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RESUMEN

La presente tesis comprende el anadlisis de factibilidad del proyecto inmobiliario Paisaje llalo,
ubicado en el valle de Cumbayd en la urbanizacién La Primavera. Este valle, ubicado al oriente de
Quito, se ha convertido en un centro urbano dotado de equipamiento educativo, de salud,
financiero y comercial, razén para considerarlo un lugar exclusivo.

El estudio de mercado identificd y caracterizé las 4 zonas del valle. Uno de los factores que
determina los precios en el mercado es la proximidad al este equipamiento. La urbanizacién La
Primavera ocupa el tercer lugar de este ranking, por lo que el producto debe enfocarse al nivel
econdmico medio. Ademas, el clima benigno de valle, las amplias areas verdes con que cuenta la
urbanizacién y la vista desde el terreno hacia el monte llalé son caracteristicas que deben ser
explotadas.

Para definir al proyecto Paisaje llalé se conjugd las ventajas competitivas de las dos zonas mas
exclusivas: en referente a drea, programa y concepcién espacial. Asi, este producto responde a la
preferencia del cliente por vivienda unifamiliar, con departamentos tipo duplex que incluyen
jardines privados y cuidando que el precio sea accesible.

El proyecto estd planificado para ser realizado en 16 meses. Tienen un costo total de $ 350.000
con una proyeccidon de ventas en 14 meses de $ 460.000. Lo que deja una utilidad de $ 120.000,
con un margen del 18% y una rentabilidad del 24% anual.

Finalmente, el andlisis del proyecto puro con una tasa de descuento del 25% requiere de una
inversion de $230.000 y arroja una rentabilidad del 36% anual.
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ABSTRACT

This thesis analyses the real state project Paisaje llald. It is located in the Cumbaya valley within La
Primavera. This valley has become a developed urban center because it has health, educational,
financial and commercial facilities. These circumstances have characterized this area as exclusive.

The market study identifies four areas in the valley. It concluded that the market prices are
directly related with the proximity to the developed areas. La Primavera is ranked in third place,
so the project must be focused to middle class. In addition, the vast open recreational space of
the neighborhood, the view from the project to the llalé6 Mountain and the kindly weather of the
valley are the characteristics that must be exploited.

In order to define Paisaje llalg, it was necessary to mix the competitive advantages of the more
exclusive areas. It includes area, program and spatial conception. Therefore, this product matches
the client’s preferences of single family houses with a proposal of duplex with private gardens at
an affordable price.

This project will be executed in sixteen months. It costs $ 350.000 and the total sales reach $
460.000 in fourteen months. Finally, the profit is $ 120.000.




Lisseth Estrella Cobo, 2008

CONTENIDO

1. RESUMEN EJECUTIVO......cccciimnimnsemnnmsnssnnssensssssssssssssessssssssssanssns 1

1.1 ENTORNO MACROECONOMICO.......cuoueeeeerreerereeeeeesecaesesesaesessssesesassessssesssssssssssesssssssesanens 1
1.2 ESTUDIO DE MERCADO ......ovveeeeeceeieseeeetesste s s senssaesssssesassssssesessssessssasssssssssansneas 3
1.3 COMPONENTE ARQUITECTONICO TECNICO ...t ves e enannans 5
1.4 COMERCIALIZACION ..ottt tess et se s se s s s s s st sasaesans 7
1.5 ANALISIS FINANCIERO ....ovvevvieci et ssae ettt s e sae s s e s saes 8
1.6 ESTRATEGIA LEGAL......evevereevieceeseeesetesesae st sas st s s s s s s s s s s ss et s s ssaesas 10
2. ANALISIS MACROECONOMICO......cocnmmrrerssrssesessssssssssssssssesans 11
2.1 INFLACION ..ottt sttt a ettt a ettt s s st et es et et es s s ae st s s anasaetasanas 11
2.2 PRODUCTO INTERNO BRUTO ....coovuvevieceeececeeesscse et sessssessetssesessessesesasaesssssessssansssanens 14
2.2.1 EL PIB EN RELACION CON EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION.........coccvvverrerrecrrenen. 16
2.3 SECTOR FINANCIERO .....oovuivviievrereeteeeeaesess e s st sse s s sasae s s st esas s s st esess s s sassesasaesans 18
2.4 REMESAS DE EMIGRANTES ......oovviiuiveieieeieeeee et se st esse s ssse st ae s s se s ssanens 23
2.5 CONCLUSIONES .....eovvevvceeteeeetesesae e sesaetssesae s sssessssesasssssssesssesesasssssssnsesssesssesassssssansans 24
3. ESTUDIO DE MERCADO ......cccotsmmmmmmrenniirssssssssssssssssssnssssssssssnnnes 26
3.1 ANTECEDENTES ..eovieecveeceetceeteseeee st et sesae s ssssas s ssssssssssesassesssesenssssaesssssssssssssnansssanes 27
3.1.1 CARACTERISTICAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO ......ovveveecerreeeeereerernennn. 27
3.1.2. ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO .......oivevreereeectereeeeieeeaeseseesesssesesassesesenansans 29
3.1.3 UBICACION DEL PROYECTO Y SU COMPETENCIA.......covveveeereeereereecressae s 32
3.1.4 CARACTERISTICAS DEL TERRENO DEL PROYECTO .....cuvvevrereeieeceeseeesesesae e, 34
3.1 OFERTA DE DEPARTAMENTOS EN CUMBAYA Y TUMBACO ......ocuveeeereceeeeeeeesenee e 38
3.2.1 TAMARNO DE LOS PROYECTOS .....ououevrereeeeeeecteeeceesesessssesassessetesessssssssssssssssesssasssssasssssssssans 39
3.2.2 TIPOLOGIA ...ttt ses e s st sae s s s s es s as s s as s s sesesensssssnsesenasssssnassnanannans 42
3.2.2.1 TIPOLOGIA DE LA URBANIZACION PRIMAVERAY LA ZONA 1 .....covurveerrereeerreenierereeaenans 44
3.2.2 COMPOSICION POR PROGRAMA ARQUITECTONICO .....covveiverrecreeeneeieeeevesesae e sesae s 48

3.2 AREA oottt et e ettt e e e e e eae et et et et et et et et e e et eate et et ee et eaeareanens 52



Lisseth Estrella Cobo, 2008

3.2.4.1 AREA DE DEPARTAMENTOS EN LA ZONA 3....oviieieiieeteeete e 53
3.2.5 PRECIO DEL INMUEBLE.......vveceveeeceeeececee st tesese s sesssesesessesessesesessesensesessssnsssnanens 56
3.2.5.1 ANALISIS DE LA ZONA 3 ..ottt sesae st ses s ssae s sesae s ses s sanassssaees 58
3.2.5.2 ANALISIS DE LA ZONA PROXIMA AL PROYECTO “PAISAJE ILALO ......oovevererereeercereran. 60

3.2.6. PRECIO POR METRO CUADRADO EN ZONA PROXIMA AL PROYECTO “PAISAJE ILALO”.... 62

3.2.7 SERVICIOS ...ttt s 68
3.2.8 FINANCIAMIENTO.....ciiiiiiiiiiiiiiii e 70
3.2.9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES..........cooiiiiiiiiiiiiiiiiic e 73
3.2 DEMANDA ... e 76
3.3.1 ANALISIS DE LA DEMANDA DEL NSE MEDIO Y MEDIO ALTO .....oevvereerreerieeennnens 78
3.3.2 CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA PARA EL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO ... 81
3.3.3 DEMANDA POTENCIAL Y DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL CON
PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO.......cccoeciiiiiiiiiiiiiiic e 83
34 EXCLUSIVIDAD CON ECONOMIA: PERFIL DELCLIENTE......cvvuiveieirerieereieeesneesesseeessaeaens 86
341 ACCIONES A IMPLEMENTARSE ..ottt 88

