cada una de las actividades mayores tiene su cabida dentro de la planificacion,
en esto proyecto el costo de terreno se encuentra ubicado previo a todo costo, puesto
que el activo fue adquirido antes de comenzar los estudios previos a la construccién
del proyecto. Para efectos de planificacion y cronologia de costos, al terreno se lo ha
considerado dentro de los costos directos. Adicionalmente los costos indirectos

también cuentan con su propio cronograma de actividades.

El tiempo de ejecucion del proyecto es de dieciocho meses, el que sera el mes
de entrega del proyecto. Este estd clasificado en tres partes, la adquisicion del terreno
gue se entiende como mes cero, luego se desarrolla la planificacion preliminar que
contiene todo lo que se refiere a permisos y consultoria y finalmente la construccién

del proyecto que culmina en el mes dieciocho con la entrega del proyecto.

5.3.1 Planificacion de Costos Directos y Terreno

Los costos se dividen por cada rubro importante del proyecto, entre los cuales
terreno, se muestra como un rubro que pertenece al valor del predio donde se
ejecutara el proyecto, esto indica que solo es un bien, no obstante, el valor de este
puede ser desembolsado de contado, o puede estar negociado para cancelarlo por
partes. En el caso de Bellavista Alta, el terreno fue adquirido en el mes cero, previo a

todo tipo de analisis y de obtencién de permisos para la construccion.

Los costos directos como fue analizado anteriormente, se muestran clasificados

por obra gris y acabados, donde cada uno tiene rubros diferentes que son
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concatenados unos con otros, con el objetivo de completar la construccion de la
estructura en el caso de obra gris y para darle la imagen con los acabados. Para este
caso se considerd un periodo de doce meses, donde el proyecto se desarrollara desde
el movimiento de tierras y la adquisicion de maquinaria, hasta terminar con los

proyectos de jardineria y decoracion.

CODIGO RUBRO 0|1/2(3|4(5|6|7(8|9|10(11(12|13| 1415|1617 |18

1.100.01 TERRENO

OBRA GRIS

2.100.01 PRELIMINARES - ADQUISICION DE HERRAMIENTAS

2.100.02 TRABAJOS INICIALES

2.100.03 MOVIMIENTO DE TIERRAS

2.100.04 ENCOFRADOS

2.100.05 HIERRO ESTRUCTURAL

2.100.06 HORMIGON ESTRUCTURA

2.100.07 ALIVIANAMIENTOS

2.100.08 CONTRAPISOS Y PISOS

2.100.09 CUBIERTAS

2.100.10 MAMPOSTERIAS

2.100.11 ENLUCIDOS

ACABADOS

2.200.01 RECURIMIENTOS EN GIPSUM ( Yeso, estucos, etc. )

2.200.02 ACABADOS DE PISOS y PAREDES.

2.200.03 RECUBRIMIENTO DE PINTURAS

2.200.04 INSTALACIONES SANITARIAS

2.200.05 INSTALACIONES DE AGUA POTABLE

2.200.07 PIEZAS SANITARIAS

2.200.08 INSTALACIONES ELECTRICAS INTERNAS

2.200.09 CARPINTERIA

2.200.10 HERRERIA

2.200.11 VENTANERIA

2.200.12 SISTEMAS ELECTROMECANICOS ESPECIALES

2.200.13 VARIOS

2.200.14 PROYECTO DE JARDINERIA

Tabla 5-7: Cronograma de Construccion - Elaborado por: Julidn Escobar H.

El tiempo de construccién comienza en el mes seis con obras preliminares y la

adquisicion de herramientas, la conclusion ocurre en el mes dieciocho con la entrega
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del producto tras finalizar con actividades de herreria, sistemas electromecanicos

especiales y proyecto de jardineria.

Podemos determinar que la finalizaciéon de la construccidon del edificio en su
etapa de obra gris es en el mes once y el comienzo de la etapa de acabados en el mes
once igual con excepcion del rubro varios el cual se conforma de limpieza de la obra,

desalojo de escombros y guachimania.

Los egresos directos de construccion se encuentran estructurados como indica

la Tabla 5-8: Costos Directos - Elaborado por: Julidn Escobar H..

18

Egresos 220.0 | 0.0 0.0 0.0 | 0.0 0.0 0.8 855 | 51.1 | 66.6 | 79.2 | 46.3 | 103 | 40.8 | 399 | 643 | 51.8 | 51.8

17.0

Egresos
Acu%nulados 220.0 | 220.0 | 220.0 | 220.0 {220.0| 220.0 | 220.7 | 229.3 | 280.4 | 347.0 | 426.2 | 472.5 | 482.9 | 523.7 | 563.5 | 627.9 | 679.7 | 731.4

748.4

Tabla 5-8: Costos Directos - Elaborado por: Julian Escobar H.

El total de esta seccidn es de S 528,441.49 USD mas los S 220,000.00 USD del
terreno, lo que suma un total de $ 748,441.49 USD. De estos valores distribuidos en la
tabla mostrada anteriormente, identificamos que el mes mads alto, con excepcion del
terreno, es el mes 10 donde se encuentran ejecutandose obras de hormigén armado,
encofrados, alivianamiento, obras de contrapiso, mamposteria y enlucidos. Este valor
es de S 79,199.84 USD representando el 10.58% del valor de los costos directos mas
terreno, mientras que si descontamos el valor del terreno, este mes tiene una

incidencia del 15.00%.

5.3.2 Planificacion de Costos Indirectos

Los costos indirectos estan conformados por varios rubros como fue

comentado en la seccion anterior de Costos Indirectos dentro de este capitulo. La
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planificacion corresponde a la ubicacién de los recursos asignados para este grupo de

actividades repartidas en el tiempo conforme a su necesidad.

CODIGO RUBRO 0(1|/2(3|4|5(6|7|8|9|10|11|12|13|14 |15 16|17 |18

GASTOS ADMINISTRATIVOS

3.100.01 | Construccién y Gerencia de Proyecto

CONSULTORIA

4.100.01 | Estudio de suelos:

4.100.02 | Levantamiento topogréfico

4.100.03 | Disefio Arquitectonico

4.100.04 | Calculo estructural

4.100.05 | Calculo Hidrosanitario

4.100.06 | Disefio eléctrico, telefénico, seguridad

PROMOCION Y VENTAS

5.100.01 | Promocidn y ventas

VARIOS

6.100.01 | Tramites y varios
COSTOS INDIRECTOS . ‘ ‘
Tabla 5-9: Cronograma de Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los costos indirectos por su funcién mayoritaria se encuentran enfocados en los
primeros seis meses de proyecto, donde se desarrollan los procesos de consultoria y
los tramites legales y municipales para la posible ejecucidon del proyecto, no obstante,
los rubros mdas importantes y que cuentan con mayor costo son los gastos
administrativos que van a lo largo de la construccién del proyecto y los gastos de
comision y ventas que se encuentran a lo largo de la etapa de ventas, la cual estd

estimada para comenzar en el mes cinco y culminar en el mes doce.

Este cronograma se desenvuelve a lo largo de todo el proyecto, pero su costo
mas alto se encuentra reflejado en el mes tres con $ 7,850.00 USD que representa el
8.71% de los costos indirectos. Entre los meses siete y doce se presenta un valor
contante de S 6,666.67 USD y luego entre el trece y dieciocho $ 2,916.67 USD que
representan el costo de ventas y promocidn, mas el de gastos administrativos, el cual

culmina solo desde el mes trece.
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00|15 |72 |78 |33|74]|53]|67]| 67 6.7 | 6.7 | 67 | 6.7 29 | 29| 29 | 29 | 29 | 29
Egresos

Egresos

Acumulados| 00 | 1.5 | 8.7 |16.6 | 19.9|27.3 | 32.6 | 39.3 | 45.9 | 52.6 | 59.3 | 65.9 | 72.6 | 75.5 | 78.4 | 81.3 | 84.3 | 87.2 | 90.09

Tabla 5-10: Costos Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.

Estos costos distribuidos a lo largo de los dieciocho meses de duracién del
proyecto nos genera una suma representada mensual, la cual cumple con un valor
acumulado al final del proyecto de $ 838,531.49 USD. De acuerdo a lo estipulado
anteriormente, en términos generales, tenemos el cronograma de actividades
representado en la Tabla 5-11: Cronograma general del proyecto - Elaborado por:

Julian Escobar H..

CODIGO RUBRO 0|1|{2(3|4|5|6|7|8|9|10({11|12|13 |14|15|16 |17

18

1.100 TERRENO

2.100 COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION

3.100 COSTOS INDIRECTOS

Tabla 5-11: Cronograma general del proyecto - Elaborado por: Julian Escobar H.

Este cronograma representa el total del proyecto y como se van a desarrollar
las actividades cronolégicamente. Los factores que mas tiempo toman en desarrollar
son las correspondientes a actividades indirectas, ya que estas afectan al proyecto de
diferentes maneras. Los rubros directos se enfocan en su totalidad en la construcciéon
del proyecto, y son los costos mas representativos del mismo, su incidencia es de
63.02% del valor total del proyecto, y este porcentaje se encuentra repartido en doce

meses, que seran los que mas costo abarcaran en el total del proyecto.

El cronograma valorado general nos indica los valores mensuales totales que
requerira el proyecto y también nos permite observar el crecimiento de los costos
conforme avanza el proyecto. Podemos determinar el mes mas alto es el diez con un

costo total de S 85,866.51 USD, lo cual representa el 10.20% del valor del proyecto.
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Para ese mes el proyecto ya se encuentra en un avance econdmico del 57.90%, lo que

representa una cifra de $ 485,478.27 USD.

CODIGO RUBRO 0 1 2 3 1 5 6 7 8 9
1100 |TERRENG 220.0)
2,100 |COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION 0.3 86| 511 666
3100 |COSTOS INDIRECTOS 15 7.3 73 EE] 7.4 5.3 6.7 6.7 6.7
TOTAL PRESUPUESTO 838.5 TOTAL  220.0 15 7.3 7.9 33 7.4 64 152 57.7) 733
100.000% 26.2%) 0.2%| 0.9%| 0.0% 0.4%) 00% 07%| 18% 6.9% 87%
TOTALACUMULADO|  220.0| 2215 238.8) 236.6| 239.9] 247.3] 2533 2686 3263 399.6
PORCENTAIEACUMULADO|  26.2%| 26.4%| 27.3%| 28.2%| 28.6%| 20.5%| 30.2%| 32.0%| 38.0%| 47.7%
CoDIGO RUBRO TO;AL 'NC'[::NC'A 10 11 12 13 14 15 16 17 18
1100 |TERRENO 220000 26.236%
2100 |COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION 528.4 )06 .020%  79.2| 463 103 408 399 64| 518 518 170
3100 |COSTOS INDIRECTOS 90.1)  10.744% 6.7 6.7 6.7 2.9 2.9 2.9 2.9 2.9 2.9
TOTAL PRESUPUESTO 838.5 TOTAL|  859) 530 17.0] 437 428] 67.3] 547| 547  19.9
100.000%| 10.2%|  6.3%) 2.0%  5.2%| 5.1%| 8.0%|  6.5%| 6.5%|  2.4%
TOTALACUMULADO|  485.5| 5385 5555/ 599.2| 642.0| 709.2] 763.9) 818.6] 8385
PORCENTAJE ACUMULADO|  57.9%| 64.2%| 66.2% 71.5%| 76.6%| 84.6%| 91.1%| 97.6%| 100.0%

Tabla 5-12: Cronograma valorado general del proyecto - Elaborado por: Julian Escobar H.

La incidencia y evolucién de los costos se determina por la forma de distribuir
los recursos en las diversas actividades en el tiempo. Esta planificacidon es en definitiva
el centro de asignacion de recursos por actividad, que conlleva al conocimiento de
como van a ser distribuidos los costos, cuanto dinero se necesitara invertir en cada
periodo (mes) y como se encuentra el proyecto afectado mensualmente y como esta
carga se va acumulando, para determinar los momentos mas criticos que puede existir

en el propdsito.

En el Grafico 5-8: Costos mensuales vs. Costos acumulados - Elaborado por:
Julidan Escobar H., observamos como se mueven los costos en el proyecto, podemos
observar los picos mensuales, en el mes cero lo que representa la compra del terreno
es el costo mas alto. Luego en la etapa de la construccidén de la estructura del edificio
se determina como del mes siete al ocho hay un incremento significativo en los costos,

hasta llegar al mes diez, el mas alto del proyecto exceptuando el terreno.
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

$220.000,00 $ 850.000,00
$ 800.000,00
$200.000,00 < 750.000,00
$180.000,00 2 700.000,00
650.000,00
$160.000,00 $ 600.000,00
$140.000,00 $550.000,00
$500.000,00
$120.000,00 $450.000,00
$100.000,00 $400.000,00
$350.000,00
$80.000,00 $300.000,00
60.000,00 $250.000,00
5 $200.000,00
$40.000,00 $150.000,00
$100.000,00

$20.000,00 250.000,00

$0,00 $0,00

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

B Egresos == Egresos acumulados

Grafico 5-8: Costos mensuales vs. Costos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

En la etapa de acabados también se genera otro pico, en el mes quince, donde
ya se tiene un avance econdmico del proyecto de 84.58%. Los picos y los puntos bajos
cambian la trayectoria de una tendencia lineal de los costos acumulados del proyecto.
Este proyecto se encuentra bien distribuido ya que observando detalladamente, la

mitad del mismo en tiempo, representa aproximadamente la mitad del costo.
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CAPITULO 6

ESTRATEGIA COMERCIAL
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6 ESTRATEGIA COMERCIAL

El proyecto Bellavista Alta tiene como objetivo la venta de su producto que esta
compuesto por seis departamentos, cada uno con su respectiva terraza, parqueaderos

y bodega. La velocidad de ventas esperada por el promotor es de una unidad mensual.

Para cumplir con este objetivo se han determinado parametros de ventas, tales
como precios, estrategia de pagos, entre otros, y se ha fijado un cronograma con una
leve holgura sobre la velocidad de ventas (una unidad mensual) establecida en el

Capitulo 3: Mercado.

6.1 ESTRATEGIA

La estrategia de la comercializacion del proyecto se ha establecido con el
propdsito de determinar la forma en que se va a manejar el proyecto en base a la
velocidad de ventas determinada y el tiempo asignado a la venta del producto, con los
factores importantes que son definicion de producto, estrategia de precios y estrategia

de pagos.

6.1.1 Definicion del producto

El producto cuenta con un total de seis unidades de departamento, seis
bodegas distribuidas una por departamento, doce parqueaderos distribuidos en
promedio dos para cada unidad y terrazas que por adrea y ubicacidn del departamento

han sido asignadas.

El proyecto cuenta con los departamentos 001 y 002 en la planta baja, las
unidades 101 y 102 en el primer piso, 201 en el tercer piso y un Pent-house (301) en el

ultimo piso.
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DESCRIPCION ARPA Yireams | PARQUEADERO | BODEGA
m Area m?
DEPARTAMENTO 106.75 59.20 2 L
001
DEPARTAMENTO 117.90 76.71 2 1
002
DEPARTAMENTO
) 83.73 - 1 !
DEPARTAMENTO
e 127.08 - 3 !
DEPARTAMENTO 213.45 - 2 1
201
DEPARTAMENTO 21456 123.50 3 1
301
TOTAL 863.47 259.41 12 2

Tabla 6-1: Definicidn de producto - Elaborado por: Julian Escobar H.