4, COMPONENTE ARQUITECTONICO TECNICO......cceerrererrenes 90

4.1 PROYECTO ARQUITECTONICO .....vuveverererereeceessie s ssae s ssae s ae s s s snsesans 90
4.1.1 CONCEPCION ARQUITECTONICA........ocveviieeeceetereteieseeie et s anane 90
4.1.2 EVALUACION ORDENANZAS MUNICIPALES .....ovveeeeeereereeeeeseceeseseeeesesaeseseeesessesnes 95
4.1.3 RELACION PRECIO, PROGRAMA Y AREA......c.coovieeeceeteeeteeeeeteaeeses s teseseseae e 96
4.1.4 RESUMEN GENERAL DE AREAS DEL PROYECTO ....cuvveivieecereeceeseeeeeesesaeseneeesnsesnes 98

4.2 COSTOS DEL PROYECTO ...ououvieieerieeeetesesaeseseesesessessassessse s s ssae s s e ssaesesassessassasassesans 100
421 COSTOS DIRECTOS VS. COSTOS INDIRECTOS ......vvuveveieraerceereenaeseeeesesesae e, 101
4.2.2 COSTOS DIRECTOS .....ovuvveieeiisieveeesetessae s sesae s s s s s s ssae s s e sesansesans 102
423 COSTOS INDIRECTOS ...ocvoveeveeeeeeeeeceeeessaesesessesesassessssssesssssssssssssesesssssssesssessassesans 105
423 FACTOR COSTO / PRECIO ...oeveeceveeeeeeeecee st seee s s senae s snas s snanssnanens 110

4.3 PLANIFICACION DEL PROYECTO......oouiveeceeeeectseesaesesessssessssessssssessssessssssssesessssssssesassssassesans 111
43.1 CRONOGRAMA VALORADO DEL PROYECTO .....ovveieriereeieeceeisae e, 112

5. COMERCIALIZACION ....oooeeeevererereesesesesesesesesesesssnsssasasssssssesesess 115
5.1, ESTRATEGIA DE PRECIOS ... ettt ettt ettt et e et s ee st s e s aesae s e ea st sansannstnsenseneans 115




5.2 POLITICA DE PRECIOS w.cvvvvvvrssuuaaieesessessssssasessssssessssssssaesssssssssssssassssssssssssssssssesssssssssssnsnnssssseees 118
5.3 ANALISIS DE LAS METAS DE LAS VENTAS .....ocovcuummmmmrreeseessssssanssssssssssssssssesessssssssseee 121
5.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION ...coccvveeeeessaneeseeeeesssssssseessssssssssssssssssssssssssnnessssssssssnns 122
6. ANALISIS FINANCIERO........cocmmrmernessessesssessssssssssesssessssssessens 126
6.1 ESTADO DE RESULTADOS .....cvvvvevessssaaaeeseeessssssaasesesssssssssssssssssssssssssssnssssssssssssnsssssssseees 126
6.2 ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS ...cvvvvuuurrereeesssmsasesssssssssssssassssssssssssssnssssssssssssnsnsee 127
6.3 JUSTIFICACION DE LA TASA DE DESCUENTO c.ccovvvumuurreeeeesssmmsmesssssessssssssssssssssssssssneee 128
6.4 EL VAN Y LA TIR EN EL ESCENARIO PROBABLE .........ccooummmmmrrreeeessssssnnsenssssssssssnssssesees 129
6.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PROYECTO w.cccevvvuuamrrereeessssssnaeesesssssssssssssessssssssssaseee 129

6.5.1 VARIACION PORCENTUAL DE LOS COSTOS w..ccvvvvrammrrreeeesssssmassesessssssssssnsssssssseees 130

6.5.2 VARIACION PORCENTUAL DE LOS PRECIOS ...ccovvruuurreeeeeesssmmnesnsssesssssssssaessssseees 131
6.6 ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS ACUMULADOS ......cvvvverrmmmmarresesesssssmssesesssssssssnnns 134
6.7 ANALISIS FINANCIERO CON APALANCAMIENTO ....ccvcrvvvveeesssmmaeenssessssssssassssssssssssssnnaes 135
6.8 PROYECTO PURO VS. PROYECTO CON APALANCAMIENTO .....vveeeerermmmrreeeeeesssssnseeee 139
7. ESTRATEGIA LEGAL ... sssssssssssssssses 141
7.1 LA SOCIEDAD DE LOS INVERSIONISTAS .....cccvuuuumerrreeesessssmsaeesssssssssssssasssssssssssssnnesssseees 141
7.2 DE LA CONSTRUCCION DEL PROYECTO ..cvevvvuusaaarereeesssssssasnessssssssssssssssessssssssssnnansesseees 141
7.3 DEL PROCESO DE COMPRA Y VENTA ...ovvvveerummmaenesssssessssssansssssssssssssssasssssssssssssnesssseees 142
7.4 DEL FINANCIAMIENTO AL CONSTRUCTOR ...vvvuuirvveeeesssssnsnesssssssssssssssssssssssssssnsnsssseees 142
7.5 ASPECTOS TRIBUTARIOS ..covvuueirreeeeesssssaeesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssesssssssssnsnne 143
GERENCIA DEL PROYECTO......cccucmsmmsemmsemnsmsssssnssesssssssssssssasssens 145
8.1 ORGANIGRAMA DEL EQUIPO DEL PROYECTO....cccourmmmmarrreneesssmmmmannsssssssssssnssssssssseeens 145
8.2 PLAN DE GESTION DEL PROYECTO w..ccvvveeeeessssamesesssesssssssssssessssssssssssnssssssssssssssssssssseees 147

8.3 CRONOGRAMAS E HITOS DEL PROYECTO .....cooiiiiiiiiiiiiiiciiiccenci e 151



Lisseth Estrella Cobo, 2008

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES......ccooccrrernnnmeennnnns 152
FUENTES DE CONSULTA. ... s sssssssssssssssss s sessnnns 155
INTERNET c...vuvevecteetsetesssetesss st s s bbb bbb bbb bbb bbb bbb bbb bbb 155
MATERIAL UTILIZADO EN CLASE USFQ 2007-2008 ........cceveeurrerrrerseenssesnssssesnssssssssssssessssssessessssnes 156
PUBLICACIONES ESPECIALIZADAS ........covuivieeiieeiesiesee s sesse s ssaes e snes 157
BIBLIOGRAFIA ...ttt ettt bbbt bbbttt b bbbt b s s st 158

ENTREVISTAS CON ESPECIALISTAS ...ttt s 158

Vi



Lisseth Estrella Cobo, 2008

iINDICE GRAFICOS

GRAFICO 1.2.1 PRECIO PROMEDIO DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS.........vverevmrernieesnsisneesessssnensenes 4
GRAFICO 2.1.1 INFLACION ANUAL 2000-2007.......ccerrrmmreerrermessersssssssesssssssenssssssssssssssnesssssssnssssesssnssses 11
GRAFICO 2.1.2 INFLACION MENSUAL Y ANUAL....courivtrmrirmieesnsinssessssisssssesssess st ess s sssessssssssesssssssenees 12
GRAFICO 2.1.1 INFLACION ANUAL 2000 — 2008..........cccmeurmreermeuesessnessenssssssssssssssssssssssesssssssssssssssnes 14
GRAFICO 2.2.1 PIB REAL.couounieenreesnieeensisniesess s sssess s et s sss st s st s sttt ses s st ess s sssensssnsssenssnnes 14
GRAFICO 2.2.2 TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB REAL w.ououmierriennierriisissesessssesssssssesssssssessssssseneens 15
GRAFICO 2.2.3 CONTRIBUCION PORCENTUAL DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCION AL PIB...........16
GRAFICO 2.2.4 TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB REAL VS. PIB CONSTRUCCION.......c.ccsvvvmrrerrrrnnrenes 17
GRAFICO 2.3.1 TOTAL DE CAPTACIONES DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS.........cccosrvvmrrerrrrnnns 18
GRAFICO 2.3.2 CRECIMIENTO DE DEPOSITOS EN BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS........................19
GRAFICO 2.3.3 TOTAL DE CREDITOS DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS ........ovveervrrirnrserrirensens 20
GRAFICO 2.3.4 CRECIMIENTO DEL CREDITO DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS........cc.covvvrrrereenn. 21
GRAFICO 2.3.5 TASAS ACTIVAS NOMINALES PROMEDIO PONDERADAS POR LINEA

DE NEGOUCIO.....uiiiiciiiiiticiiric st s s s s s b s b s s s 22
GRAFICO 2.4.1 REMESAS DE EMIGRANTES EN RELACION AL PIB........vevuereerirenriesseensiesssenssssssensens 23
GRAFICO 2.4.2 REMESAS DE EMIGRANTES ...covvuiveereesessssssssessssssssssssss s sssesssssssssssssssssesssssssnses 24
GRAFICO 3.1.1. ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO........cmeverrrerernresenssensssssssssssnsssensesns 28
GRAFICO 3.1.2 UBICACION DE LA COMPETENCIA.......ccomeimmrienrieseetressessessesstsssssessssesssessssssssssssesssessssens 30
GRAFICO 3.1.3 UBICACION DEL PROYECTO Y EQUIPAMIENTO......ccoeruerreemmreemmeessseesseenssseensseseesseeens 31
GRAFICO 3.2.1 TAMARNO DEL PROYECTO.....ccemiemmreeensinneesessissesssss st sesssssssssssssssssssssssssssssssssssssnses 35
GRAFICO 3.2.2 TIPOLOGIA CONJUNTOS DEPARTAMENTOS EN CUMBAYA Y TUMBACO.............. 37
GRAFICO 3.2.3 PORCENTAJE DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS.........ccervemierereiseessessssssesssssesssssenns 39
GRAFICO 3.2.4 TIPOLOGIA EN LA ZONA 1Y EN LA URBANIZACION “LA PRIMAVERA” ........ccrvvens 40
GRAFICO 3.2.5 AREA PROMEDIO DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS.........ovsuurrreeieneresnssssnessesessessenes 45
GRAFICO 3.2.6 AREA DE LA COMPETENCIA EN LA ZONA 3.t ies st sssessssssssnssasns 46
GRAFICO 3.2.7 PRECIO POR METRO CUADRADO EN DEPARTAMENTOS DE 2 DORMITORIOS.......49
GRAFICO 3.2.8 PRECIO TOTAL DEL INMUEBLES EN LA ZONA 3...oveiiresiirsesses st sssesssa s 52
GRAFICO 3.2.9 PRECIO POR METRO CUADRADO DE INMUEBLES EN LA ZONA 3......ocvemrvorierrnenn. 53
GRAFICO 3.2.10 PRECIO POR METRO CUADRADO, TIPOLOGIA, “LA PRIMAVERA” Y ZONA............ 56
GRAFICO 3.3.1 DEMANDA POTENCIAL vs. DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL.....cccccvevnne. 65
GRAFICO 3.2.2 DEMANDA POTENCIAL vs. DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL POR

NIVEL SOCIOECONOMICO 2007........ccmvmrreerveessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssessssns 66
GRAFICO 3.2.3 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL ($50.000 — $70.800) vs.

DEMANDA POTENCIAL NSE MEDIO ...t e 68
GRAFICO 3.2.4 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL ($70.801 — $120.000) vs.

DEMANDA POTENCIAL NSE (MEDIO) ALTO.....ccceteuererrirereeiresereeeierersieeses s e s 69
GRAFICO 3.3.1 EVOLUCION DEL SECTOR PREFERIDO PARA VIVIR SEGUN NSE.......coccmmrurrernrrnnns 70
GRAFICO 3.2.6 PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA — TUMBACO POR NSE.......cccocrsvevrenn. 71
GRAFICO 3.2.7 DP Y DPCT CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA Y

TUMBACO SEGUN NSE....ouvverierierieseessesesssssssessssesssessssssssessssnsssssssssssssssesssssssssssssnns 72
GRAFICO 3.2.8 DEMANDA POTENCIAL CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA

Y TUMBACO CLASIFICADA POR TIPO DE PAGO........coeiiiiiiiiictciei i 73
GRAFICO 3.2.9 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL CON PREFERENCIA POR EL

VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO SEGUN NSE......ccosvevemririerneinessssisnesssssssssnssons 74
GRAFICO 4.1.1 ESQUEMA DE ORGANIZACION DEL PROYECTO.......corvererereeiesenessssssesssesssessssesssens 80

GRAFICO 4.1.2 PLANTA NIVEL DE ACCESO.....ooureeeueeeeereeeeteeseeessessess s sasessess e sassssessesssssasssessass s ssns 81

vii



Lisseth Estrella Cobo, 2008

GRAFICO 4.1.3 PLANTA NIVEL ~Loouiorieriesreteeseseesessssesssessssssssessssessssss s ssssss s sss s ssssssssssssssssssans 82
GRAFICO 4.1.4 PLANTA NIVEL Locouciioniitneeoneeeneisnessessissess s sssses s ssssss s sssss s sss s s st sss st ssssssssssesssns 82
GRAFICO 4.1.5 PLANTA NIVEL 2uouirniitneieneeeneissess e issess s ssssssssssesesssses s ssssssessssssssessssnsssessssnsssessssnssss 83
GRAFICO 4.1.6 CORTE LONGITUDINAL.....cvvuumrveneirneiensisseesesssssessssssssssssessssssssssssessssssssssssssssssssssssssssans 85
GRAFICO 4.1.7 PORCENTAJE m? CONSTRUIDOS POR TIPO DE USO.......ovremrrerrrererireressssesenessnssseneens 86
GRAFICO 4.2.1 INCIDENCIA PORCENTUAL DE COSTOS DEL PROYECTO.....covvuurremrrerresmsiesresesesnneans 88
GRAFICO 4.2.2 COMPOSICION DE LOS COSTOS INDIRECTOS.....cvvueeereirmivseressnissensssnsssesssssesssssssnnsees 94
GRAFICO 4.3.1 EGRESOS MENSUALES.......cooiiii st s s 102
GRAFICO 4.3.4 EGRESOS MENSUALES ACUMULADOS........cciniirtiiciiiic s s 102
GRAFICO 6.2.1 PERFIL DE INGRESOS, EGRESOS Y FLUJO NETO......cccoiiiiiiiriiciiccncicen 104
GRAFICO 6.5.1 VARIACION PORCENTUAL DE COSTOS.......covurrvreerernessessisesssessssesssessssssssessssessssssssenes 117
GRAFICO 6.5.2 VARIACION PORCENTUAL DE PRECIOS........ccouervverrerrrsessisnessessssess s sssssssssssesssssssses 118
GRAFICO 6.5.3 VARIACION DE LA DURACION DE LA FASE DE VENTAS.........oocurrrrrrrensrsssesiosnssons 119
GRAFICO 6.6.1 INGRESOS - EGRESOS ACUMULADOS VS. SALDO MENSUAL.......covovemrverrrrsiorerenne 121
GRAFICO 8.1.1 ORGANIGRAMA DEL EQUIPO DEL PROYECTO.......ouemmrerrieensesnsseensisnsssenssssssssssessens 130
GRAFICO 8.3.1 CRONOGRAMA E HITOS DEL PROYECTO......oeuurreriereesessssessessssessssssesssssesssenessncs 136