En la Tabla 6-1: Definicién de producto - Elaborado por: Julidan Escobar H., se
traza la descripcion general de cada unidad de vivienda, con su espacio respectivo, el
area de terraza que contiene, para las que cuentan con este valor agregado, el nimero
de parqueaderos asignado al producto, esto dependiendo de su tamafio e importancia,

ademas de la bodega con la que cuenta cada departamento.

Al observar la tabla, existe una importancia mayor al departamento 301, el cual
cumple con el papel de Pent-house, ya que ha este se le ha asignado un parqueadero
mas que el resto de unidades y cuenta con un area de terraza mayor la cual incluso se
encuentra ubicada en el drea comunal del edificio en la azotea, donde ha sido dividida

para dar preferencia a este departamento.
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6.1.2 Estrategia de Precios

El precio suele ser un factor muy importante para el éxito de un proyecto, este
agente no es simplemente determinado al azar, es muy importante el andlisis de
demanda y oferta para determinar a qué precio se acomoda mejor el proyecto,
ademas que existen otros variables que influyen y tales son los costos del proyecto, ya
que al valor que se vende debe ser mayor del que se gasta. El ingreso total del

proyecto es de $ 939,423.50 USD.

Para este proyecto se han determinado precios diferentes con respecto a cada
producto de venta de acuerdo a la ubicacidn que tenga la unidad dentro del edificio.
Para los departamentos se ha determinado los valores reflejados en la Tabla 6-2:

Precios de Departamentos - Elaborado por: Julian Escobar H..

DESCRIPCION AREA m2 $ por m2 TOTAL DEPARTAMENTO
DEPARTAMENTO 001 106.75 $ 875.00 $ 93,406.25
DEPARTAMENTO 002 117.9 $ 875.00 $103,162.50
DEPARTAMENTO 101 83.73 $900.00 $ 75,357.00
DEPARTAMENTO 102 127.08 $900.00 $ 114,372.00
DEPARTAMENTO 201 213.45 $925.00 $197,441.25
DEPARTAMENTO 301 214.56 $950.00 $ 203,832.00

TOTAL 863.47 $ 787,571.00

Tabla 6-2: Precios de Departamentos - Elaborado por: Julian Escobar H.

El ingreso total por la seccion de departamentos en bruto es de $ 787,571.00
USD, la incidencia de ingresos de departamentos equivale al 83.84% del ingreso total.
Los departamentos que representan la mayoria de este ingreso son el 301 con un
25.88% y el 201 con 25.07%. Estas dos unidades representan mas del 50.00% del total

de los departamentos.
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DESCRIPCION TERRAZA $ por m2 TOTAL TERRAZA
Area m2

DEPARTAMENTO 001 59.2 $250.00 $ 14,800.00
DEPARTAMENTO 002 76.71 $250.00 $19,177.50
DEPARTAMENTO 101 $250.00 $0.00
DEPARTAMENTO 102 $ 250.00 $0.00
DEPARTAMENTO 201 $ 250.00 $0.00
DEPARTAMENTO 301 123.5 $250.00 $ 30,875.00
TOTAL 259.41 $ 64,852.50

Tabla 6-3: Precios de Terrazas - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Las terrazas se encuentran solo en los departamentos de la planta baja, que
cuentan con un drea de patio privado y el Pent-house que tiene 123.5 m? de la terraza
superior del edificio como propia. El precio por cada m? de terraza es de $ 250.00 USD
que multiplicado por las dreas respectivas se tiene un ingreso total de $ 64,852.50
USD. La terraza del departamento 301 tiene una incidencia sobre el ingreso de terrazas
del 47.61%, una vez mas esta unidad determina mayor importancia sobre los ingresos

del proyecto.

DESCRIPCION PARQUEADERO $u o AR;SE:BERO
DEPARTAMENTO 001 2 $6,000.00 $ 12,000.00
DEPARTAMENTO 002 2 $6,000.00 $ 12,000.00
DEPARTAMENTO 101 1 $6,000.00 $ 6,000.00
DEPARTAMENTO 102 2 $ 6,000.00 $ 12,000.00
DEPARTAMENTO 201 2 $ 6,000.00 $ 12,000.00
DEPARTAMENTO 301 3 $ 6,000.00 $ 18,000.00

TOTAL 12 $ 72,000.00

Tabla 6-4: Precios de Parqueaderos - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los parqueaderos indican que la unidad 301 es la que mayor porcentaje de
proporcidn sobre los ingresos tiene, con un 25.00%. A pesar de que el precio de cada
unidad de parqueadero que es de S 6,000.00 USD, es el mismo, el departamento 101
es una suite que cuenta con un solo espacio y representa el 8.33%, mientras que el

Pent-house tiene tres espacios.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

Los ingresos por cuestion de parqueaderos se determinan por los doce espacios
disponibles con un valor de $ 6,000.00 por unidad, generando un ingreso total en este

rubro de $ 72,000.00 USD.

DESCRIPCION BODEGA $u TOTAL BODEGA
DEPARTAMENTO 001 1 $2,500.00 $2,500.00
DEPARTAMENTO 002 1 $2,500.00 $2,500.00
DEPARTAMENTO 101 1 $2,500.00 $2,500.00
DEPARTAMENTO 102 1 $2,500.00 $2,500.00
DEPARTAMENTO 201 1 $2,500.00 $2,500.00
DEPARTAMENTO 301 1 $2,500.00 $2,500.00

TOTAL 6 $ 15,000.00

Tabla 6-5: Precios de Bodegas - Elaborado por: Julian Escobar H.

Las bodegas cuentan con areas diferentes que varian por muy poco entre unas
y otras, por lo tanto para funciones de precios se las considera como unidad y cada una

cuenta con un valor de $ 2,500.00, lo que determina un total de $ 15,000.00 por

bodegas.

DESCRIPCION A::EA DEP. A'll-l(')I‘TAl:/}‘ENTO T;}?;AA;A P AR;SE:]ISERO B'l;)(;;ré‘GL A PRECIO TOTAL | INCIDENCIA | $ POR m2
DEPARTAMENTO 001 | 106.75 $93,406.25 | $ 14,800.00 $12,000.00 $2,500.00 $122,706.25 13.06% | $1,149.47
DEPARTAMENTO 002 | 117.9 $103,162.50 | $19,177.50 $12,000.00 $2,500.00 $ 136,840.00 14.57% | $1,160.64
DEPARTAMENTO 101 | 83.73 $ 75,357.00 $0.00 $ 6,000.00 $2,500.00 $ 83,857.00 8.93% | $1,001.52
DEPARTAMENTO 102 | 127.08 $114,372.00 $0.00 $12,000.00 $2,500.00 $128,872.00 13.72% | $1,014.10
DEPARTAMENTO 201 | 213.45 $197,441.25 $0.00 $12,000.00 $2,500.00 $211,941.25 22.56% $992.93
DEPARTAMENTO 301 | 214.56 $203,832.00 | $30,875.00 $18,000.00 $2,500.00 $ 255,207.00 27.17% | $1,189.44

TOTAL 863.47 |  $787,571.00 | $64,852.50 | $72,000.00 | $15,000.00 | $939,423.50| 100.00% | $1,087.96

Tabla 6-6: Precio Total - Elaborado por: Julian Escobar H.

Determinados los componentes (Tabla 6-6: Precio Total - Elaborado por: Julian

Escobar H.) que generan ingreso a este proyecto se han unificado para determinar el

ingreso total al proyecto, ademas que se han establecido las caracteristicas con las que

se compone cada unidad de departamento y el precio total por unidad.

En la Tabla 6-6: Precio Total - Elaborado por: Julian Escobar H., observamos en

resumen los ingresos totales del proyecto vy su clasificacidon por cada departamento. En

definitiva el Pent-house representa un 27.17% de los ingresos totales del proyecto y el
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departamento 201 es el 22.56%. Entre estas dos unidades contamos con $ 467,148.00

USD y suman una incidencia de 49.73% casi la mitad de los ingresos totales.

El precio determinado por cada m? vendible es igual a $ 1,087.96 USD que en
total para el proyecto generan un ingreso total de $ 939,423.50 USD. El precio por m?
es muy parecido a los establecidos por la competencia, con todo, no se refleja mayor
ingreso para el proyecto debido a que las dreas vendibles reflejan restricciones de
espacio por la normativa municipal, reduciendo la posibilidad de maximizar los

espacios para la venta.

6.1.3 Estrategia de pagos

La estrategia de pagos se define mediante la politica que va a utilizar el
promotor para generar las ventas. El proyecto Bellavista Alta presenta un numero de
unidades pequeinio y los ingresos se ven reflejados por una venta de productos
exclusivos mds que por volumen, por esto, es importante receptar mayores ingresos
durante el periodo desarrollo del proyecto y cubrir con los costos del mismo, pero al

mismo tiempo generar la comodidad de pago al cliente.

La politica que ha sido definida por el promotor en base a las necesidades que

debe cubrir el proyecto, se ha determinado el siguiente método de pago:
10% del valor de la unidad como cuota de entrada.

40% del valor del departamento financiado durante los meses de

construccion del inmueble.

50% del valor del bien a la fecha de entrega del proyecto. Para

este propdsito el cliente puede optar por un crédito hipotecario.

Para cuestiones de ingresos, si el cliente decide obtener un crédito hipotecario,

los pagos que realiza la entidad financiera sobre el 50% restante, lo realiza tres meses
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luego de entregado el bien al cliente, por lo tanto este factor es muy importante para

determinar la viabilidad del proyecto.

6.2 PLANIFICACION DE VENTAS

La planificacion de ventas determina como se van a desarrollar las ventas del

proyecto en base a precios y estrategia de pagos, por departamento en el tiempo.

El proyecto Bellavista Alta de acuerdo a lo acontecido en realidad tiene un
cronograma de ventas donde el primer departamento en venderse es el mayor
cotizado, el 301. Esto enseguida genera un comienzo positivo para las ventas y en
definitiva para el proyecto, ya que a pesar de que se debe cumplir con la politica de
ventas siempre que el Pent-house se haya vendido primero representa que el aporte
de ingresos es mayor a que cualquier otra unidad haya sido vendida. El cronograma de
ventas real del proyecto Bellavista Alta se refleja en la Tabla 6-7: Cronograma de

ventas reales - Elaborado por: Julian Escobar H..

La velocidad de ventas determinado en el Capitulo 3: Mercado, nos indica que
el proyecto tiene una posibilidad conservadora de vender una unidad mensual,

especialmente si no se invierte mucho en publicidad y promocién.

Conforme determinamos la cronologia de las ventas del proyecto obtenemos
como se van a ver nuestros ingresos en el flujo de caja, y estos ingresos mes a mes
determinaran una evolucion hasta cumplir con el valor total establecido de S

939,423.50 USD.
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$425.000,00
$400.000,00
$ 375.000,00
$ 350.000,00
$325.000,00
$ 300.000,00
$275.000,00
$250.000,00
$225.000,00
$200.000,00
$175.000,00
$ 150.000,00
$125.000,00
$100.000,00
$ 75.000,00
$50.000,00
$ 25.000,00
$0,00

Ingresos

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

0

1

2 3 45 6 7 8 9 1011 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

I Ingresos

== Ingresos acumulados

$1.200.000,00
$1.000.000,00
$ 800.000,00
$ 600.000,00
$400.000,00
$200.000,00

$0,00

-$200.000,00

Grafico 6-1: Ingresos Mensuales y Acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

Analizando los datos provenientes del Grafico 6-1: Ingresos Mensuales

y

Acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H., y de la Tabla 6-8: Ingresos mensuales

vs. Ingresos acumulados - Elaborado por: Julidn Escobar H., se determina que el mejor

mes donde se ingresan fondos por ventas es el mes doce, con $ 57,131.84 USD y de ahi

entre los meses trece y dieciocho se mantiene un ingreso constante por mes de $

50,067.14 USD. Para el final del proyecto a la fecha de entrega se registra un ingreso

acumulado total de S 538,131.75 USD, que es el 57.28%, esto se debe a que durante el

cronograma de ventas se registra un departamento (el 002) que fue adquirido con un

aporte del 10% mensual hasta su entrega completando la compra total del bien.

0|1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 | 15 16 17 18 19 20 | 21
0.0/0.0/ 0.0 | 0.0 | 0.0 | 255 | 7.8 | 16.2 | 23.2 | 29.5 | 42.4 | 35.9 | 57.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 0.0 | 0.0 |401.3
Ingresos
Ingresos [0.0({0.0( 0.0 [ 0.0 | 0.0 | 25.5 | 33.4 | 49.6 | 72.8 |102.3|144.7 |180.6 | 237.7 | 287.8 | 337.9 | 387.9 | 437.9 | 488.1 (538.1 | 538.1 | 538.1 [939.4
Acumulados

Tabla 6-8: Ingresos mensuales vs. Ingresos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Al proyecto a la mitad de su ejecucidén se muestra con un total de ingresos del
orden de 15.4%, el cual representa un valor bajisimo en comparacién de los costos que
a estas instancias muestra un avance econdmico casi del 50%. Por lo tanto es
importante determinar que los ingresos se encuentran fuera de alcance para cubrir los

gastos del proyecto.

6.3 PROMOCION

La promocion profundiza en la distribucion de los fondos del proyecto para
posicionar al producto y crear un atractivo para que exista interés de adquisicion por la

demanda. El presupuesto total determinado para esta seccién fue de $ 30,000.00 USD.
Los elementos utilizados para la promocién del proyecto fueron los siguientes:}
Una Valla en el sitio del proyecto.
Afiches para entregar a los clientes
Publicidad en prensa escrita

Fuerza de ventas

6.3.1 Valla

La valla de publicidad fue ubicada en el sitio del proyecto al inicio de la

construccion. Se estimé un costo de $ 3,000.00 USD para este artefacto de publicidad.

En la valla publicitaria se ubicaron aspectos importantes del proyecto como el
nombre del proyecto, los contactos para informacidn y ventas, y una breve descripcion

de los departamentos ofrecidos en el proyecto.
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6.3.2 Afiches

Los Afiches fueron disefiados para entregar a los prospectos que visiten el

proyecto o la oficina de ventas. También se utilizd para promocionar en lugares donde

acuden personas con el perfil para este proyecto, pues se determind una fuerza de

ventas dinamica para visitar prospectos importantes y ahi también se utilizaron los

Afiches.

BELLAVISTA ALTA

DEPARTAMENTO 001 DE 106.61 m2
1 DORMITORIO MASTER CON BARO
1 DORMITORIO CON BARO.

BARO DE SERVICIO
‘TERRAZA DE 36,60 m2.

DEPARTAMENTO 002 DE 117.99 m2
1 DORMITORIO MASTER CON BARO
1 DORMITORIO CON BARO.

AL
COMEDOR

COCINA

BARO SOCIAL

BARO DE SERVICIO
‘TERRAZA DE 76.62 m2

Imagen 6-1: Afiches del proyecto Bellavista Alta. PB y Primer Piso

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julidan Escobar H.

BELLAVISTA ALTA

DEPARTAMENTO 201 DE 213 45 m2
1 DORMITORIO MASTER CON BANO Y VESTIDOR
2 DORMITORIOS CON BANOS |

BARO SOCI
DORMITORIO DE SERVICIO

BELLAVISTA ALTA

DEPARTAMENTO 101 DE 8373 m2
1 DORMITORIO MASTER CON BARO
SALA

COMEDOR
COCINA

BANO SOCIAL

ARTAMENTO 102 DE 127.08 m2

DEP,
1 DORMITORIO MASTER GON BARO Y VESTIDOR
2 DORMITORIOS CON BANOS

A

COMEDOR

COCINA.
BANO SOCIAL

BELLAVISTA ALTA

DEPARTAMENTO 301-A DE 213.45 m2
1 DORMITORIO MASTER CON BARO Y VESTIDOR
2 DORMITORIOS CON BANOS

SALADE ESTAR

RECIBIDOR

SALA

COMEDOR
DORMITORIO DE SERVICIO

TERRAZA PRIVADA DEPTO 301 DE 121.57 m2.
TERRAZA COMUNAL DE 72.02 m2

Imagen 6-2: Afiches del proyecto Bellavista Alta. Segundo, Tercer Piso y Terraza

Fuente: Oleas Chavez Constructores.
Elaborado por: Julian Escobar H.
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El presupuesto estimado para los tripticos fue de $ 900.00 USD, el cual fue

repartido por varios meses a la fabricacién y distribucion de los mismos.

6.3.3 Publicidad en prensa escrita

La publicidad en prensa escrita entra en un medio de comunicacion masivo
pero de mucha competencia. Se utilizé el medio de comunicacién masivo mas

importante de Quito, el cual es el diario El Comercio.

La publicidad montada en este medio pretendia contar con opciones
diferenciadas de publicidad para crear una mejor visibilidad del proyecto y atraer al

perfil esperado para informar sobre Bellavista Alta.

El presupuesto asignado a este medio fue de $ 1,100.00 USD, distribuido
durante todo el periodo de ventas con el objeto de atraer una cantidad de clientes

importante.

6.3.4 Fuerza de Ventas

Para efectos de este proyecto, la fuerza de ventas fue conformada por una sola
persona encargada de ofrecer el producto. Se concluyd en asignar una sola persona
que realice las ventas de todo el proyecto debido a que este cuenta con tan solo seis
unidades y se esperaba la venta de uno mensual. El presupuesto previsto para esta

herramienta de distribucién, fue de $ 25,000.00 USD.

El objetivo de la promocién era de ubicar al proyecto en el mercado y cumplir
con el objetivo de vender una unidad mensual para cumplir con los requisitos

econémicos de los promotores.
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El presupuesto de publicidad y promocidn se encuentra distribuido como se

indica en la Tabla 6-9: Presupuesto de publicidad y ventas - Elaborado por: Julian

Escobar H..
Costo Total Incidencia
DESCRIPCION
$ %
Valla S 3,000.00 10.00%
Afiche $900.00 3.00%
UL $1,100.00 3.67%
prensa escrita
Comision por ventas $ 25,000.00 83.33%
TOTAL $ 30,000.00 100.00%

Tabla 6-9: Presupuesto de publicidad y ventas - Elaborado por: Julidan Escobar H.

El presupuesto para el rubro de publicidad es el 3.58% del costo total del

proyecto, del cual{a mayoria se encuentra destinado la comision por ventas.

Publicidad

mValla & Triptico ® PrensaEscrita M Comision por Ventas

10,00% 3,00%

3,67%

Grafico 6-2: Publicidad presupuestada por rubro - Elaborado por: Julidan Escobar H.
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El proyecto cuenta con una estrategia comercial sencilla pero bien
fundamentada, para determinar y gestionar a los clientes potenciales. La publicidad se
encarga de informar al mdximo a sus clientes, entregar todos los documentos
necesarios y requeridos por los prospectos, buscar clientes potenciales fuera del sector

de ventas y de la construccién.

Es muy importante considerar el concepto comercial a utilizarse, ya que de este
depende el éxito del proyecto puesto que las ventas representa el ingreso de fondos
para invertir en el propio proyecto y para cubrir con los gastos realizados en la
ejecucion de la obra, si no existe una excelente estrategia comercial, el riesgo cae

sobre el éxito del proyecto.
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CAPITULO 7

ANALISIS FINANCIERO
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7 ANALISIS FINANCIERO

La estrategia financiera es la figura principal para determinar la viabilidad del
proyecto. Esta tactica representa el propdsito de si es representativo ejecutar el
proyecto o no, previo a su realizacién. Si el proyecto ya se encuentra en desarrollo esta
herramienta puede servir para determinar soluciones o mejores alternativas para

aumentar la rentabilidad del proyecto o disminuir la pérdida.

Para este fin se debe determinar los valores principales de costos del proyecto

(inversidn) y los ingresos, todos definidos con respecto al tiempo.

7.1 EGRESOS

Los egresos representan los gastos a los que tiene que recurrir el proyecto para
su completa y satisfactoria terminacion. Los costos para el proyecto Bellavista Alta se
analizaron en el Capitulo 5: Componente de Ingenieria, clasificandolos en costo del

terreno, costos directos de construccidn y costos indirectos, de gastos generales.

7.1.1 Terreno

El Terreno cuenta con un drea de 514 m? La incidencia de este rubro sobre el
costo total del proyecto es del 26.236%. Este rubro es propiedad de uno de los
inversionistas, ha sido definido como un aporte del promotor al proyecto, que para

asuntos financieros se lo considerard un egreso al inicio (mes 0).

i US:’)I‘S;?IO COSTO TOTAL
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD
USD $ USD $
Terreno m’ 514 428.02 220,000

Tabla 7-1: Costo del Terreno - Elaborado por: Julian Escobar H.
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7.1.2 Costos Directos

Los costos directos son exclusivamente los valores que se necesitan para

construir el edificio. Estos valores representan el 63.020% del costo total del proyecto,

y se encuentra clasificado en dos rubros, Obra Gris y Acabados. La obra gris representa

la estructura del edificio.

TOTAL INCIDENCIA
CODIGO RUBRO
) %
OBRA GRIS 5 239,046.44 45.236%

2.100.01

PRELIMINARES - ADQUISICION DE HERRAMIENTAS

2.200.14

PROYECTO DE JARDINERIA

2.100.11 ENLUCIDOS $ 25,128.19 10.512%
Tabla 7-2: Costos Obra Gris - Elaborado por: Julian Escobar H.
TOTAL INCIDENCIA
CODIGO RUBRO
S %
ACABADOS $ 289,395.05 54.764%
2.200.01 RECURIMIENTOS EN GIPSUM ( Yeso, estucos, etc. ) $9,779.39 3.379%

$ 66,731.871

$14,055.11) 1.401%

$ 11,729.00j8 4.053%

$39,587.49 [0 13.679%

5 20,648.98 7.135%

$230.72 0.080%

Tabla 7-3: Costos Acabados - Elaborado por: Julian Escobar H.
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El costo de obra gris representa el 45.24% de los costos directos, con un total

de $239,046.44 USD.

Los costos de acabados representan el 54.76% de los costos directos, con un

valor de $ 289,395.05 USD.

El total de costos directos del proyecto es de $ 528,441.49 USD, que dividido
para el area construida (1,549.47 mz) equivale a un costo de S 341.05 USD por m?

construido.

Costos Directos

W Obra Gris ® Acabados

Grafico 7<1:Costos Directos - Elaborado por: Julian Escobar H.

7.1.3 Costos Indirectos

Los costos indirectos representan todos aquellos que influyen en el proyecto
pero no de manera directa fisica, mds bien son fuentes de apoyo y de caracter
administrativo. Dentro de los costos indirectos se han considerado a Gastos
Administrativos, Consultoria, Promocién y Ventas y Varios. Los costos indirectos
totales representan $ 90,090.00 USD, que representa el 10.74% de los costos del

proyecto.
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Los Gastos Administrativos estan conformados por gastos dirigidos a la
construccion y gerencia de proyectos. Los gastos administrativos estan estimados por

USD $35,000.00, que representan el 38.85% de los costos indirectos.

Consultoria se encuentra conformado por estudio de suelos, levantamiento
topografico, disefio arquitectdnico, calculo estructural, calculo hidrosanitario y disefio
eléctrico, telefénico y seguridad. Los costos indirectos de consultoria equivalen a USD

$ 20,090.00, con una incidencia del 22.30%.

El rubro de promocidén y ventas se representa a si mismo, el valor porcentual
que presenta esta carga es de 33.30% con un valor de S 30,000.00 USD. Y por ultimo
tenemos a los gastos varios que representa el dinero invertido en tramites y otros

gastos adicionales que representan al 5.55% con un valor de $ 5,000.00 USD.

En la Tabla 7-4: Costos Indirectos - Elaborado por: Julidan Escobar H., se observa

la distribucion de todos los rubros y el total de costos indirectos.

TOTAL INCIDENCIA
CODIGO RUBRO
S %

GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 35,000.00 38.850%
3.100.01 Construccion y Gerencia de Proyecto | $ 35,000.00 38.850%
CONSULTORIA $ 20,090.00 22.300%
4.100.01  |Estudiodesuelos | 560000F 0.666%
410002 [|levantamiento topografico | oool.....9230.008 0.278%
4.100.03 |Disefio Arquitectonico | 512,000.008 13.320%
4.10004 |Caleulo estructural | 52070008 2.298%
4.100.05  |Caleulo Hidrosanitario e 22070000 2.298%
4.100.06 Disefio eléctrico, telefdnico, seguridad 3.441%
PROMOCION Y VENTAS 33.300%
5.100.01 Promocidn y ventas | 33.300%
VARIOS 5.550%
6.100.01 Tramites y varios 5.550%
TOTAL PRESUPUESTO COSTOS INDIRECTOS $ 90,090.00 100.000%

Tabla 7-4: Costos Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.-H

Costos Indirectos

B Gastos Administrativos B Consultoria = Promociény Ventas M Varios

5,55%

Grafico 7-2: Costos Indirectos - Elaborado por: Julian Escobar H.

7.1.4 Costo total de inversion

Los costos totales se clasificaron por costo de terreno, costos directos y costos

indirectos. La incidencia de cada uno se ve determinada por la importancia que

representa en el proyecto.

INCIDENCIA
CODIGO

% 90,090.00 10.744%
$ 838,531.49

TOTAL PRESUPUESTO

Tabla 7-5: Costo Total - Elaborado por: Julian Escobar H.

El costo total del proyecto es de $ 838,531.49 USD, representados por costo del

terreno $ 220,000.00, costos directos $ 528,441.49 y costos indirectos $90,090.00 USD.
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Costo Total

B Terreno M Costo Directo ® Costo Indirecto

10,74%

Grafico 7-3: Costo Total - Elaborado por: Julian Escobar H.

De acuerdo a la cantidad de m? construidos, el costo por m” equivale a $ 541.17
USD, influenciados por los tres rubros principales de la siguiente forma, el costo de
terreno por m? construido es de $ 141.98 USD, el costo directo de obra equivale a $
341.05 USD por m? y el costo indirecto por cada m? de construccion es igual a $ 58.14

uSD.

Costo
Indirecto,
104,33

Grafico 7-4: Costo Total por m? vendible - Elaborado por: Julian Escobar H.

150 | BELLAVISTA ALTA



INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.H

El costo directo tiene niveles de incidencia bien proporcionados por el tipo de
proyecto y el sector donde se encuentra ubicado y el tamano del mismo. Los egresos
para Bellavista Alta por cada m” vendible corresponde a $ 971.12 USD, repartido por

terreno S 254.79 USD, costo directo $ 612.00 USD y por costo indirecto, $ 104.33 USD.

Como resultado final tenemos:

Costo total: $ 838,531.49 USD

Costo directo por m? de construccién: $ 541.17 USD

Costo total por m? vendible: $ 971.12 USD

Los egresos se demuestran mensualmente y acumulados durante la vida del
proyecto, se determina la comparacion entre estos, determinando los meses de gasto

mayor y como varia la curva conforme se acumulan los costos.

Esta determinacién sirve para saber cémo va a fluctuar el egreso y cudles van a

ser los costos mes a mes durante el proyecto, puede entenderse como curva de

inversion.
Egresos
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

$220.000,00 $850.000,00
$800.000,00
$200.000,00 < 750.000,00
$180.000,00 2 700.000,00
650.000,00
$160.000,00 $ 600.000,00
$140.000,00 $550.000,00
$500.000,00
$120.000,00 $450.000,00
$100.000,00 $400.000,00
$350.000,00
$80.000,00 $300.000,00
60.000,00 $250.000,00
5 $200.000,00
$40.000,00 $150.000,00
$100.000,00

$20.000,00 250.000,00

$0,00 $0,00
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
B Egresos == Egresos acumulados

Grafico 7-5: Egresos mensuales vs. Egresos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Egresos 220.0{ 1.5 | 73 | 79 | 33 | 74 | 6.1 |15.2|57.7 | 73.3 | 85.9 | 53.0 | 17.0 | 43.7 | 42.8 | 67.3 | 54.7 | 54.7 | 19.9

Egresos Acumulados |220-0221.5(228.8|236.6(239.9|247.3|253.3| 268.6(326.3399.6|485.5 | 538.5 555.5599.2|642.0|709.2| 763.9 | 818.6(838.5

Tabla 7-6: Egresos mensuales vs. Egresos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

Estos valores se obtuvieron del Capitulo 5: Componente de Ingenieria, donde se
analizan los costos del proyecto y se planifica la ejecucidén del proyecto determinando

los costos con los gue este incurre mes a mes.

7.2 INGRESOS

Los ingresos del proyecto son el resultado de las ventas y de la estrategia
comercial establecida por el promotor. Estos ingresos son la base fundamental de la
rentabilidad del proyecto, saber manejarlos es muy importante para obtener

resultados positivos en un proyecto.

El ingreso total del proyecto es de $ 939,423.50 USD, esto resulta en el total de
areas vendibles a los precios determinados en el Capitulo 6: Estrategia Comercial. El
precio por m? de construccién equivale al total de ingresos dividido para el total de

area vendible, equivale a $ 1,087.96 USD.

De acuerdo a la estructura de ventas, los ingresos vendran en el periodo de
ventas que se lo define dos meses previo al comienzo de la obra. El cronograma indica
como se han vendido los departamentos y de cuanto oscilan los ingresos teniendo en

cuenta las condiciones de la politica de ventas definida, esto demuestra lo siguiente:

Aporte de Entrada = 10%
Aporte Mensual hasta la entrega del inmueble = 40%

Pago Contra Entrega = 50%
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Con estas condiciones y basados en los estudios comerciales del proyecto

obtenemos el cronograma de ventas donde nos indica los ingresos mensuales con los

que contara el proyecto (Tabla 7-7: Flujo de ingresos por ventas - Elaborado por: Julidn

Escobar H.).

En base a los resultados de este desarrollo de ventas, obtenemos los ingresos

mensuales y los ingresos acumulados los cuales apoyan al estudio de este proyecto

para determinar la evolucién de los ingresos durante el periodo de duracién del plan.

425.000,00
400.000,00
375.000,00
350.000,00
325.000,00
300.000,00
275.000,00
250.000,00
225.000,00
200.000,00
175.000,00
150.000,00
125.000,00
100.000,00
75.000,00
50.000,00
25.000,00
$0,00

g

Ingresos
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=—Ingresos acumulados

$1.200.000,00
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$ 800.000,00

$ 600.000,00
$400.000,00
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-$200.000,00

Grafico 7-6: Ingresos mensuales vs. Ingresos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

0|1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 | 15 16 17 18 19 20 | 21
0.0(0.0/ 0.0 | 0.0 | 0.0 | 255 | 7.8 | 16.2 | 23.2 | 29.5 | 424 | 35.9 | 57.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 50.1 | 0.0 | 0.0 |401.3
Ingresos
Ingresos [0.0({0.0( 0.0 ( 0.0 | 0.0 | 25.5 | 33.4 | 49.6 | 72.8 |102.3|144.7 |180.6 | 237.7 | 287.8 | 337.9 | 387.9 | 437.9 | 488.1 (538.1 | 538.1 | 538.1 [939.4
Acumulados

Tabla 7-8: Ingresos mensuales vs. Ingresos acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

En el valor acumulado de ingresos se constata el valor total en ventas con el

que va a contar el proyecto Bellavista Alta. Este proyecto muestra un crecimiento
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constante durante el desarrollo de la construccién, el momento que despunta es con
los fondos que recibe al entregar la obra. Estos se ubicaron tres meses después de la
fecha de entrega de obra, ya que se considera que son fondos hipotecarios y en
Ecuador los bancos desembolsan al tercer mes luego de entregada la obra a los

clientes.