INDICE CUADROS

CUADRO 1.1.1 INFLACION ANUAL.....cutuiueieiriietetsiseseinesssesesssestessssssssssssessssssessssssesssessssssassssssesssssesns 2
CUADRO 1.1.2 TASA DE CRECIMIENTO PIB REAL VS. PIB CONSTRUCCION.......oceuririrrrerireieirnneeennns 2
CUADRO 1.2.1 AREA, PRECIO POR m2 Y PRECIO TOTAL POR ZONAS.........ccvuimrrrirreieirisinssieeesenens 3
CUADRO 1.3.1 PROGRAMA Y CARACTERISTICAS DE LOS DEPARTAMENTOS......ocvurrvverereenneesnreeeneenns 5
CUADRO 1.3.2 COSTOS Y PRECIO POR m?2 DE AREA UTIL DEL PROYECTO......couriueurririeerrireeeerenennen. 6
CUADRO 1.3.3 CRONOGRAMA DEL PROYECTO........cioviiiiiiiiiiiiiiiic i 7
CUADRO 1.4.1 POLITICA DE PRECIOS Y META DE VENTAS......curtiiiietnirieeieireieiessiseeessssssessesesesesesnens 7
CUADRO 1.5.1 ELVANY LATIR EN EL ESCENARIO PROBABLE........cccccoviiiiiiiiiiiiiiiiicciciec e 8
CUADRO 1.5.2 SENSIBILIDAD DEL PROYECTO.......cciviiiiiiiiiiiiiiiiic i 9
CUADRO 1.5.3 VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS.......c.covveuririerereninnn. 10
CUADRO 2.1.1 PROYECCION DE LA INFLACION DEL 2008.........cocerveruerrierieriessesssssseessssssesesessssnaenns 13
CUADRO 3.1.1 ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO.......cc.ceurierreieierrsensssssesssessesssensens 29
CUADRO 3.2.1. COMPOSICION ARQUITECTONICA DE LA COMPETENCIA POR ZONAS.............co...... 43
CUADRO 3.2.2 SERVICIOS COMUNITARIOS DE LOS PROYECTOS........coouiiiiiiiccniciice s 58
CUADRO 3.2.3 FINANCIAMIENTO ...ttt it st s s s s s 61
CUADRO 3.3.1 INCIDENCIA DE LA DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL

EN LA DEMANDA POTENCIAL....cocoiiiiiitinii ittt s 66

CUADRO 3.2.2 PORCENTAJE DE DPCT Y DP POR NIVEL SOCIOECONOMICO..........cosvvvemrrrrrerirnirinnns 67
CUADRO3.2.3 RELACION DPCT — DP / RELACION NSE MEDIO — MEDIO ALTO.....cooomermrrererrerrrennes 67
CUADRO 3.2.4 PARTICIPACION DE LA DPCT EN LA DP......oovvrrerrirsesreseessessssssssesssssss s sssssssssssssessenns 69
CUADRO 3.2.5 DP CONTADO / DP CREDITO......euurrreemrienresesesnsssssssssssssssessssssssessssssssssssssssensssnsssesssnns 73
CUADRO 3.4.1 TABLA DE PAGO PRESTAMO 88.832 DOLARES ......coomruurmrrerireressissens s sssesessssssenssnns 76
CUADRO 3.4.2 TABLA DE PAGO PRESTAMO 66.640 DOLARES ........ovsveemreeierenssissenessssssenssssssseneenns 77
CUADRO 4.1.1 RELACION AREA VERDE VS. AREA CONSTRUIDA........coovururerrermirreneesessenssssssenessnenes 81
CUADRO 4.1.2 INFORME DE REGULACION METROPOLITANA.......ccorivrmrirmeeermssssnrssesssssesssesssssssesenas 83
CUADRO 4.1.3 APROVECHAMIENTO DEL COEFICIENTE DE OCUPACION DEL SUELO.................... 84
CUADRO 4.1.4 AREAS, PROGRAMA Y PRECIOS DE LAS UNIDADES DE VIVIENDA..........couvvervennen. 84
CUADRO 4.1.5 m? CONSTRUIDOS POR TIPO DE USO.....ccsueurimrriremmiinieineseestsenseniesesessesensesssesneseeas 86

CUADRO 4.2.1 RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO......coviiririiiniiiiciicstec e 88

viii



Lisseth Estrella Cobo, 2008

CUADRO 4.2.2 RELACION COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS........cerurrerreenresesssssssssssssssesssssssssssnns 89
CUADRO 4.2.3 PRECIO DEL TERRENO.......coiviiiititiictiniitct i s st s sne s 90
CUADRO 4.2.4 COSTOS DE OBRA ClIVIL..cuviiiiiiiriitiiiiiiciii sttt st s 91
CUADRO 4.2.5 COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION.......cooreemrernrieensieessns st sssssssssssssssssssssssnnses 92
CUADRO 4.2.6 INCIDENCIA DEL ACERO EN EL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION...........coevvnnec 92
CUADRO 4.2.7 INCIDENCIA DEL INCREMENTO DEL ACERO EN EL CD DE CONSTRUCCION.............. 93
CUADRO 4.2.8 PRESUPUESTO DE CONSULTORIA......cvuieerrireeensieesenssess st st esssssssssssssssnses 95
CUADRO 4.2.9 GASTOS DE PROMOCION Y VENTAS.....cveuurrieiesreesesessesssssssssssssssesssessssssssesssessssssssenes 96
CUADRO 4.2.10 TASAS E IMPUESTOS........ooiiiiiiiiiiic st st b s 96
CUADRO 4.2.11 RESUMEN DE COSTOS.......cooiiiiiiiiiitiiitiitie st s st sisas s s es s sn s s 97
CUADRO 4.2.12 COSTOS Y PRECIO POR m?2 DE AREA UTIL DEL PROYECTO.......ccocrmvveerernrrenrernseenns 98
CUADRO 4.3.1 RESUMEN DE COSTOS Y CRONOGRAMA VALORADO .......c.ccovumiiriiiniccsiciieen s 101
CUADRO 5.1.1 PRECIO POR MZ EN LA ZONA 3 ...oiieieeiniirietre et seeees e e es st ess st ss et st sseas e 103
CUADRO 5.1.2 PROGRAMA Y PRECIOS DEL PROYECTO. ....ccooeiviiiiiiiicniiiice s 104
CUADRO 5.1.3 PAISAJE ILALO: PRECIO POR M2 TOTAL.....oorrerrerrrieissessisssssesssssssess s sssessssnsssensssns 105
CUADRO 5.2.1 POLITICA DE PRECIOS, VENTAS ESTIMADAS Y PROYECCION DE VENTAS............... 106
CUADRO 5.2.2 POLITICAS DE PRECIOS, PLAN DE VENTAS Y ETAPAS DEL PROYECTO. ...................107
CUADRO 5.3.1 ESCENARIO PROBABLE DE VENTAS DEL PROYECTO......cccceciviniiiriicnicinicesicns 108
CUADRO 5.4.1 ESTRATEGIA DE VENTAS Y DE PROMOCION DEL PROYECTO ....conrvvrrernreensirnreees 110
CUADRO 6.1.1 CUADRO DE RESULTADOS.......cooiiiiitiiiiitic sttt 113
CUADRO 6.2.1 FLUJO DE FONDOS. ...ttt sttt s sae s 114
CUADRO 6.3.1 TASA DE DESCUENTO CON EL METODO CAPM......corerrreerereresesssesessssssessssnsssenes 115
CUADRO 6.4.1 TASA DE DESCUENTO, TIRY VAN....cccoiiiiiiiinii s 116
CUADRO 6.5.1 RESULTADOS DE VARIACION PORCENTUAL DE COSTOS.......vvemmermmrrenreermrrssneesnnees 117
CUADRO 6.5.2 RESULTADOS DE VARIACION PORCENTUAL DE PRECIOS........ccomrverrrermerernrenneennes 118
CUADRO 6.5.3 RESULTADOS DE VARIACION DE LA DURACION DE LA FASE DE VENTAS............... 119
CUADRO 6.6.1 FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS.........ccooriiiiiiiis st 120
CUADRO 6.7.1 PARTICIPACION % DE LOS RECURSOS.....covuumreerriereeesesessesmesssessssssssesssssssessssssssnns 121
CUADRO 6.7.2 CONDICIONES DEL CREDITO.......cvuemmveuiieeneisnssessssssssesssssssssssssssess s ssssssssssssesssssssenses 122
CUADRO 6.7.3 FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS CON APALANCAMIENTO.......cceevvviiniieninns 123
CUADRO 6.7.4 FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO......cccceeivirimiiniicniiiice s e 124
CUADRO 6.7.5 TIRY VAN CON APALANCAMIENTO.....c.ccvimiiniiiiiiinine s 124
CUADRO 6.8.1 VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS.......ocoomrvenrrrasrerrrenns 125
CUADRO 8.1.1 ROLESY RESPONSABILIDADES DEL EQUIPO DEL PROYECTO.......cccceeriiriieiiininine, 131
CUADRO 8.2.1 EDT: PREFACTIBILIDAD, ESTUDIOS TECNICOS Y FINANCIEROS........ccccourrurrrennnnnn 133
CUADRO 8.2.2 EDT: ESTUDIO DE MERCADO Y COMERCIALIZACION.........ovverrrerrirnree s sseeneone 134
CUADRO 8.2.2 EDT: ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS........ccooiiriiniii i 135