7.3 RENTABILIDAD

Para determinar la rentabilidad del proyecto en términos contables, se
necesitan los valores de ingresos y los de costos. La rentabilidad depende de la

diferencia de estos para lo cual las ventas deben ser mayores a los costos.

DESCRIPCION $ $ / m?
INGRESOS $939,423.50 $1,087.96
EGRESOS $838,531.49 $971.12
UTILIDAD $100,892.01 $116.84

Tabla 7-9: Resultados Econdmicos del proyecto en USD - Elaborado por: Julian Escobar H.

DESCRIPCION Proyecto Anual
RENTABILIDAD 12.03% 7.22%
MARGEN 10.74% 6.44%

Tabla 7-10: Rentabilidad y Margen del proyecto y anual - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Al analizar los datos obtenemos que la utilidad del proyecto Bellavista Alta se
encuentra en $ 100,892.01 USD, y la utilidad por m? vendible equivale a $ 116.84 USD.
En base a los resultados estaticos, obtenemos el porcentaje de rentabilidad que es
igual al resultado de la utilidad sobre los costos, lo cual nos da un valor del 12.03% v el
margen, que equivale a la utilidad sobre los ingresos, nos muestra un resultado del

10.74%.
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El costo nos indica cuanto influye en los ingresos del proyecto, lo cual nos

permite observar la rentabilidad del proyecto desde otra perspectiva.

DESCRIPCION C"Sctg:tso‘;bre Cos‘ﬁgi :;sbre Margen
TERRENO 26.24% 23.42% 2.82
COSTOS DIRECTOS 63.02% 56.25% 6.7
COSTOS INDIRECTOS 10.74% 9.59% 1.15

TOTAL 100.00% 89.26% 10.74%

Tabla 7-11: Costo total del Proyecto - Elaborado por: Julian Escobar H.

Es importante definir en términos generales que estos valores no son muy
atractivos para un inversionista, lo que demuestra que bien se pueden mejorar los
precios de venta u optimizar los recursos en el proyecto, especialmente los mas

elevados que son los de obra.

7.4 FLUJO DE FONDOS

La importancia de los flujos se enfoca en determinar la evolucién del proyecto
en cuanto a ingresos comparados con costos. El tema critico de analizar son los
ingresos acumulados cotejados con los egresos acumulados y la determinaciéon de

como resulta el saldo acumulado.

En un proyecto los factores acumulados son muy importantes, ya que los
resultados de un periodo anterior, en este caso un mes, es consecuente con lo que
suceda el siguiente mes, por lo tanto las ganancias o las pérdidas se acumulan mes a

mes.

Anteriormente se analizaron los flujos de Egresos y los de Ingresos donde se

determinaron los valores acumulados de cada uno. La diferencia entre estos valores
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produce un saldo, que es el resultado del ejercicio econdmico en un periodo
determinado. En el caso del proyecto Bellavista Alta, el saldo indica que el proyecto
necesita de un aporte de capital constante durante del tiempo total del proyecto y el

momento en que se obtiene un resultado positivo es solo al final.

20

21

Egresos
Acumulados

220.0 | 221.5 | 228.8 | 236.6 | 239.9 | 247.3 | 253.3 | 268.6 | 326.3 | 399.6 | 485.5 | 538.5 | 555.5 | 599.2 | 642.0 | 709.2 | 763.9 | 818.6 | 838.5 | 838.5

838.5

838.5

Ingresos
Acumulados

0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 | 25.5 | 33.4 | 49.6 | 72.8 |102.3 | 144.7 | 180.6 | 237.7 | 287.8 | 337.9 | 387.9 | 437.9 | 488.1 | 538.1 | 538.1

538.1

939.4

Saldo
Acumulado

-220.0|-221.5|-228.7|-236.6 | -239.9 |-221.8 | -219.9 | -218.9 |-253.5(|-297.3|-340.8|-357.9|-317.7|-311.4|-304.1|-321.3|-325.9|-330.5|-300.4 |-300.4

-300.4

100.9

Tabla 7-12: Egresos, Ingresos y Saldos Acumulados - Elaborado por: Julidan Escobar H.

El saldo acumulado negativo resulta de la afectacion que tiene el terreno hacia
el proyecto y demuestra que cada mes se necesita aportar con capital para cubrir los

saldos negativos.

La Tabla 7-12: Egresos, Ingresos y Saldos Acumulados - Elaborado por: Julian
Escobar H., muestra el equivalente de cada uno y la relacién que tienen los ingresos
con los costos, para mejor visualizacion dirigirse al Grafico 7-7: Relacién de
acumulados. Esta informacién nos indica como la linea de ingresos se mantiene
siempre por debajo de la de egresos con excepcion del final, esto indica de que en
todo momento el proyecto se presenta en valores negativos y se ve obligado a recibir

aportes de capital por parte de inversionistas o de un crédito financiero.

El rango de capital maximo es de $ 357,866.11 USD, para lo cual es importante
determinar cémo se va cubrir esa diferencia en el proyecto, ya que en el mes 11 del

plan se necesitaran de esos fondos para seguir adelante.
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Relacion de Acumulados
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Grafico 7-7: Relacion de Acumulados - Elaborado por: Julian Escobar H.

Debido a que el monto es elevado y es dificil que se pueda cubrir con capital
aportado de los socios, ya que representa el 42.68% del costo total del proyecto. Esta
cantidad de dinero serd aportado por los inversionistas y mediante un crédito

bancario.

El financiamiento se lo realizard a través de una linea de crédito con un valor
total de $ 140,000.00 USD vy el aporte de los inversionistas sera el terreno valorado en
S 220,000.00 USD. Los fondos obtenidos del apalancamiento se deben inyectar al
proyecto de la mejor manera teniendo en cuenta que los montos y el momento
determinados en el que se lo haga debe apoyar al desarrollo de la obra y demostrar la

viabilidad del proyecto.
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7.5 TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento es un porcentaje sobre el valor actual, que sirve para
determinar el valor actual de un pago futuro. Dentro de esta tasa de descuento se
consideran amenazas econdmicas, financieras y ademas se considera un porcentaje de

costo de oportunidad.

Para calcular esta tasa de descuento se van a utilizar tres modelos. El método
simple donde se consideran variables como inflacién, utilidad y un factor de riesgo, el

método de andlisis econdmico y el método CAPM.

7.5.1 Método simple

El método simple considera los factores de inflacidn, utilidad y factor de riesgo.
El valor de inflacidn es muy importante, ya que este determina la capacidad
adquisitiva de una moneda en el tiempo, puesto que un ddlar hoy no es igual a un
ddélar mafiana. La utilidad corresponde a un costo de oportunidad, que se compara con
los rendimientos que puedan generar otra inversiéon con el mismo capital, y el factor
de riesgo, es una medida que sirve para cubrir el riesgo que pueda existir en una
inversién, este factor puede ser el riesgo pais o la diferencia en base a una inversién
con riesgo perteneciente a un mercado versus una inversion sin riesgo como por

ejemplo los bonos del Tesoro de los Estados Unidos de América.
La tasa de descuento se determina de la siguiente forma:
Tasa de Descuento = Inflacion + Utilidad + Factor de Riesgo
R=1+U+Fr

La inflacién acumulada a Mayo del 2009 a 5.41%.
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La Utilidad generalmente se encuentra comparada por los rendimientos que se
pueden generar al invertir el dinero en la banca, para Mayo del 2009 |la tasa de interés

activa es del 9.26%.

El factor riesgo por riesgo pais (EMBI) a Mayo del 2009, 3373. Esto nos indica
que la tasa a considerar seria de 33.73%, lo cual es absurdo. El riesgo pais que ha sido

asumido para propdsitos de este proyecto ha sido un factor muy alto del 10.00%.
R=5.41%+9.26% + 10.00%
R=24.67% = 25.00%

El método simple se determina una tasa de descuento del 25.00%.

7.5.2 Método de Analisis Economico

El método econdmico estd representado por los mismos factores que se
presentan en el método anterior, este método indica que los factores de la tasa de
descuento deben ser multiplicados y no sumados, por lo tanto son ajustados a una

formula econdmica.
R=((1+1)x(1+U)x(1+Fr))-1
R=((1+0.0541)x(1+0.0926)x(1+0.10))-1
R=26.68% = 27.00%

El método econdmico determina una tasa de descuento del 27.00%.

7.5.3 Método CAPM

CAPM por sus siglas significa Capital Asset Pricing Model, Modelo de Valuacion
de Activos de Capital. Este método sirve para obtener una tasa de descuento con un

valor referencial.
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Para este método es importante tener un rendimiento con riesgo, el cual debe
contar solo con riesgo sistematico, el que afecta a todo de mercado, y no se considera
otro riesgo, que es muy importante tener en consideracion, el no sistematico o
asistematico, que afecta a una empresa o activo en particular. Este tipo de riesgo
puede ser eliminado por medio de la diversificacion, la experiencia, la informacion y la

evaluacion.
La féormula para determinar la tasa de descuento mediante el método CAPM es:
R=R¢+((Rm—R¢)xB)+R,.

R, equivale a la tasa de descuento.

R¢, es una tasa de interés libre de riesgo (equivale a la prima por
inflacién + la tasa de interés real) Para este factor se considera la tasa de

rendimiento de los bonos del Tesoro de Estados Unidos de América.

Rm, es la tasa de rendimiento del mercado, en la construccion en

Estados Unidos de América.

B, es un coeficiente evaluador del riesgo de un activo o sector, en

relacion al mercado.
0 SiB>1Elriesgo es mayor al promedio del mercado.
0 SiB<1Elriesgo es menor al promedio del mercado.
R, Riesgo Pais (EMBI), es un indice que relaciona los bonos de un

mercado emergente, contra los bonos del Tesoro de los Estados Unidos.

Los valores determinados para tasas de rendimiento libre de riesgo,
rendimiento del mercado y el coeficiente evaluador, se utilizd informacion de los
Estados Unidos de América, debido a que en Ecuador carecemos de informacién

estadistica de estos valores.
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Tasa de rendimiento 2008 2009
Empresas Pequefias Grandes Pequefias Grandes
R 3.80% 3.80% 2.80% 2.80%
Rm 17.40% 13.20% 17.40% 13.20%
B 0.88 0.83 0.54 0.54
Rp (asumido) 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
R 25.09% 22.07% 20.68% 18.42%

Tabla 7-13: Tasas de rendimiento para CAPM

Fuente: New York University. Leonard N. Stern School of Business. Treasury Direct. Federico Eliscovich.
Elaborado por: Julian Escobar H.

Al colocar los valores determinados en la férmula obtenemos que para el afio

2009 la tasa de rendimiento R es:
R=2.80%+((17.40%—2.80% ) x 0.54 ) + 10.00%.
R=20.68% = 21.00%

En la Tabla 7-13: Tasas de rendimiento para CAPM, se observa a detalle los

valores de tasa de descuento considerando las diferentes variables.

Para este proyecto se ha considerado una tasa de descuento del 25.00%, donde

se da preferencia al andlisis de las variables que afectan directamente al Ecuador.

7.6 VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y TASA INTERNA DE RETORNO
(TIR)

La tasa de descuento es un valor importante para determinar el VAN y el TIR,

estos elementos indispensables para comprobar la viabilidad de un proyecto.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

El Valor Actual Neto (VAN) es un proceso para calcular el valor presente de un

flujo futuro, que sea ocasionado por una inversion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es el valor en porcentaje que indica con el que
el valor actual neto (VAN) es cero. Si se reemplaza la tasa de descuento por el valor del

TIR, el VAN resultara en cero.

Estos dos factores son utilizados para definir la viabilidad del proyecto, para lo
cual deben cumplir con ciertos parametros. El VAN debe ser mayor a cero para indicar
que el proyecto es viable, mientras que el TIR debe ser mayor a la tasa de descuento
utilizada para determinar lo mismo. Esto quiere decir que es favorable previo a una
decision revisar las dos variables y si las dos cumplen cada una con su condicidn, se

puede aceptar la viabilidad del plan.

Para Bellavista Alta, en base a la informacion evaluada en este plan, los
resultados son desfavorables. Podemos observar los datos del proyecto puro en la

Tabla 7-14: VAN y TIR proyecto Bellavista Alta.

Bellavista Alta Anual Proyecto
VAN -$20,751.35 -$15,936.93
TIR 19% 31%

Tabla 7-14: VAN y TIR proyecto Bellavista Alta - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los valores representados para este proyecto indican que no es viable, puesto
con la tasa de descuento determinada (1.88% mensual) el proyecto tiene un VAN

negativo.

La tasa de descuento que se necesita para obtener un VAN de cero, debe ser
19%. Los dos factores indican que el proyecto no es viable, puesto que el VAN no es

mayor a cero y el TIR es menor a la tasa de descuento determinada.
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7.7 SENSIBILIDAD

El objetivo de la sensibilidad es evaluar la variacién del valor actual neto (VAN)

y de la tasa interna de retorno (TIR), cuando se cambia una variable y las demas

permanecen constantes.

Para determinar la sensibilidad del proyecto, se establece una variacién

porcentual de costos, una variacion porcentual de precios y el cambio de la velocidad

de ventas, y se determina como varian los factores VAN y TIR y cual es su tendencia.

7.7.1 Sensibilidad por variacion porcentual de costos

La sensibilidad por variacidon porcentual de costos determina la viabilidad del

proyecto en caso de que los costos sean alterados.

RESULTADO ANUAL
Variacién % de Costos -5.00% -4.00% -3.00% -2.00% -1.00%
VAN $0.00 $ 256.63 -$3,944.97 -$8,146.57 | -$12,348.16 | -S$16,549.76
TIR 25.00% 25.07% 23.93% 22.81% 21.69% 20.57%

Tabla 7-15: Variacion VAN y TIR anual. Disminucion de costos - Elaborado por: Julian Escobar H.

RESULTADO ANUAL
Variacion % de Costos 0.00% 1.00% 2.00% 3.00% 4.00% 5.00%
VAN -$20,751.35 | -$24,952.95 -$29,154.55 | -$33,356.14 | -$37,557.74 | -$41,759.33
TIR 19.47% 18.38% 17.29% 16.21% 15.14% 14.08%

Tabla 7-16: Variacion VAN y TIR proyecto. Aumento de costos - Elaborado por: Julian Escobar H.

Variacion % de Costos -4.9389%
VAN $0.00
TIR 25.00%

Tabla 7-17: Variacion de costos para tener un VAN $ 0.00 - Elaborado por: Julidn Escobar H.