iINDICE FOTOGRAFIAS

FOTOGRAFIA 1.1 VISTA DESDE EL TERRENO.......ovuurvtereeereeeeesseesaesseesseesees s ssesssess e ssssssssens s ssssssens s sas 1
FOTOGRAFIA 3.1.1 URBANIZACION LA PRIMAVERA: AREAS VERDES..........cccoesvumrremerereerrerseerrssenns 32
FOTOGRAFIA 3.1.2 URBANIZACION LA PRIMAVERA: VIVIENDA UNIFAMILIAR.......c..ceorrverrrerrnene. 32
FOTOGRAFIA 3.1.3 EL TERRENO DEL PROYECTO PAISAJE ILALO........coomvrreerererereeee e 33

FOTOGRAFIA 4.1.1 VISTA DESDE EL TERRENO HACIA EL ILALO........ooorvreeeeeeeeee e eee s 79



Lisseth Estrella Cobo, 2008

IMAGENES

IMAGEN 3.2.1 COMPETENCIA 3.5 LOS CEIBOS....oouvieiiiii ettt seieire e eessssesssveeeesessssessanenes 36
IMAGEN 3.2.2 COMPETENCIA 3.4 SPLENDOR. ... oottt ettt e tsseatareses e sessssseseesessen senanes 36
IMAGEN 3.2.3 COMPETENCIA 2.3 CARRA......ooeeeeee et eee e eeteeesessvesessresesseesessssesssesesssesssssssssssesseses 38
IMAGEN 3.2.4 COMPETENCIA 1.3 CALABRIA. ... ettt ettt eeessessssasbeseesessenssnanenes 41
IMAGEN 3.2.5 COMPETENCIA 2.4 INDIGO GARDEN.......oitttiittmteteeies e ieirerereeeessessssesreseesessssssnnenes 46
IMAGEN 3.2.6 COMPETENCIA 3.8 BRITANIA oottt ceerttireteees e s searesessesessssasesresessessonsnnne 47
IMAGEN 3.2.7 COMPETENCIA 3.7 VILLA MAGNA T ceeeeeeeeiee ettt eeeereetetes e sesessseseesessessenenenee 48
IMAGEN 3.2.8 COMPETENCIA 2.2 SOA....ooo oottt et eetetteeeseesses sttt sesteseessasesbesessesssssssssenseseees 49
IMAGEN 3.2.9 COMPETENCIA 3.6 AKARI ..ovivetee oo e eee e eeeeseveeressesesasesesssssesessesssssasssssessessesnns 51
IMAGEN 3.2.10 COMPETENCIA 3.4 M. MERINO ...ttt ettt ee e esvtete e s e eesesssaseaeeeesseesennen 54
IMAGEN 3.2.11 COMPETENCIA 3.3 1. CACERES .. veveeeeeeeeeeeeeeeeesereeresesesesssssesesesesesesesssssesesssesassanas 54
IMAGEN 3.2.12 COMPETENCIA 3.1 ALGUER oo ittt ettt ettt aee e s sesseese vt aeesessen senbeneean 55

IMAGEN 3.2.13 COMPETENCIA TIZZONA llI



Lisseth Estrella Cobo, 2008

1. RESUMEN EJECUTIVO

FOTOGRAFIA 1.1.VISTA DESDE EL TERRENO

Fuente: L Estrella

La presente tesis comprende el andlisis de factibilidad del proyecto inmobiliario Paisaje llalg,
ubicado en el valle de Cumbaya en la urbanizacion La Primavera. Este sector residencial se ha
consolidado con vivienda unifamiliar hace aproximadamente veinte afios e incluye equipamiento
educativo y de salud (Hospital de los Valles). La zona comercial mas activa estd a cinco minutos
del proyecto en las inmediaciones del pueblo de Cumbaya. El hecho de tener un clima mas
benigno que el de la ciudad de Quito, las amplias areas verdes de la urbanizacién y la vista desde
el terreno hacia el monte llalé son las cualidades del lugar que deben ser potencializadas.

1.1 ENTORNO MACROECONOMICO
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Para el sector inmobiliario es indispensable analizar el proceso inflacionario, el PIB y las
condiciones de crédito para promotores y consumidores.

El incremento en los precios del acero, cobre, entre otros insumos tiene una incidencia del 12%
sobre el costo directo de obra, por lo que, en el peor escenario, representaria un aumento del 8%
sobre el costo total del proyecto. Este porcentaje no considera el proceso inflacionario del pais
que en el presente afio, ha sufrido un incremento sustancial en relacidn a los afios anteriores
como muestra el siguiente cuadro 1.1.1. Por lo que para que este proyecto sea viable debera
enfrentar un incremento de de costos mayor al 8%.

2005 3,14%
2006 2,87%
2007 3,32%
2008* 9,87%

CUADRO 1.1.1 INFLACION ANUAL
Fuente: Banco Central de Ecuador (* Inflacién anual a julio del 2008)

Elaboracién: L Estrella

La tasa de crecimiento del PIB del presente afio es baja, tendencia que se ha mantenido constante
a partir del 2006. Mientras que la tasa de crecimiento del PIB de la construccién ha tenido un
marcado crecimiento a partir del mismo ano, siendo un sector en marcado crecimiento.