Analizando la informaciéon detallada en las tablas (Tabla 7-18: Variaciéon VAN y

TIR proyecto. Disminucion de costos - Elaborado por: Julidan Escobar H., Tabla 7-19:

Variacion VAN y TIR proyecto. Aumento de costos - Elaborado por: Julidn Escobar H.,
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Tabla 7-20: Variacién de costos para tener un VAN S 0.00 - Elaborado por: Julidn
Escobar H.), un aumento en la variacién de costos, simplemente seguiria haciendo
dafio al proyecto, si el aumento resulta en un 5.00% el VAN seria mayor a -$ 41,000.00

USD, y el TIR no cubriria ni la suma del riesgo mas la inflacién.

Para analizar las graficas de variacion de VAN y TIR es importante tener en

cuenta que:

La pendiente de la gréfica se muestra negativa puesto que al
aumentar los costos el VAN y el TIR disminuyen.

La ecuacion y = ax + b, es la formula de la pendiente. Esta nos
indica si la pendiente es positiva o negativa con el signo + o0 -, y relaciona
de manera aproximada el VAN con la variacion de costos.

La ecuacidn R? = 1, fija el coeficiente de correlacion de la recta.

VAN anual
$5.000,00
S0,00 _\ T T T T T T T T T 1
-$5.000,00 \
-$10.000,00 \ =4=—VAN
-$ 15.000,00 .
——Lineal (VAN)
-$ 20.000,00
-$ 25.000,00
VAN = -4201.6x + 4458.2
-$ 30.000,00 R2=1
-$ 35.000,00 \
-$ 40.000,00 N
-$ 45.000,00
X X ® ¥ ® X ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
o o o o o o o o o o o
Qo Q Q@ e 9 9 < 9o <

Grafico 7-8: Sensibilidad VAN por variacion porcentual de costos - Elaborado por: Julian Escobar H.

En el grafico del VAN observamos que por cada aumento o disminucion de un

punto en la variacion de costos el VAN variard por +5 4201.60 USD aproximadamente.
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El TIR nos indica que su variacidn es aproximadamente del £1.1%, por cada punto que

aumenten o disminuyan los costos.
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Grafico 7-9: Sensibilidad TIR por variacién porcentual de costos - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Para tener un proyecto con un VAN de $ 0.00 y un TIR del 25.00% los costos

deberian bajar en un 4.94%, lo que significa que partiendo de ese punto hacia menores

costos se podria considerar la viabilidad del proyecto.

RESULTADO PROYECTO
Variacion % de Costos -5.00% -4.00% -3.00% -2.00% -1.00%
VAN $5,045.17 $ 5,304.65 $1,056.33 -$3,191.98 -$ 7,440.30 -$11,688.61
TIR 39.75% 39.87% 37.97% 36.09% 34.23% 32.40%

Tabla 7-18: Variacion VAN y TIR proyecto. Disminucion de costos - Elaborado por: Julian Escobar H.

RESULTADO PROYECTO
Variacion % de Costos 0.00% 1.00% 2.00% 3.00% 4.00% 5.00%
VAN -$15,936.93 | -$20,185.25| -$24,433.56| -$28,681.88 | -$32,930.19 -$37,178.51
TIR 30.59% 28.80% 27.03% 25.28% 23.55% 21.85%

Tabla 7-19: Variacion VAN y TIR proyecto. Aumento de costos - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Variacion % de Costos -3.7514%
VAN $0.00
TIR 37.50%

Tabla 7-20: Variacién de costos para tener un VAN $ 0.00 - Elaborado por: Julian Escobar H.

Los resultados para la viabilidad del proyecto como tal difieren puesto que
necesitan bajar los costos un 3.75% para alcanzar el VAN de cero y el TIR determinado

para cumplir con la viabilidad del proyecto.

Es importante considerar que el aumento porcentual de costos se realiza
Unicamente a los costos directos que se encuentran directamente afectados por el
mercado, mientras que los otros costos son negociados, por lo tanto se consideran

como constantes.

7.7.2 Sensibilidad por variacion porcentual de precios

La sensibilidad por variacién porcentual de precios determina la viabilidad del

proyecto en caso de que los precios sean alterados.

RESULTADO ANUAL
Variacion % de Precios -5.00% -4.00% -3.00% -2.00% -1.00%
VAN $0.00 | -$55,575.97 | -$48,611.04 | -$41,646.12 | -$34,681.20 | -$27,716.28
TIR 25.00% 10.31% 12.13% 13.96% 15.79% 17.63%

Tabla 7-21: Variacion VAN y TIR anual. Disminucidn de precios - Elaborado por: Julidn Escobar H.

RESULTADO ANUAL
Variacion % de Precios 0.00% 1.00% 2.00% 3.00% 4.00% 5.00%
VAN -$20,751.35| -$13,786.43 | -5$6,821.51 $143.41| $7,108.34| S$14,073.26
TIR 19.47% 21.32% 23.18% 25.04% 26.91% 28.78%

Tabla 7-22: Variacion VAN y TIR anual. Aumento de precios - Elaborado por: Julian Escobar H.

Variacion % de Precios 2.9794%
VAN $0.00
TIR 25.00%

Tabla 7-23: Variacién de precios para tener un VAN $ 0.00 - Elaborado por: Julidn Escobar H.
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Debido a la no viabilidad del proyecto, los escenarios negativos ya estan
escritos, cualquier disminucion del precio va a afectar totalmente al VAN de manera
negativa. En caso de que los precios suban, se necesita que estos aumenten en casi un
3.00% para lograr un VAN de cero, y partiendo de ahi pensar en que puede ser

considerado un proyecto viable.
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Grafico 7-10: Sensibilidad VAN por variacion porcentual de precios - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Grafico 7-11: Sensibilidad TIR por variacion porcentual de precios - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Para analizar las graficas de variacion de VAN y TIR es importante tener en

cuenta que:

La pendiente de la grafica se muestra positiva puesto que al

aumentar los precios el VAN y el TIR aumentan.

La ecuacion y = ax + b, es la formula de la pendiente. Esta nos
indica si la pendiente es positiva o negativa con el signo + o -, y relaciona

de manera aproximada el VAN con la variacion de precios.

La ecuacion R? = 1, fija el coeficiente de correlacién de la recta.

El valor de aumento de los precios representa un porcentaje mas bajo que y
mas viable que la disminucion de los costos. Este es uno de los factores en los que se
puede pensar para mejorar la rentabilidad del proyecto y declararlo apto para ser

ejecutado.

La variaciéon del VAN a mas o menos es de $ 6,964.9 USD aproximadamente por

cada punto que aumenta o disminuyen los precios del proyecto.
El TIR varia por cada punto de aumento o disminucién de precios en un 1.85%.

Para los valores correspondientes al proyecto tenemos que el aumento de
precios que permite un VAN igual a cero es de 2.26%, y al aumentar los precios en un

5.00% solo se obtendria un VAN de $ 19, 390.67 USD.

RESULTADO PROYECTO
Variacion % de Precios -5.00% -4.00% -3.00% -2.00% -1.00%
VAN $5,114.15 | -$51,264.53 | -$44,199.01 | -$37,133.49 | -$30,067.97 | -$23,002.45
TIR 39.75% 15.86% 18.74% 21.65% 24.60% 27.58%

Tabla 7-24: Variacion VAN y TIR proyecto. Disminucion de precios - Elaborado por: Julian Escobar H.

RESULTADO PROYECTO
Variacion % de Precios 0.00% 1.00% 2.00% 3.00% 4.00% 5.00%
VAN -$15,936.93 | -$ 8,871.41 -$1,805.89 | $5,259.63 $12,325.15 $19,390.67
TIR 30.59% 33.63% 36.71% 39.82% 42.96% 46.14%

Tabla 7-25: Variacion VAN y TIR proyecto. Aumento de precios - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Variacion % de Precios 2.2556%
VAN $0.00
TIR 37.50%

Tabla 7-26: Variacién de precios para tener un VAN $ 0.00 - Elaborado por: Julidn Escobar H.

7.7.3 Sensibilidad por variacion de velocidad de ventas

La velocidad de ventas determina la manera como se van a recibir los pagos por
los departamentos y la cantidad de ingresos que va a existir en el flujo. Mientras mas
rapido ingresen fondos, mayor valor tendrdn esos ingresos, puesto que al volver el

flujo al presente los valores seran mas representativos.

Durante el periodo de ventas del proyecto Bellavista Alta, el supuesto era
vender el 50% en ingresos durante el periodo de ventas y el 50% contra entrega del
producto, que con financiamiento bancario esto se aplazaba tres meses. Como el
departamento 002 fue adquirido el 100% de su costo durante el periodo de ventas,

entonces los porcentajes cambiaron a lo siguiente:

Ingresos durante periodo de ventas: 57.28%

Ingresos contra entrega: 42.72%

Los ingresos del periodo de ventas (57.28%) estan distribuidos durante catorce
meses, mientras que los ingresos contra entrega (42.72%) se registran en un solo mes.
Debido a estas circunstancias, se determinaron dos formas de analizar la velocidad de
ventas, la primera es cambiando el bloque de ingresos contra entrega; el segundo es a
una velocidad de ventas de dos unidades mensuales, mover el bloque de ingresos

contra entrega.
7.7.3.1 Bloque de ingresos contra entrega

En base al estado normal de ventas, se determino que las ventas contra entrega
tienen un peso bastante grande dentro de los ingresos puesto que el 42.72% de estos

se encuentran acumulados en un solo mes.
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Se establecieron cinco escenarios con el movimiento del bloque, dos positivos,
el normal y dos negativos, lo que permiten que este bloque se mueva pretendiendo
gue recibe todos los ingresos desde el mes siguiente a la entrega del proyecto, como el

escenario mas favorable, hasta cinco meses después, como el mas desfavorable.

Anual
Velocidad de ventas 19 20 21 22 23
VAN -$10,461.68 | -$ 15,654.35 | -$ 20,751.35 | -$ 25,754.45 | -$ 30,665.38
TIR 21.92% 20.62% 19.47% 18.44% 18%

Tabla 7-27: Anual. Variacion Bloque de ingresos contra entrega - Elaborado por: Julian Escobar H.

El escenario mas positivo es recibir los fondos en el mes 19, y el peor en el mes
23. El mejor resultado en el VAN de -$ 10,461.68 USD se da en el mejor de los casos, lo
que indica que incluso asi se cumpla este escenario el proyecto sigue mostrando
pérdida. En el grafico del VAN podemos apreciar que la variacién de este, por cada

aumento o disminucion en el tiempo (mes) es de aproximadamente $ 5,050.8 USD.
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Grafico 7-12: Variaciéon de VAN. Cambio Velocidad Bloque de Ventas - Elaborado por: Julian Escobar H.

El TIR muestra una variacion aproximada de 1.1% por cada mes que se mueve

positiva o negativamente el bloque de ingresos contra entrega.
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TIR anual
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Grafico 7-13: Variacion de TIR. Cambio Velocidad Bloque de Ventas - Elaborado por: Julian Escobar H.

Este modelo tiene una limitante que es el mes 19, ya que el ultimo mes de del

proyecto es el dieciocho.

El proyecto sigue representando que no es viable en ninguno de los supuestos,
sin embargo, si el proyecto ya se encuentra en ejecucion, lo mas favorable resultaria el

escenario positivo.

Para efectos del proyecto los resultados se reflejan en la siguiente tabla.

Proyecto
Velocidad de ventas 19 20 21 22 23
VAN -$5,968.72 | -$10,996.91 | -$15,936.93 | -$20,790.32 | -$ 25,558.59
TIR 34.62% 32.48% 30.59% 28.90% 27%

Tabla 7-28: Proyecto. Variacion Bloque de ingresos contra entrega - Elaborado por: Julian Escobar H.

El proyecto en si muestra que no es rentable, lo que indica que utilizando el
método comercial y la estrategia de ventas del proyecto Bellavista Alta, demuestra que

no es viable ni en el mejor de los casos para este analisis por movimiento de bloque.
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7.7.3.2 Velocidad de ventas a dos unidades mensuales, con variacién del bloque de

ingresos contra entrega

Para este analisis se considerd que las ventas tendrdn una velocidad de dos por
mes, lo que indica que el periodo seria de tres meses, y a esto se practicaron los cinco

diferentes escenarios para determinar la evolucion del VAN y el TIR en el proyecto.

La velocidad de ventas de dos unidades por mes nos da un VAN de -$ 10,052.41
y un TIR 21.98%. El proyecto se muestra no viable incluso en los términos de estimular
a la fuerza de ventas para exigir una velocidad de dos unidades por mes. En la XXX se

observa la variacion si movemos el bloque de ingresos entre los meses 19y 23.

Anual
Velocidad de ventas 19 20 21 22 23
VAN $237.26| -$4,955.41| -$10,052.41| -$15,055.51| -$19,966.44
TIR 25.08% 23.43% 21.98% 20.69% 20%

Tabla 7-29: Anual. Variacion Bloque de ingresos VV2 - Elaborado por: Julian Escobar H.
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Grafico 7-14: Variaciéon VAN. Cambio Velocidad Bloque de Ventas VV2 - Elaborado por: Julian Escobar
H.

El proyecto demuestra una minima viabilidad en el mejor de los supuestos,

pero sigue siendo un valor extremadamente bajo como para crear interés en un
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inversionista, de resto los demas escenarios que son cuatro de cinco no presentan
rentabilidad alguna. El mejor de los casos es dificil de alcanzar pero es posible, de

cualquier forma existe un riesgo muy alto lo que indica que el proyecto no es viable.

La variacién del VAN es la misma que se presenta con la velocidad de ventas
definitiva del proyecto, pero el VAN a cambiado de valor puesto que los ingresos han

cambiado su lugar en el flujo.
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Grafico 7-15: Variacion TIR. Cambio Velocidad Bloque de Ventas VV2 - Elaborado por: Julian Escobar
H.

El TIR varia en un 1.38% por cada mes que se mueve el bloque de ingresos
contra entrega, este varia con respecto al anterior ya que el VAN es diferente, por lo
tanto la tasa de descuento necesaria para que el VAN sea cero difiere con la del

ejercicio anterior.

Proyecto
Velocidad de ventas 19 20 21 22 23
VAN $4,313.36 | -$714.83| -S$5,654.85 -$10,508.23 -$15,276.51
TIR 39.89% 37.13% 34.72% 32.60% 31%

Tabla 7-30: Proyecto. Variacion Bloque de ingresos VV2 - Elaborado por: Julian Escobar H.
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El resultado se muestra mas favorable en el mes 19 y se puede determinar que
como proyecto presente una leve vialidad, esto se debe a que se analiza un
rendimiento a mayor plazo, entonces este proyecto en su totalidad muestra cierta
rentabilidad mientras que para cuestiones de inversidon se analizan los retornos

anuales, no presenta mayor interés puesto que no es viable.

En términos generales hemos determinado que el proyecto no es rentable
debido al valor de su VAN y su TIR en las condiciones normales. En este proyecto se

han llegado a las siguientes conclusiones con respecto a su sensibilidad.

Si los costos aumentan, por cada punto en porcentaje que aumenten el VAN
disminuird en $ 4,201.6 USD, aproximadamente. Debido a que el proyecto no es viable,
por el aumento de costos simplemente va a disminuir el VAN la cantidad mencionada.
Para tener un VAN de cero y un TIR de 25.00%, el proyecto necesita disminuir sus

costos en un 4.94%.

En el caso de variacion de precios, por cada punto que suba o baje en
porcentaje, el VAN va a cambiar en aproximadamente $ 6,964.9 USD, lo que significa
gue para yo alcanzar un VAN de cero y un TIR de 25.00%, debo incrementar los precios

en un 2.98%.