2005 6,0% 7,4%
2006 3,9% 2,0%
2007 3,4% 4,5%
2008 3,5% 7,0%

CUADRO 1.1.2 TASA DE CRECIMIENTO PIB REAL VS. PIB CONSTRUCCION
Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaboracién: L Estrella
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Con respecto a las condiciones de crédito, se puede tomar ventaja de ciertas politicas
gubernamentales como el crédito hipotecario otorgado por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social que presta hasta el 80% del avaltuo del inmueble, que corresponde a un maximo de 70.000
ddlares con periodos que van de 5 a 25 afios plazo y con tasas preferenciales. Este: hecho
ampliara la demanda potencial calificada total.

Ademas la Corporacién Financiera Nacional tiene lineas de crédito para capital de trabajo en el
sector inmobiliario con una tasa preferencial del 9%. Estos hechos dinamizan el sector
inmobiliario.

1.2 ESTUDIO DE MERCADO

El cliente que prefiere vivir en el valle de Cumbaya y Tumbaco busca clima calido, espacios verdes,
vivienda unifamiliar con la facilidad de tener acceso a todos los servicios y equipamiento de la
ciudad. Por estas razones este valle es considerado un lugar de status.

CARACTERISTICA DE LAS ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

. AREA PRECIO
2
CARACTERISTICAS PRECIO x m e e e ZONA

ESTRATEGICO B 1.073 C 9o [IEOEREA cxclusiva:

EQUIDISTANTE A 2 CENTROS
DESARROLLO:
QUITO + CUMBAYA

CENTRO DE DESARROLLO DEL VALLE - 111 . 143 _ EXCLUSIVA 1

EQUIPAMIENTO + COMERCIO +

SERVICIOS
ZONA3  NO TIENE LA DINAMICA DE LA ZONA 2 c 816 B 108 88128 ECONOMICA 1
VIVIENDA + EDUCACION + SALUD
CERCANO A CUMBAYA
ZONA4  MENOR DESARROLLO D 771 D 92 70.932 ECONOMICA 2
MAS RURAL
PAISAJE SOLO AREA UTIL 791 92 72.772
ILALO CON JARDINES + TERRAZAS 825 92 75.900

CUADRO 1.2.1 AREA, PRECIO POR m?Y PRECIO TOTAL POR ZONAS
Elaboracién: L Estrella

El estudio de mercado inicié con un analisis de las 4 zonas que componen este valle. Las zonas 1y
2 son las mas exclusivas por estar cercanas a los centros urbanos de Quito y Cumbaya. Por esta
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razon estas zonas se constituyen como las mas exclusivas del valle pues tienen los precios totales
mas altos.

Paisaje llalé esta ubicado en la ZONA 3 caracterizada por ser un sector residencial. El precio
promedio de los departamentos ocupa el tercer lugar dentro de las cuatro zonas ($ 88.000). Esto
se produce porque el precio por metro cuadrado es sustancialmente mas bajo en relacién a la
ZONA 1y 2. Sin embargo su drea promedio es similar a la de la ZONA 1. Lo que determina que

esta zona sea menos exclusiva que las dos primeras.

Para insertarse adecuadamente en el mercado, el presente proyecto toma como referente las
areas de la ZONA 1y utiliza como precio de venta por metro cuadrado el promedio de la ZONA 3.
De esta manera se reduce el precio total del inmueble (S 74.500 en promedio) convirtiéndolo en
un producto accesible para el cliente potencial nivel econdmico medio.

$159

$ 73.000
$ 76.000

ZONA 1 ZONA 2 ZONA 3 ZONA 4

GRAFICO 1.2.1 PRECIO PROMEDIO DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS (en miles de ddlares)
Elaboracién: L Estrella

El cliente de clase media se caracteriza por tener menor capacidad de pago al contado, por lo cual
el precio y el financiamiento son vitales para su decision de compra. El rango de ingresos
familiares de nuestro cliente potencial va de $ 1.700 a S 2.300. De tal forma que el 30% de sus
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ingresos mensuales destinados al pago de vivienda corresponden a $ 515y $ 690
respectivamente.

Se ha identificado que la zona mas exclusiva (ZONA 2) maneja una concepcion arquitectdnica
innovadora. Pues es donde encontramos la tipologia de loft, duplex y townhouse. Para
diferenciar a Paisaje llalé de su competencia y satisfacer la necesidad de nuestro cliente por
vivienda unifamiliar, su concepcion espacial vincula los ambientes interiores con terrazas y
jardines. Ademas propone duplex, para de esta manera, rescatar los elementos esenciales de la
vivienda unifamiliar: espacio exterior e independencia del area publica y privada por niveles.

1.3 COMPONENTE ARQUITECTONICO TECNICO

La primera decision de disefio fue intervenir lo minimo en la topografia del terreno con pendiente
negativa. Esto se logré manteniendo los parqueaderos en planta baja, reduciendo asi el drea de
circulacién vehicular para acceder a subsuelos. De esta manera se reducen costos y se mantiene
el 45% del terreno como area verde y el 55% es construido en planta bajal. De esta manera, el
proyecto arquitectdnico recoge los lineamientos del estudio de mercado

4 UNIDADES >
[ 2 UniDADES | >

CUADRO 1.3.1 PROGRAMA Y CARACTERISTICAS DE LOS DEPARTAMENTOS
Elaboracién: L Estrella

La composicidn y caracteristicas del proyecto se describen en el cuadro precedente. Del total de
los seis departamentos 4 son duplex, 3 tienen jardin privado, 5 tienen vista y todos tienen terraza.
De esta forma, cada departamento estd disefiado para ser atractivo al comprador.

1 Sin desaprovechar el coeficiente de ocupacion del suelo del cual se usa el 95%
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El proyecto tiene un drea total de construccién es de 835 m?, de la cual 550 m? (66%)
corresponden a departamentos, 45 m? (6%) a terrazas y la diferencia (28%) a circulaciones y
parqueaderos.

(o3}

COSTOS Y PRECIO POR m? DE AREA UTIL DEL PROYECTO

COSTO POR
ITEM CATEGORIA DE INVERSION % VALOR US $ m? AREA UTIL
551,6 m?
1 COSTO DIRECTO: TERRENO 14,4% $ 50.319 | $ 91
2 COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION 67,7% S 236.800 | S 429
3 COSTOS INDIRECTOS 18,0% S 62.855 | $ 114

|

COSTO TOTAL 100% 349.975 S
FACTOR COSTO / PRECIO 130% 454.926 $

wn

CUADRO 1.3.2 COSTOS Y PRECIO POR m2 DE AREA UTIL DEL PROYECTO
Elaboracién: L Estrella

El costo total del proyecto es de S 350.000. El monto mds alto corresponde a los costos directos:
obra civil (68%) y terreno (14%). El 18% restante corresponde a los costos indirectos.

El costo total por metro cuadrado de &drea util es de $ 634. El factor costo — precio para el
presente proyecto es 1.3 dando un precio por m? de area util de $ 825.

El proyecto se desarrollard en 16 meses. Los 4 primeros estan dedicados a planificacidn. A partir
del tercer mes y en adelante se inicia con la estrategia de marketing - ventas y por lo tanto
simultdneamente cobranzas. Del mes 5 al 14 se realiza la construccién de la obra civil. El cumplir
con estos tiempos optimizara el rendimiento de la inversion.

634
825
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CUADRO 1.3.3 CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Elaboracién: L Estrella

1.4 COMERCIALIZACION

POLITICA
DE PRECIOS

12%

12%

6%

PRECIO FIJO

6%

6%

6%

6%

10

6%

[=Y
[

6%

6%

6%

6%

INCREMENTO

16%

2%

CUADRO 1.4.1 POLITICA DE PRECIOS Y META DE VENTAS

Elaboracién: L Estrella

La politica de precios del proyecto establece un precio fijo a partir del inicio de la obra civil que se

reajustara un 2% cada 3 meses. Para motivar la compra en preventas se hace un descuento del 3%

en los meses previos al inicio de la construccion.
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Se espera vender el 24% en preventas (2 departamentos). A partir de esa fecha se proyecta
comercializar el 1 departamento trimestralmente (18% del proyecto). De esta manera para el mes
16 estara vendida la totalidad del proyecto.