En el caso de alterar la velocidad de ventas, para alcanzar un VAN levemente
viable ($237.26) y un TIR de 25.08%, necesito realizar una estrategia de ventas de dos
unidades mensuales, comenzando el mes cinco del proyecto y el 42.72% de los
ingresos que son realizados contra entrega, deben ser recibidos en el mes diecinueve
qgue representa el escenario mas positivo. En este caso por cada mes que mueva mi

bloque de ingresos contra entrega, el VAN varia en $ 5,050.8 USD.
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7.8 PROYECTO FINANCIADO

En el analisis financiero dindmico se determind que existe un periodo de
inversién maxima en el mes 11, con un valor de $§ 357,866.11 USD. Este capital

representa el 42.68% del costo total del proyecto.

Se determind que el financiamiento requerido es de S 140,000.00USD, ya que
se esta restando el valor del terreno, puesto que este valor si existe, sin embargo, es

un aporte de un inversionista.

Es necesario un crédito de $ 140,000.00 USD para financiar el proyecto. Se ha

determinado una linea de crédito que cuenta con las siguientes caracteristicas:

Monto de capital: $ 140,000.00 USD.
Tasa de interés anual: 12% (4% trimestral)
Gastos de constitucion de crédito: 3%

Plazo: El plazo estd determinado en dos partes, ya que la mitad
del capital estd previsto para el mes seis y la otra mitad para el mes

nueve.

Pago de capital: El pago del capital sera en el mes 21.

Este crédito nos genera los siguientes datos adicionales.

Descripcion Datos Observaciéon
Capital S 140,000.00 Dividido en dos partes iguales
Gastos de $ 4,200.00 Dividido en dos partes iguales
constitucion
Intereses S 5,600.00 4% de interés pagado trimestralmente

Tabla 7-31: Caracteristicas del crédito — Elaborado por: Julian Escobar H.
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En baso a los puntos criticos del proyecto, se determino que la linea de crédito
debe constar de dos partes, la primera sera abonado la mitad del capital ($ 70,0000.00

USD), en el mes seis y la segunda mitad en el mes nueve.

Los intereses serdn pagados cada tres meses, cumpliendo con el 4% trimestral,
mientras que los gastos de constitucion de crédito seran realizados en el momento que
la entidad financiera desembolse el capital. Esto indica que los gastos por constitucion

del crédito seran pagados en el mes seis y en el mes nueve.

Los intereses por la negociacion de crédito seran desembolsados en los meses
nueve, doce, quince, dieciocho y veintiuno. En el mes nueve los intereses a pagar son
solo por el valor de la mitad del capital, mientras que en los demas meses se pagara el
interés por el capital completo. Esto nos deja un resumen como se expresa en la Tabla

7-32: Caracteristicas del crédito — Elaborado por: Julian Escobar H..

DESCRIPCION DE USO DEL CREDITO
GASTO COSTO
MES CAPITAL CONSTITUCION INTERESES TOTAL MES ADICIONAL
CREDITO ACUMULADO

6 $ 70,000.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00

9 $ 70,000.00 $2,100.00 $2,800.00 $4,900.00 $7,000.00
12 $ 5,600.00 $5,600.00| $12,600.00
15 $ 5,600.00 $5,600.00| $18,200.00
18 $ 5,600.00 $5,600.00| $23,800.00
21 -$ 140,000.00 $5,600.00 $5,600.00 | $29,400.00

TOTAL $0.00 $4,200.00 | $25,200.00 | $29,400.00

Tabla 7-32: Caracteristicas del crédito — Elaborado por: Julian Escobar H.

Los componentes del crédito se encuentran afectando el flujo financiero del
proyecto, en resumen se obtienen nuevos costos e ingresos, que se encuentran a la
altura de S 1’007,931.49 USD y $ 1’079,423.50 USD respectivamente, dejando un
nuevo saldo de $ 71,492.01 USD.
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0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Egresos 220.0 15| 72| 7.8 33| 74| 81| 152| 57.7| 78.2| 85.9| 52.9| 22.6| 43.7| 42.8| 72.9| 54.7| 54.7| 25.5| 0.0/ 0.0 1456
Egresos

Acumulados| 220-0| 221.5| 228.7| 236.6| 239.9| 247.3| 255.4( 270.7| 328.4| 406.6( 492.5| 545.5| 568.1| 611.8| 654.6| 727.4| 782.1| 836.8| 862.3| 862.3| 862.3| 1,007.9
Ingresos 0.0/ 0.0, 0.0 o00f 0.0 255/ 77.8/ 16.2| 23.2| 99.5| 42.4| 359 57.1| 50.1| 50.1| 50.1| 50.1| 50.1| 50.1f 0.0/ 0.0/ 4013
Ingresos

Acumulados 0.0/ 0.0/ 00| 0.0/ 0.0 25.5|103.4| 119.6| 142.8| 242.3| 284.7| 320.6| 377.7| 427.8| 477.9| 527.9| 577.9| 628.1| 678.1| 678.1| 678.1| 1,079.4
Saldo -220.0f -1.5( -7.2| -7.8 -3.3| 18.1| 69.7| 1.0 -34.6| 21.3| -43.5| -17.0| 34.5| 6.4 7.3| -22.8| -46| -4.6/ 245/ 0.0| 00| 2557
Saldo

Acumulado | -220.0|-221.5/|-228.7|-236.6|-239.9|-221.8|-152.1|-151.0|-185.6|-164.3|-207.8 |-224.9|-190.3|-183.9|-176.7|-199.5|-204.1|-208.7 | -184.2 | -184.2|-184.2 715

Tabla 7-33: Egresos, Ingresos y Saldos con Apalancamiento - Elaborado por: Julian Escobar H.

Este nuevo flujo, tiene un nuevo valor actual neto (VAN) y una tasa interna de

retorno (TIR), y asi mismo el grafico de acumulados varia comparado al anterior.
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Grafico 7-16: Egresos, Ingresos, Saldos Acumulado Financiados — Elaborado por: Julian Escobar H.
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De aqui se observa que el pico mas alto es de $ 239,000.00 USD, de los cuales
se descuenta el valor del terreno, dejando $ 19,000.00 USD, que deberan aportar los

socios en el mes cuadro, de resto el proyecto se mantiene con el crédito y las ventas.

El proyecto se mantiene como no viable, a pesar de aportar con ingresos al
proyecto, el VAN representa -$ 16,205.89 USD, y el TIR 19.12%. Al observar la curva de
los acumulados se determina que los ingresos nunca superan a los egresos por esto se
produce el VAN negativo y por lo tanto el proyecto no es rentable, ademas con
financiamiento el saldo acumulado al Gltimo mes determina un valor de $ 71,492.01

USD.

Los valores obtenidos del andlisis del proyecto con financiamiento, denotan

ciertas diferencias frente al proyecto puro, puesto que los valores del flujo han

cambiado.
Descripcion Proyecto Puro Proyecto con
Apalancamiento
VAN -$20,751.35 -$ 16,205.89
TIR 19.47% 19.12%.

Saldo $100,892.01 $71,492.01

Margen 10.74% 6.62%

Rentabilidad 12.03% 7.09%

Tabla 7-34: Comparacidn de resultados — Elaborado por: Julian Escobar H.

En cualquiera de sus presentaciones el proyecto no es rentable, puesto que

gueda la opcion abierta para determinar cudl es la mejor decision sobre este.

Si no se cuenta con los fondos para ejecutar el proyecto, una de las opciones

mas claras es la de solicitar un crédito, en caso de que no existan inversionistas u otro




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

tipo de prestamistas, que igual cobran intereses. En términos de analisis financiero
estdtico, existe preferencia por el proyecto puro, puesto que la utilidad serd mayor,
esto se comprueba con el margen y la rentabilidad, sin embargo, al analizar de manera
financiera dindmica sobre los flujos y la variacion de los ingresos y egresos durante el
periodo del proyecto, es mas viable (entre las dos opciones) determinar un proyecto
financiado. Esto le permite al promotor desembolsar menos dinero de su capital

propio a pesar de que la remuneracion va a ser menor.
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8 GERENCIA DEL PROYECTO

La gerencia del proyecto permite definir los parametros bdsicos del plan, para
la direccion del mismo. Dentro de esta gerencia se destacan los aspectos mas
importantes que incurren en la determinacidén de objetivos y metas, alcanzables, la
organizacién del mismo para su exitosa ejecucidén, y el andlisis de supuestos, riesgos y

esfuerzos necesarios para el buen desempefio de los recursos en el proyecto.

8.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El proyecto es un edificio de vivienda. Este cuenta con cuatro pisos mas un

subsuelo de parqueaderos, donde el producto final son seis departamentos.

8.1.1 Nombre del Proyecto

El nombre del proyecto es “Edificio Bellavista Alta”.

8.1.2 Propdsito del Proyecto

El propdsito del proyecto “Edificio Bellavista Alta” es de crear un ambiente
cémodo y familiar, con un proyecto pequefio en una ubicacidon excepcional que
permite una convivencia relajada dentro de la ciudad. Este proyecto esta definido para
la demanda que busca un bien de lujo que cuente con las comodidades del valle

dentro de la ciudad.

8.1.3 Ubicacion

El proyecto Bellavista Alta se encuentra ubicado en la Urbanizacién Bellavista,

Calle Antonio Flores Jijén y Manuel Sotomayor, en el sector Nor-Oriente de Quito.
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8.2 VISION GENERAL, OBJETIVO Y METAS DEL PROYECTO

El proyecto Bellavista Alta contempla un edificio de departamentos que cuenta
con seis unidades plasmadas en cuatro pisos. Cada unidad tiene dos parqueaderos
ubicados en el subsuelo, conformando doce en total méas uno de visita. Esto se

encuentra plasmado en un terreno de 514.00 m>.

La dimension del proyecto se refleja en sus areas, de construccion el edificio

cuenta con 1,549.47 m? y el drea vendible es de 863.47 m-.

El objetivo es desarrollar un proyecto con altos niveles de calidad, mostrando
una diferente posicion en el mercado, al crear un proyecto diferente, que tenga gran
acogida cumpliendo con la venta de las unidades en ocho meses. Ademas del aporte
del terreno el proyecto debe ser autosustentable con el objetivo que los

patrocinadores no aporten con més de $ 180,000.00 USD del costo total del proyecto.

8.3 ALCANCE DEL PROYECTO

El alcance del proyecto nos indica todos los limites de este, en definitiva que es

el proyecto asi como lo que no es, en sus diferentes etapas.

8.3.1 Dentro del Alcance

A continuacién se observa en fases cual es el alcance del proyecto.

8.3.1.1 Prefactibilidad

Analisis Financiero
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8.3.1.2 Planificacion

En la etapa de planificacion dentro del alcance se encuentra todo lo vinculado a

consultoria.

Estudios de suelo

Levantamiento topografico

Disefio Arquitectonico

Calculo Estructural

Calculo Hidrosanitario

Disefio Eléctrico, Telefénico y Seguridad
Registros municipales

Negociacion y compra del terreno
Presupuestos

Cronogramas

83.1.3 Ventas

En la etapa de ventas y publicidad que interviene entre la planificacién y la

ejecucién del proyecto se encuentran los siguientes alcanzables.

Promocidn y publicidad

Ventas

8.3.1.4 Ejecucion

El alcance en la etapa de ejecucion encierra todo lo referente a la construccién

del proyecto. Esta clasificada en dos etapas, Obra Gris y Acabados.
Obra Gris.

Preliminares y adquisicion de herramientas
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Trabajos iniciales
Movimiento de tierras
Encofrados

Hierro estructural
Hormigon Estructural
Alivianamientos
Contrapisos y pisos
Cubiertas
Mamposteria

Enlucidos

Acabados.

Recubrimientos en gipsum
Acabados de pisos y paredes
Recubrimiento de pinturas
Instalaciones sanitarias
Instalaciones de agua potable
Piezas sanitarias

Instalaciones eléctricas internas
Carpinteria

Herreria

Ventaneria

Sistemas electromecanicos especiales

Proyecto de jardineria
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8.3.1.5 Entregay Cierre del Proyecto

En esta etapa el alcance conforma los limites al cierre del proyecto.

Acta de entrega

Escrituracion

8.3.2 Fuera del Alcance

En el proyecto existen cosas que se encuentran fuera del alcance, las cuales si
bien se ejecutan serdn ajenas a la participacion y responsabilidad de Bellavista Alta.
Investigacion de mercado
Disefio de sistema de gerencia o direccion de proyectos
Gestion para ayudar a los clientes a conseguir créditos
Fiscalizacion de la construccion del proyecto
Administracion del edificio
Servicios de mantenimiento de jardines
Servicios de limpieza del edificio

Contratacion de Internet y lineas telefénicas

8.4 HITOS Y ENTREGABLES

Los entregables del proyecto Bellavista Alta, se han clasificado por etapas del
proyecto, los hitos principales marcan cada una de las etapas del proyecto y abarcan

los entregables definidos en el mes determinado por la planificacién.
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8.4.1 Hito 1: Fase de Prefactibilidad (Mes 0)

Esta fase incluye el anteproyecto, un ejemplo de como va a ser el proyecto en

el sentido arquitecténico.

El analisis financiero ya estd definido para esta etapa y de acuerdo a los

resultados se ha aprobado.

8.4.2 Hito 2: Fase de Planificacion (Mes 6)

En planificacion se espera definir todo lo correspondiente a consultoria.

En el mes 1 se entrega el estudio topografico, que permite desarrollar los
estudios definitivos de suelos y el disefio arquitectdnico, estos ultimos se estiman para

el mes 3.

El calculo estructural y el hidrosanitario, se encontraran disponibles para el mes

5, mientras que el estudio eléctrico, telefonico y seguridad, se terminard en el mes 6.

Junto con los estudios se incluye los cronogramas de ejecucién de obra, y el
presupuesto definitivo de construccidn, que debe ser reajustados en el analisis

financiero.

La etapa de planificacion deja listo todas las herramientas para la ejecucion del

proyecto y su gerencia.

8.4.3 Hito 3: Ventas (Mes 12)

Dentro de ventas incurre todo lo correspondiente a la gestion comercial, la

publicidad y promocion del proyecto y sus unidades, ademas de las ventas.

El limite de este entregable se rige también en el objetivo del proyecto de

cerrar las ventas en ocho meses.
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8.4.4 Hito 4: Fase de Ejecucion (Mes 18)

La fase de ejecucidn esta compuesta por la fase de construccién de obra gris y
por la ejecucidon de acabados. Cada una tiene una fecha de entrega diferente, pues la

obra gris debe estar lista el mes 11 y acabados en el mes 18.

Cada una de estas subfases esta compuesta por los rubros predominantes

dentro de lo que es la ejecucion:
Obra Gris. (mes 11)

Preliminares y adquisicion de herramientas. Inicios de obra vy
compra y alquiler de equipos pequefios y herramientas para desarrollar

el trabajo. (mes 6)

Trabajos iniciales. Este se conforma por lo que es desbroce vy
limpieza del predio, también se incluyen cerramientos, oficinas,

guachimanias y bodegas. (mes 8)

Movimiento de tierras. Incluye replanteo definitivo, movimiento

de tierras mayores y menores, sean con maquina o a mano. (mes 8)

Encofrados. Incluye la adquisicion de los materiales para la
fabricacion de encofrados y la colocacidn para la fundicién de las

diferentes partes de la estructura. (mes 11)

Hierro estructural. Adquisicién del material, corte y doblado,
colocacién de las armaduras de hierro necesarias para la estructura.

(mes 10)

Hormigodn Estructural. Fabricacion de hormigdn para replantillos,
control de hormigdén prefabricado para la estructura y ensayos de

cilindros. (mes 10)

Alivianamientos. Puesta de bloques alivianados y nervios para

losas. (mes 10)
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Contrapisos y pisos. Impermeabilizacién, armado de estructura y

hormigonado de los pisos y contrapisos. (mes 11)

Cubiertas. Colocacion de vigas y columnas de madera para

cubiertas. (mes 11)

Mamposteria. Adquisicion y colocacién de bloques para paredes

y todos las demds partes de la estructura con este insumo. (mes 11)

Enlucidos. Revocados, enlucidos y alisados de la mamposteria,

mortero de correcciéon. (mes 11)

Acabados. (mes 18)

Recubrimientos en gipsum. Mamposteria y cielo raso recubiertos

con este material. (mes 12)

Acabados de pisos y paredes. Colocacion de materiales para
barrederas, pisos y paredes (biselados, ceramica, porcelanato,

alfombras, duelas, fachaletas y granito). (mes 17)

Recubrimiento de pinturas. Blanqueado, texturas y pintura de

mamposteria y estructura. (mes 17)

Instalaciones sanitarias. Puntos de desagiie, bajantes, tuberia,
cajas de revisién, juntas, entrega del sistema completo en

funcionamiento. (mes 15)

Instalaciones de agua potable. Puntos, tendido de tuberia,

acometidas, medidores y vélvulas del sistema. (mes 15)

Piezas sanitarias. Colocacion de griferias, lavamanos y platos,
fregaderos, calefén, inodoros, tinas, ademas de accesorios como rejillas,

llaves de manguera y extractor de olores. (mes 15)
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Instalaciones eléctricas internas. Puntos de luz y tomacorriente,
cajas de breakers, tomas de 220V. Puntos de linea telefénica, television
(sin cable), portero eléctrico (sin citéfono), timbre, alarma (sin cable),
Internet. Acometidas de teléfono, televisién, Internet y eléctricas

internas. Cajetines, tablas, cajas telefénicas y lamparas. (mes 15)

Carpinteria. Incluyen puertas principales e interiores, cerraduras
principales, de dormitorios y bafios. Barrederas, muebles bajos y altos

de cocina, muebles de bafio, closets y puertas de closets. (mes 17)

Herreria. Colocacidn de puertas y cerramientos metalicas, portén
de parqueadero y peatonal, proteccidon de calefones, tapas de cisternas

de agua, pasamanos metalicos y de acero inoxidable. (mes 18)

Ventaneria. Puerta principal del edificio, ventanas y puertas de

aluminio y vidrio, y claraboyas de vidrio. (mes 17)

Sistemas electromecdnicos especiales. Motores de puerta de
garage, ascensores, sistema hidroneumatico para agua potable, sistema

de intercomunicacién y de gas centralizado. (mes 18)

Proyecto de jardineria. Colocacién y decoracién de jardines con

plantas ornamentales. (mes 18)

Varios. Limpieza final total de la obra, desalojo de escombros,

correccion conforme a la satisfaccion del patrocinador. (mes 18)

8.4.5 Hito 5: Fase de entregay cierre (Mes 18)

En esta fase se entrega el proyecto y las unidades a sus respectivos duefios.

Acta de entrega, que incluye la liquidacion de contratos, tales como

construccion, y adquiere los permisos de habitabilidad, como el de bomberos.

Escrituracidn, entrega las escrituras de la propiedad a los respectivos duefios.
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8.5 ESTRUCTURA DE DESGLOCE DEL TRABAJO (EDT)
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8.6 ORGANIZACIONES IMPACTADAS O AFECTADAS

Las organizaciones impactadas o afectadas, son las que de forma directa o

indirecta intervienen en el desarrollo del proyecto. Para esto existen organizaciones

internas y externas.

Organizaciones Internas:

ORGANIZACION IMPACTADA O
AFECTADA

COMO PARTICIPA EN EL PROYECTO

Analisis Financiero

Arqg. Edwin Oleas

Levantamiento Topograficos

Cartotecnia

Disefio Arquitecténico

Arqg. Edwin Oleas

Estudios de Suelo

Geosuelos

Calculo Estructural

Ing. Javier Endara

Calculo Hidrosanitario

Vinicio Velasquez

Diseiio Eléctrico, Telefonico y Seguridad

Santiago Jarrin

Promocion y Ventas

Lucy de Mehler

Gerencia del Proyecto

Arqg. Edwin Oleas

Construccion del Proyecto

Oleas Chavez Constructores

Entrega y Cierre del Proyecto

Oleas Chavez Constructores

Tabla 8-1: Organizaciones Internas Impactadas o Afectadas - Elaborado por: Julidan Escobar H.

Las diferentes organizaciones afectadas o impactadas, pueden variar

dependiendo de las estrategias que se consideran en el plan del proyecto.
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Organizaciones Externas:

ORGANIZIZ?S (l:\]TLN][):ACTADA 0 COMO PARTICIPA EN EL PROYECTO
Registros Municipales Municipio de Quito
Ordenanzas Municipales Municipio de Quito
Permisos Municipales Municipio de Quito
Construccion y Ejecucion Proveedores de materiales y herramientas (Varios)
Permisos de Habitabilidad Municipio de Quito
Permisos contra incendios Cuerpo de Bomberos

Tabla 8-2: Organizaciones Externas Impactadas o Afectadas - Elaborado por: Julidan Escobar H.

8.7 ESTIMACION DE ESFUERZO Y COSTOS DEL PROYECTO

El proyecto en términos de tiempo, se mide el esfuerzo que se necesita para
llevarlo a cabo. El tiempo de esfuerzo mide en horas (comun) la cantidad que es
necesario para llevar a cabo un proyecto inmobiliario. Este esfuerzo se lo distribuye
conforme las necesidades del proyecto, mientras mds personas trabajen, el periodo de
tiempo va a ser menor, de lo contrario si se utiliza menos cantidad de mano de obra, el

tiempo de ejecucion del proyecto va a ser mayor.

8.7.1 Duracion Estimada

El proyecto tiene una duracion estimada de 18 meses, que se encuentran
distribuidos entre planificacién y ejecucién como las principales, mientras que

prefactibilidad y ventas se encuentran entre estas dos etapas.
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Periodo (meses) 0

Prefactibilidad

Planificacion ‘ ‘ ‘ ‘
Ejecucion

Ventas

Tabla 8-3: Cronograma de duracién estimada del proyecto - Elaborado por: Julian Escobar H.

La duracion del proyecto por etapas se resume en que la prefactibilidad se
estima sea ejecutada en un mes (mes 0), la planificacion en seis meses (mes 1 — mes
6), la ejecucion sea realizada en trece meses (mes 6 — mes 18), y finalmente las ventas

en ocho meses (mes 5 —mes 12) como indica el objetivo.

8.7.2 Horas de Esfuerzo Estimadas

El esfuerzo medido en horas en el proyecto estd distribuido para los dieciocho
meses de duracion estimada del proyecto, para lo cual este esfuerzo se ha clasificado

segun corresponde a las diferentes fases.
Prefactibilidad: 15 horas.
Planificacion: 450 horas.
Ejecucion: 2,388 horas.
Ventas: 280 horas.

El esfuerzo determinado para este proyecto es de 3,133 horas.
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8.7.3 Costos del Proyecto

El costo del proyecto para su entero desarrollo es de S 838,531.49 USD. Esto se

encuentra distribuido en las diferentes fases.

Prefactibilidad: Esta fase cuenta con la adquisicion del terreno, con un costo de

$220,000.00 USD, contribuyendo con el 26.24%.

Planificacién: Esta fase cuenta con un costo de S 60,090.00 USD, con un 7.17%

de participacion.

Ejecucion: Es la fase mas costosa, representando el 63.02% (mayor a la mitad)

del costo con $ 528,441.49 USD.

Ventas: Esta fase encargada de promocionar el producto y comercializarlo tiene

un costo de $ 30,000.00 USD, con un 3.58% de incidencia.

El proyecto Bellavista Alta requiere de un esfuerzo de 3,133 horas, que se van a
aplicar a un periodo de duracion de 18 meses, contando con un costo de $ 838,531.49
USD. Si se aumenta el recurso humano, el esfuerzo se mantiene pero el tiempo de

ejecucién disminuye.

8.8 SUPUESTOS DEL PROYECTO

El proyecto Bellavista Alta ha considerado varios supuestos, los cuales ya se
encuentran cubiertos dentro del plan de negocios del proyecto. Los siguientes

supuestos son los determinados y analizados para el proyecto.

Inflacién: Se ha estimado que habra una alza en la inflacién
durante la ejecucion del proyecto, para esto se ha considerado un costo

mayor en los rubros unitarios de la construccion del proyecto y un
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presupuesto elevado con un porcentaje de holgura para cubrir cualquier

aumento en los precios.

Variacion de precios en materiales de construccién: Este
supuesto se ha cubierto al aumentar los costos de los materiales en un
porcentaje que cubra cualquier cambio que eleve los precios de estos
durante la vida del proyecto. Este aumento se considera en los rubros

unitarios de construccion.

Personal necesario y capacitado: En el esquema de trabajo se ha
considerado las personas involucradas en el proyecto, las

responsabilidades y funciones de cada una.

Cumplimiento de ordenanzas y normas municipales: Se ha
supuesto que se van a cumplir a entera satisfaccion las normas y
ordenanzas municipales con el fin de recuperar los fondos de garantia

entregados al Municipio de Quito.

Los supuestos deben ser determinados con anticipacion y deben ser previstos

en la elaboracién del proyecto.

8.9 RIESGOS DEL PROYECTO

Los riesgos son situaciones que tienen una posibilidad de suceder, estos se
califican de acuerdo al nivel de importancia (A: Alto, M: Medio, B: Bajo) sobre el
proyecto y se debe determinar un plan de contingencia en caso de que lleguen a
ocurrir. Los riesgos mas importantes determinados para el proyecto Bellavista Alta se
encuentran especificados en la Tabla 8-4: Riesgos del proyecto - Elaborado por: Julian

Escobar H.
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La importancia de los planes de prevencidon o mitigacién de riesgos radica en
mantener al proyecto con sus expectativas iniciales sin que afecte a los resultados

esperados por quienes los ejecutan.

NIVEL
RIESGO PLAN DE CONTINGENCIA
A-M-B
Cambio de moneda Se determinarad los valores minimos permisibles para la
M venta por mz, estos deben ser manejados en un rango
hacia mas o menos en caso de que suceda un cambio de
moneda.
Recesion en el sector Manejar un plan de promocidn y publicidad que permita
inmobiliario A la atraccion de una gran cantidad de clientes, asi como
crear la confianza necesaria en la marca.
Aumento salarial Se prevera en los costos unitarios de construccion
para todo lo que es mano de obra y costos directos
B del proyecto. Para los costos indirectos se
considerara un porcentaje de holgura en los costos
indirectos.
Reduccion del crédito Buscar métodos de financiamiento a parte de los
inmobiliario (desarrollo de M de la banca (socios, prestamistas) que puedan ser
proyectos) considerados como plan B.
Reduccion del crédito Crear un modelo de financiamiento que cree
inmobiliario (clientes) A facilidad de pago para el cliente y mantenga las
variables financieras positivas.

Tabla 8-4: Riesgos del proyecto - Elaborado por: Julidan Escobar H.

La gerencia del proyecto es importante para lograr un buen desempeiio del
mismo, garantizando un canalizado uso de los recursos, y una distribucion exacta hacia
las diferentes areas y fases del mismo, permitiendo cumplir con las expectativas del

producto y manteniendo los costos dentro o debajo de los estimados.
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CAPITULO 9

ASPECTOS LEGALES
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9 ASPECTOS LEGALES

Todo proyecto se encuentra limitado por las leyes y normas que ejerce el
entorno donde se encuentran a ser ejecutadas. Para el proyecto Bellavista Alta, se
basan en normas y aspectos legales de Quito y de Ecuador. El cumplimiento de las
leyes es responsabilidad total del patrocinador del proyecto, quien debe organizar y
delegar el cumplimiento de los reglamentos, ademas de formalizar los contratos y

deberes tributarios de la empresa.

9.1 ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON EL PROYECTO

En el campo inmobiliario existen varias normas y ordenanzas que se deben
cumplir antes, durante y después del proyecto, para esto se han desarrollado los

aspectos mas importantes como requisitos de cada etapa del proyecto.

9.1.1 Fase de Planificacion

En la fase de planificaciéon la mayoria de aspectos legales radican en lo que es

alistar los recursos a ser explotados y la contratacion de la consultoria.
Escrituracion del Terreno.- Este tema tiene la importancia para
poder desarrollar la gestion de preventa de los departamentos.

Contratos Profesionales.- Contratos con los profesionales o
empresas que ejecutaran los estudios y disefios. Los contratos

celebrados en esta fase del proyecto son:
0 Levantamiento Topografico
0 Disefio Arquitectdnico

0 Estudios de Suelo
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0 Calculo Estructural
0 Calculo Hidrosanitario
0 Disefio Eléctrico, Telefonico y Seguridad

Informe de Regulaciéon Metropolitana.- La importancia de este
informe es la de otorgar informacidn al patrocinador para limitar con las

caracteristicas de construccidon que permiten el predio.

Acta de Registro de Planos.- Este registro representa mucha
importancia, pues en el Municipio requieren aprobar los planos a
ejecutar en la construccidén, que deben estar con el cumplimiento de

todas las ordenanzas municipales.

Acta de Permiso de Construccién.- El permiso de construccion
requiere de extender un fondo de garantia, que obliga al fiel

cumplimiento de las normativas expuestas por el Municipio.

Sub contratos.- Contratos con el ejecutor de la construccion de la

obra.
0 Gerencia del Proyecto
0 Construccion del Proyecto
0 Entregay Cierre del Proyecto
En esta fase se deben cumplir con los aspectos que permiten una tranquila

ejecucion del proyecto evitando retrasos por completar gestiones de permisos o

contratos durante la construccion.

9.1.2 Promocion y Ventas

Es importante tener todos los documentos que respalden la comercializacién

de bienes, en caso de ser fuerza de ventas propias de la empresa, se deben tener los
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contratos y las obligaciones de ley, tales como afiliaciones y pagos al IESS. En caso de

contratacidn, es importante definir contratos de funcionamiento y pago.

Preventas, Politica de Ventas y Fechas / Plazos de Entrega.- En
este documento se presentaran las politicas de ventas, tales como
formas de pago, plazos de pago y fechas de entrega de los

departamentos.

Contratos de Compra-Venta.- Son los documentos que

establecen la compra de un inmueble, y debe ser notariado y registrado.

La fase de ventas representa todo lo que es ventas, desde los contratos a

vendedores hasta las promesas de venta con los clientes.

9.1.3 Fase de Ejecucion

La fase de ejecucion tiene principalmente lo que es construccion del edificio,
para esto el responsable es el constructor, sub contratado, el cual debe cumplir con

todos los reglamentos legales ante el patrocinador y el Municipio.

Garantias del contrato de construccién.- Este es un fondo de
garantia que debe presentar el constructor como obligacién al fiel

cumplimiento del contrato de construccidn.

Contratacion de un seguro contra todo riesgo.- Este seguro
permite asegurar todos los riesgos del trabajo, ademas del personal que

se encuentra ejecutdndolo.

Contratos con personal de obra y administrativo.- Estos
contratos son muy importantes estableciendo las funciones vy
obligaciones del personal, incluyendo el tiempo que estos prestaran sus

servicios.
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Contratos con Proveedores.- Estos contratos establecen formas
de pago, tiempos de entrega y garantizan la calidad de los productos

gue estan entregando para el proyecto.