Para acceder a la compra de un departamento, el cliente reserva con el 10%, debe completar el
20% restante en cuotas hasta la entrega del inmueble. EI 70% restante se puede financiar con
crédito hipotecario.

La promocidn esta disefiada para cumplir con la meta de ventas. El cliente potencial prefiere
constatar la calidad del producto antes de adquirirlo. La estrategia de promocidn esta disefiada en
dos momentos, el primero es el lanzamiento del proyecto al mercado en la etapa de preventas. El
segundo momento importante comienza con la inauguracion del departamento modelo, evento
en el cual nuestros clientes podran apreciar la calidad del producto y decidirse por éste. Adem3s,
de forma paralela se realizaran vallas publicitarias, publicaciones en revistas especializadas y
participacién en ferias.

1.5 ANALISIS FINANCIERO

La inversion total para la ejecucién de este proyecto es de $ 350.000. El total de ventas asciende a
$ 462.000, dejando una utilidad de $ 112.000. Valores que dan un margen del 24% y una
rentabilidad del 32% en los 16 meses de duracion del proyecto.

ELVAN Y LATIR EN EL ESCENARIO PROBABLE
TASA DE DESCUENTO TIR VAN

ANUAL 2500%  68,47%
MENSUAL 1,88% 4,44% $ 52684

CUADRO 1.5.1 ELVANY LATIR EN EL ESCENARIO PROBABLE

Elaboracién: L Estrella
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INCREMENTO
COSTOS > VAN =0
17,5%

REDUCCION PRECIO
DE VENTA - VAN=0
14,9%

DILATACION TIEMPO
DE VENTA > VAN=0
+ 8 MESES

CUADRO 1.5.2 SENSIBILIDAD DEL PROYECTO

Elaboracién: L Estrella

Los indicadores financieros del proyecto descritos en el cuadro precedente son positivos y se
realizaron considerando una tasa de descuento del 25% pues es la minima solicitada por los
inversionistas.

Como se evidencia en el cuadro precedente, el proyecto no es muy sensible a las variables de
costo, precio y dilatacidn del tiempo de venta.

El proyecto soporta un incremento de costos de hasta el 17,5%. La informacidon del andlisis
macroecondmico determiné que el éste debe soportar un incremento de costos superior al 8%.
Por lo que se determina que el proyecto es viable financieramente.

Finalmente se plantea un escenario con un apalancamiento de $ 90.000, desembolsados durante
los nueve ultimos meses de la etapa de construccion y cancelados a la finalizacion del proyecto. La
comparacion del proyecto puro con el proyecto financiado esta descrita en el siguiente cuadro:

VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS
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PROYECTO PURO PROYECTO CON CREDITO
INVERSION S 231.468 S 147.152
UTILIDAD S 112.048 S 108.069
VAN $ 52.684 $ 57.704

TIR ANUAL e% [ el

RENTABILIDAD 16 MESES:

UTILIDAD 48% 73%

INVERSION

RENTABILIDAD 12 MESES:

UTILIDAD 36% 55%

INVERSION

CUADRO 1.5.3 VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS

Elaboracién: L Estrella

En conclusién el proyecto es viable financieramente pues no es muy sensible a las variables y se
recomienda realizarlo con apalancamiento pues la rentabilidad es mucho mayor.

1.6 ESTRATEGIA LEGAL

Para garantizar la inversidn de los socios se constituye una sociedad de cuentas en participacion
especifica para el proyecto a través de un convenio privado notarizado.

El proceso de compra venta se hace a través de la firma de una promesa de compraventa contra
entrega del 10% de reserva.
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Un andlisis macroecondmico es importante para evaluar la viabilidad de inversién en el sector
inmobiliario, ya que ésta es un drea muy sensible a las variables econdmicas del pais. De hecho
esta actividad tiene una alta integracidn con sectores conexos, generando asi encadenamientos

productivos.

2.1 INFLACION

2. ANALISIS MACROECONOMICO

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

96,10%

\

\

\

22)44%

9,36%
6,07% 1 959 3,14% 2,87% 3,32%

>

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

GRAFICO 2.1.1 INFLACION ANUAL 2000 - 2007

Fuente: Banco Central de Ecuador

Elaboracién: L Estrella
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La inflacién se define como el incremento sostenido de los precios de la canasta de bienes y
servicios en relacién al poder adquisitivo de los consumidores.

Como se evidencia en el grafico 1.1 después de la dolarizacion la excesiva devaluacion del sucre
provocd una inflacién del 96.1% en el afio 2000. A partir de esta fecha, la tendencia ha sido
decreciente2. Sin embargo, el 2007 cerrd con una inflacion del 3.32% (0.45% mas que el 2006). y
a julio del 2008 alcanzé el 9,87% Este hecho trasgrede la tendencia a la baja de los ultimos afios y
se debe principalmente al incremento del gasto publico (bono de desarrollo humano, bono de
vivienda, etc.), al encarecimiento de los alimentos y a un escenario politico poco favorable para la
inversion.
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GRAFICO 2.1.2 INFLACION MENSUAL Y ANUAL
Fuente: Superintendencia de Compaiiias
La informacidn a partir de febrero 2008 son proyecciones

Elaboracién: L Estrella

En el gréfico 1.1.2 se detalla la inflacion mensual desde diciembre del 2005 y la proyeccion para el
2008. Dentro de este periodo, enero del 2008 es el mes con inflacién mas alta 1.14%.
Acontecimiento causado principalmente por la subida de precios de bienes transables,

2 sin considerar el excepcional desempefio del 2004 con una inflacion del 1.94%
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especialmente alimentos. Este es un fenédmeno mundial que responde al incremento de la
demanda de biocombustibles por parte de China e India.

PROBABLE PESIMISTA

Inflacion

(promedio

periodo) 3,6% 3,4%
Inflacion

(fin del periodo) 3,0% 3,9%

CUADRO 2.1.1 PROYECCION DE LA INFLACION DEL 2008

Fuente: Revista Gestion # 162, Diciembre 2007, En 2008: frenazo al crecimiento y a la inversion,
Proyecciones de Multiplica

Elaboracién: L Estrella

En un escenario pesimista la inflacién al final del 2008 podria llegar al 3.9% modificando la
tendencia decreciente de los ultimos afios y en un escenario probable cerraria con el 3.0%
manteniéndose dentro del rango de la inflacién del 2007. En la revista Gestion # 162 Maria de la
Paz Vela menciona que “en 2008 habra un alza moderada de la inflacién”. Ademds determina que
los factores que influencian estas tendencias son el aumento de aranceles para 826 productos, el
encarecimiento de los alimentos, el incremento del gasto publico y el mayor ingreso disponible.
Por otro lado, menciona también que la disminucion de aranceles para 1.957 productos
contribuird a bajar los precios de los insumos de produccion.

Estas predicciones a diciembre del 2007 no se cumplieron, pues la inflacidn a julio del 2008
alcanzé el 9,87% (acumulada enero — julio 2008 = 7,72%) superando todo prondstico y llegando a
los niveles inflacionarios del 2002.
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GRAFICO 2.1.1 INFLACION ANUAL 2000 - 2008
Fuente: Banco Central de Ecuador (* La inflacién del 2008 es hasta julio)

Elaboracién: L Estrella

2.2 PRODUCTO INTERNO BRUTO
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GRAFICO 2.2.1 PIB REAL (millones de délares del 2000)

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Mensual, Cuadro # 4.3.3
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Informacidn actualizada a julio 2008
* EI PIB del 2007 y 2008 son previsionales
Elaboracién: L Estrella

El producto interno bruto (PIB) es la suma de los bienes y servicios que genera un pais en un
periodo determinado. Aqui se analiza este factor porque el crecimiento econdmico de un pais se
refleja en la tasa de crecimiento del PIB.