Pagos al IESS.- El pago al IESS es fundamental para cumplir con
las obligaciones patronales, ademas de encargarse del pago del IESS
personal de cada empleado se debe pagar el IESS patronal. Estos pagos

habilitan para que una empresa preste sus servicios.

La fase de ejecucion debe cubrir con las obligaciones del Municipio, asi como
los riesgos de trabajo especialmente de cuidado del personal, por las condiciones que

estos presentan.

9.1.4 Fase de Entregay Cierre del Proyecto

La fase de cierre es la parte final del proyecto, en este espacio se deben

concluir los contratos de compra/venta del producto y la entrega de los bienes.

Liquidacion de Contratos de Construccion.- Este documento es
un acta de entrega de la obra hacia el constructor donde se especifica la

satisfaccion del producto.

Licencia de Habitabilidad.- Al concluir la construccién se solicita
el certificado que permite la ocupacion del inmueble y se ejecuta la

devolucién del fondo de garantia.

Acta de Propiedad Horizontal.- Esta acta registra la
independencia de cada unidad, sus linderos, alicuotas y el nimero

catastral.

Firma de escrituras y traspaso de dominio en el registro de la
propiedad.- Se otorga la propiedad a cada duefio correspondiente con

las escrituras a su nombra.
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Entrega de Departamentos.- Se firma el acta de entrega, el cual
es consumado al finalizar las obligaciones del patrocinador con la

conclusion del inmueble y del cliente con la finalizacidn del pago.

9.2 ASPECTOS TRIBUTARIOS

Los aspectos tributarios reflejan todas las obligaciones que el patrocinador del
proyecto debe presentar al gobierno. Los impuestos que intervienen son los de
obligaciones patronales al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, el impuesto a la
Renta al Servicio de Rentas Internas, mas las atribuciones a los empleados con su

participacién en Utilidades.

Al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social IESS, se le deben atribuir dos
impuestos, el de afiliacidon personal que equivale al 9.35% y el patronal que representa

el 12.15% de los pagos salariales de cada mes.

Con el SRI existen dos impuestos, el Impuesto al Valor Agregado (IVA), que
representa el 12% de los productos consumibles para el desarrollo del proyecto. De
este impuesto debe ser requerida una devolucién en el SRI, puesto que los bienes

inmuebles de vivienda se gravan con un IVA de 0%.

El cargo a las utilidades también es importante para el Impuesto a la Renta,
puesto que el patrocinador debe cancelar el 25% de estas al Servicio de Rentas
Internas. De las Utilidades también es importante determinar que el 15% debe ser
entregado a los trabajadores de la empresa. Estos impuestos suman un total de
36.25%, donde primero se cancela el 15% a los empleados sobre la totalidad de las

Utilidades, y el 25% al SRI sobre el saldo restante.

Los aspectos legales son importantes, puesto que se cubre todos los asuntos
relacionados al cumplimiento de normas y ordenanzas, ademas de manejar las cosas

correctamente con los empleados y trabajadores del proyecto. Esto se debe cumplir
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para evitar sanciones y multas que afecten el buen desarrollo del proyecto y no
influyan en los costos del mismo, asi se garantiza un producto satisfactorio para los

clientes.
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10 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El cierre del andlisis del proyecto Bellavista Alta ha dado lugar a conclusiones y
recomendaciones que seran estudiadas en este capitulo. Estas determinan los

resultados de la profunda investigacién y la viabilidad del proyecto mencionado.

10.1 CONCLUSIONES

El Ecuador es un pais que ha presentado crecimiento durante los
ultimos afios, especialmente en la construccidn, lo cual refiere que este

campo se encuentra lleno de posibilidades para el aporte de vivienda.

La inflacién en el ultimo periodo de dos afios esta culminando
con un decrecimiento fuerte, tratando de volver al ritmo del 2007
donde se mantenia estable en porcentajes bajos. Esto resulta favorable
para el proyecto, puesto que los productos y servicio, especialmente
materiales, se mantienen en precios competitivos y viables para el

proyecto.

El riesgo pais es una variable muy critica y ha llegado a limites
muy altos en los ultimos meses, refleja como los bonos de Ecuador se
encuentran frente a los bonos del Tesoro de Estados Unidos. Esto
conlleva a que las inversiones exijan valores muy altos de retorno, este

riesgo implica que también es un pais de riesgo para invertir.

El proyecto Bellavista Alta esta enfocado a un mercado con un
nivel socioecondmico Medio Alto. Este estrato conforma
aproximadamente el 5% de los habitantes de la ciudad y los gastos

familiares mensuales son mayores a $ 2,200.00 USD.

En Quito la demanda potencial para departamentos en el

segmento de mercado Medio Alto es de 2,948 familias.
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La demanda potencial dispuesta a pagar de contado por una
vivienda de departamento es de 641 hogares en el nivel socioeconémico

Medio Alto.

En este mismo estrato socioecondmico, las familias que pagarian

por una propiedad (departamento) a crédito son 2,307.

De acuerdo al estudio de Gridcon del 2007, la demanda potencial
calificada total para el nivel socioecondmico Medio Alto, es de 823
hogares, esto indica que son familias con capacidad econdmica y legal

de adquirir un bien inmueble.

En base al estudio de demanda Gridcon ha determinado que de
la demanda potencial calificada total, esta distribuida entre los anos
2007, 2008 y 2009, para efectos del proyecto importa la demanda del
2008 y 2009, que representan para departamentos un total de 253 y
440 hogares respectivamente. La demanda potencial calificada total

para este proyecto es de 693 familias.

El nivel socioeconémico Medio Alto tiene una preferencia por el
sector Norte de Quito del 70.8%, un 26.1% en los valles y el restante en

el centro de la ciudad.

En espacios y caracteristicas, las familias correspondientes al
estrato Medio Alto prefieren en promedio departamentos con un area
de 163.11 mz, gue cuenten con 3.5 dormitorios 2.4 bafios, 1.5 medio

bano y 1.4 parqueaderos.

Para Bellavista Alta, el capital del 50% que puede ser en base a
crédito hipotecario requiere en promedio de un pago mensual por parte

del cliente de $ 1,095.58 USD por mes.

De acuerdo al estudio de la competencia se definieron tres

proyectos como rivales principales de Bellavista Alta, estos proyectos
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son uno de la misma Promotora, Edificio Welch, y dos de Naranjo &

Ordofiez, Avadell y QL805.

El disefio arquitectdnico del proyecto se encuentra realizado en
completa concordancia con el Informe de Regulacién Metropolitana y

las ordenanzas municipales que influyen en el sector.

El costo total del proyecto es de S 838,531.49 USD, el costo del
terreno es de $ 220,000.00 USD, que incide en un 26.236%, los costos
directos de construccion son de $ 528,441.49 USD representando el
63.020% y los costos indirectos de $ 90,090.00 USD con un 10.744% del

total.

El costo por m? de construccion es de $ 541.17 USD y por cada

m? vendible es de $ 971.12 USD.

El proyecto tiene dos etapas importantes, donde la fase de
planificacion estd determinada para desarrollarse entre el mes cero y el
mes seis. La segunda etapa es la de ejecucién, determinada a comenzar
en el mes seis y concluir en el mes dieciocho. La etapa intermedia de

ventas esta prevista para desarrollarse entre el mes cinco y doce.

La estrategia de ventas se muestra en el plan de pagos que
permitan recibir el 50% durante la construccién del proyecto y el 50%
contra la entrega, lo que exige tener la mitad durante la construccion,
cerrando el tiempo de ventas seis meses previo a la entrega del

proyecto.

Las ventas se correrdn por parte de vendedores particulares y

con anuncios escritos de prensa.

Los ingresos totales del proyecto se calculan en S 939,423.50

USD, con un precio por m?de $ 1,087.96 USD.
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La rentabilidad que proporciona el proyecto en el analisis
estatico es de $ 100,892.01 USD, y por m? vendible se genera una
utilidad de $ 116.84 USD.

La rentabilidad del proyecto es de 12.03%, en dieciocho meses,

mientras que anual tiene tan solo el 7.22%.

El margen del proyecto es de 10.74%, en dieciocho meses, lo cual

anualmente representa un 6.44%.

La tasa de descuento utilizada para el proyecto es de 25%,

atendiendo a las variables que afectan al Ecuador.

Las variables financieras indican que el proyecto no es viable
(rentable) en el lapso de los dieciocho meses. Los resultados

demuestran lo siguiente:
0 VAN: -$20,751.35 USD anual.
0 TIR: 19% anual.

Los problemas de viabilidad del proyecto se presentan en varios

puntos:

O El costo del terreno es muy alto y su incidencia es importante

para el proyecto.

0 Elterreno al ser aporte y se lo maneja como un bien que tiene su
costo al principio del proyecto, afecta en su totalidad al
proyecto. Si fuera negociado y cancelado al final del proyecto,

los resultados serian positivos.

0 Las preventas comienzan un mes antes de la construccién, una
planificacion mejor de la estrategia comercial permitiria contar

con mas flujo con anticipacion.

La rentabilidad estatica presenta valores bajos poco atractivos.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

Los resultados negativos en base al anadlisis de sensibilidad
muestran que se puede obtener un VAN de neutro (cero) y un TIR del

25% en los siguientes casos:
0 Silavariacion de costos disminuye en un 4.9389%
0 Silavariacion de precios aumenta en un 2.9794%

0 Si la velocidad de ventas aumenta a dos unidades mensuales
partiendo del mes 5, y los pagos finales contra entrega se
ejecuten en el mes 19, generando un VAN de $ 237.26 USD, y un
TIR de 25.08%.

El apalancamiento requiere de un capital de $ 140,000.00 USD
con una tasa de interés del 12% anual. Esto sera mediante una linea de
crédito con la mitad del capital necesario para el mes seis y la otra mitad

para el mes nueve.

El apalancamiento no ayuda a la rentabilidad del proyecto, pues
las variables financieras disminuyen pero siguen marcando un valor

negativo.
0 VAN:-S$ 16,205.89 USD anual.

0 TIR:19.12%.

10.2 RECOMENDACIONES

Es muy importante dar seguimiento a las variables econdmicas

que afectan al proyecto.

Se debe determinar estrategias que mantengan al proyecto en
un nivel alto de competitividad, para esto es recomendable analizar el
FODA del proyecto y trabajar sobre todo en las debilidades que

Bellavista Alta presenta frente a sus competidores.
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Es indispensable que el componente arquitecténico del proyecto
sea muy aproximado al producto que se ofrece para no poner en riesgo

la satisfaccion al cliente y el deterioro de la imagen.

Los costos se deben manejar mediante controles de optimizacién
y procesos, la gerencia del proyecto es muy importante para su
ejecucion, asi se ejecuta el mejor proyecto manteniéndose en los

margenes tedricos del presupuesto.

Se debe manejar con controles establecidos todo lo referente a

la calidad del producto.

Es importante desarrollar una estrategia de publicidad y ventas
proyectada, asi el presupuesto sea bajo, se debe manejar la publicidad

para atraer clientes y vender, asi también para promocionar la marca.

Es recomendable tratar de disminuir los costos del proyecto para

aumentar su rentabilidad.

Si es posible se debe planificar una elevacion de precios, si existe
mucha acogida es importante elevar los precios a las ultimas unidades

gue queden disponibles.

La velocidad de ventas debe ser minimo de una por mes, con dos
meses sin ventas para cubrir con el objetivo principal del proyecto y
mantener los ingresos del flujo sin necesidad de aportar con mas

capital.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.-H

BIBLIOGRAFiA

212 | BELLAVISTA ALTA



INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

BIBLIOGRAFIA

Xavier Castellanos. Enero — Agosto 2009.

Villacrés, Fabian. Universidad San Francisco de Quito. Tesis MDI.

Proyecto Coloansu. 2008.

ENTORNO MACROECONOMICO

http://www.econlink.com.ar/dic/pib.shtml.

Econlink. Producto Interno Bruto. 2000.

http://www.gestiopolis.com/canales/economia/articulos/n0%20
10/PIB%20-%20PNB.htm.

Gestiopolis. Producto Interno Bruto. 2008.

http://www.economia.com.mx/producto_interno_bruto.htm.

Club Planeta. Producto Interno Bruto.

http://www.econlink.com.ar/definicion/riesgopais.shtml.

Econlink. Riesgo Pais. 2000.

http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/que-es-el-riesgo-pais-
180979-180979.html.

Diario Hoy. Riesgo Pais. 1990

http://es.wikipedia.org/wiki/Inflacién. Wikipedia. Inflacién. 2001.

Wikipedia. Inflacién.

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacio

Banco Central del Ecuador. Inflacion. 2009




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

MERCADO

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

Banco Central del Ecuador. Inflacion. 2009

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva.

Banco Central del Ecuador. Tasa de Interés Pasiva. 2009

http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa.

Banco Central del Ecuador. Tasa de Interés Activa. 2009

Gridcon. Estudio demanda de vivienda Quito 2007.

www.viviendaexpress.com.

Uribe & Shwarzkopf. Royal Plaza.

www.naranjo-ordonez.com.

Naranjo & Ordofiez. QL 805.

www.naranjo-ordonez.com.

Naranjo & Ordofiez. Firenze.

www.jgconstructores.com.

Jauregui Gaibor. Edificio Monitor.

www.crconstructora.com.

CR Constructora. Piazza Borguesse.

Ernesto Gamboa & Asociados Consultores. Estudio de demanda

de vivienda en la ciudad de Quito. Segunda Medicion. Junio 2008.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.H

COMPONENTE ARQUITECTONICO
Arg. Daniel Escobar. Abril 2009.
Arg. Edwin Oleas. Abril 2009.
Google Earth. Mayo 2009.

http://www.gridcon.com/.

Gridcon Consultores. 2003.

Google Earth. Earth.google.es

http://www.tunnelbuilder.es/week3605_pic4.jpg.

Foto tunel de Guayasamin.

Oleas Chavez Constructores. Febrero 2009.

ESTRATEGIA COMERCIAL

Oleas Chavez Constructores. Abril 2009.

ANALISIS FINANCIERO

Federico Eliscovich. Junio 2009.

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

New York University. Leonard N. Stern School of Business.

Homebuilding.

http://www.treasurydirect.gov/RI/OFBills.




INMOSOLUTIONS S.A. ‘ J.A.E.H

Treasury Direct. Bonos del Tesoro de Estados Unidos. T-Bills.

http://www.zonaeconomica.com/inversion/metodos.

Zona Econdmica. Métodos de Analisis de Inversiones.

http://finanbolsa.com/2009/06/14/tir-calculo-y-significado/.

Finanbolsa. TIR, cdlculo y significado. 2007.

http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto.

Wikipedia. Valor Actual Neto.

http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno.

Wikipedia. Tasa Interna de Retorno.

GERENCIA DEL PROYECTO

TenStep. Proceso de Direccion de Procesos. Proceso de Direccion

de Proyectos TenStep. Septiembre de 2008.

Enrique Ledesma. Gerencia de Proyectos. Enero —Julio 2009.

CATEDRA MDI Y SEMINARIOS
Alberto Hardessen. Estudio de Casos A. Marzo 2009.
Felipe Menal. Estudio de Casos C. Mayo 2009.
Hipolito Serrano. Estudio de Casos D. Junio 2009.

Federico Eliscovich. Direccion Financiera. Junio 2009.




INMOSOLUTIONS S.A.|J.A.E.-H

ANEXOS

217 | BELLAVISTA ALTA