El graficol.2.1 muestra la evolucién del PIB real en millones de délares del 2000. Aqui se
evidencia un marcado descenso en 1999, producto de la crisis bancaria de ese afo. De hecho, la
tasa de crecimiento de ese periodo fue de — 6.3%. A partir de aquel momento, el crecimiento en
ddlares ha sido constante. Sin embargo, la tasa de crecimiento real del PIB ha fluctuado en ambas
direcciones. Alcanzd su punto mas alto en el 2004 por el incremento de los precios del petrdleo
en el mercado internacional.
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GRAFICO 2.2.2 TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB REAL (%)
Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Mensual, Cuadro # 4.3.3

Informacidn actualizada julio 2008
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Elaboracién: L Estrella

La disminucidn de la tasa de crecimiento en el 2007, se debe principalmente a la incertidumbre
generada por el anuncio del presidente Correa de cambiar el modelo econémico por uno
“solidario”. Este proceso de cambio ha producido la disminucién de la produccién real en el
sector no petrolero; coadyuvado con la reduccién de la produccién de petrdleo de Petroecuador.
Sin embargo, los salarios mas elevados, el mayor gasto publico y las transferencias de los
migrantes han motivado el crecimiento del consumo privado fortaleciendo la formacién bruta de
capital en el 20073.

Las condiciones anteriormente descritas afectan la proyeccién del crecimiento del PIB real para el
2008, ubicandolo en el 3.5%. Es mas, de acuerdo a Maria Paz Vela4, la inversion publica sera un
factor fundamental para el crecimiento del 2008. El inconveniente radica en que ésta no
reemplazard la capacidad de produccién del sector privado que esta detenida.

2.2.1 ELPIB EN RELACION CON EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION
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3 Fuente: Revista Gestion # 162, Diciembre 2007, En 2008: frenazo al crecimiento y a la inversion
4 Fuente: Revista Gestion # 162, Diciembre 2007, En 2008: frenazo al crecimiento y a la inversion
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GRAFICO 2.2.3 CONTRIBUCION PORCENTUAL DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCION AL PIB
(calculada en base a millones de ddlares del 2000)

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Mensual, Cuadro # 4.3.2
Informacién actualizada a julio 2008
Elaboracién: L Estrella

Como se menciond anteriormente, la construccidn es extremadamente sensible a los cambios
econdmicos del pais por tener una alta integracién con otros sectores. De acuerdo al Presidente
de la Cdmara de Construccién de Guayaquil, Ing. José Centeno Abad, “la construccién mueve
aproximadamente 25% de la economia del pais” y constituye el sexto rubro dentro del PIB. Como
se observa en el gréfico 2.2.3 la contribucién porcentual de este sector al PIB se vio fuertemente
afectada en la crisis financiera de 1999. A partir de entonces hay un periodo de recuperaciény
desde el aifio 2002 su participacidon porcentual en el PIB ha sido constante.
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GRAFICO 2.2.4 TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB REAL VS. PIB CONSTRUCCION
Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin Mensual, Cuadro # 4.3.3

Informacién actualizada a julio 2008
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Elaboracién: L Estrella

El articulo Vivienda Nueva: ¢ dénde, cudndo y como? (Revista Gestiéon 152) menciona que en el
periodo 2000 - 2006 “las actividades de construccién han crecido mas del doble que la economia
en su conjunto”. Hecho que se evidencia en el grafico 2.2.4. El repunte del PIB de la construccion
del periodo 2000 - 2002 se debe a la desconfianza en el sistema financiero y la consecuente
preferencia de invertir en un bien raiz.

En resumen, la proyeccién de la contribucidn porcentual al PIB del sector de la construccién para
el 2008 tiene tendencia creciente a pesar de que las previsiones de crecimiento econdmico para
el pais en el presente afio no son alentadoras. Cabe recalcar que el sector de la construccion
incluye obra publica (que ha sido impulsada en el gobierno del presidente Rafael Correa a partir
del 2007), por esta razdn es necesario precisar en el mercado inmobiliario.

2.3 SECTOR FINANCIERO

La importancia del sector financiero para la economia nacional radica en que el crédito es el
instrumento que permite “calzar la oferta y la demanda5” del sector inmobiliario, principalmente
en niveles de ingresos medios, medios bajos y bajos.
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GRAFICO 2.3.1 TOTAL DE CAPTACIONES DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS

5 Fabian Cuesta, Gerente General de Gridcon
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(millones de dodlares)
Fuente: Superintendencia de Bancos, Indicadores Macro Financieros
Elaboracién: L Estrella

Como lo vemos en el grafico 2.3.1, la banca nacional ha experimentado una baja de los depdsitos
a partir de enero del 2007. La causa es la modificacidn en la regulacion del sector financiero
anunciada como oferta de campaiia por el presidente Correa con el objetivo de incrementar la
participacién de la banca publica en la economia del pais, y ampliar la regulacién del Estado en
este sector. Esta oferta de campafia del presidente Correa ha sido ya instrumentalizada a través
de la Asamblea Constituyente.
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GRAFICO 2.3.2 CRECIMIENTO DE DEPOSITOS EN BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS (TASA ANUAL)
Fuente: Superintendencia de Bancos, Indicadores Macro Financieros

Elaboracién: L Estrella

Efectivamente, la tasa de crecimiento anual del primer trimestre del 2007 es la mas baja a partir
del segundo trimestre del 2004. El dltimo trimestre del 2007 presenta una fuerte recuperacién,
sin embargo, esta desaceleracion pone en riesgo la disponibilidad de recursos para créditos.
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GRAFICO 2.3.3 TOTAL DE CREDITOS DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS (millones de délares)
Fuente: Superintendencia de Bancos, Indicadores Macro Financieros

Elaboracién: L Estrella

De igual forma los créditos iniciaron con una tendencia decreciente el 2007. En la Revista Gestién
# 161, Vanesa Brito define tres directrices como las causantes de este comportamiento: la
postergacion de las decisiones de consumo e inversion (disminucién de la compra de vehiculos,
viviendas y expansién de negocios), la desaceleracion de la demanda crediticia por el incremento
de las tasas de interés en todos los segmentos y la politica restrictiva de las instituciones
financieras.

La proyeccion a largo plazo es incierta porque los recursos inyectados por la banca son
insuficientes para sostener el normal desempefio de la economia. Esta tendencia es demostrada
en el grafico 2.3.3 donde se percibe una caida en picada del crecimiento del crédito en los dos
primeros trimestres del 2007. Los dos ultimos trimestres se mantienen estables, pero con la tasa
de crecimiento mas baja a partir del segundo trimestre del 2004.
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GRAFICO 2.3.4 CRECIMIENTO DEL CREDITO DE BANCOS OPERATIVOS PRIVADOS (TASA ANUAL)
Fuente: Superintendencia de Bancos, Indicadores Macro Financieros

Elaboracién: L Estrella

Con estos antecedentes, Edgar Pefiaherrera6 indica que la baja en los depdsitos ocasiona falta de
fondeo a largo plazo, hecho que puede frenar el monto de crédito destinado a vivienda en los
proximos meses. Sin embargo, la banca busca sostener los créditos de vivienda porque tienen
baja morosidad y garantias reales, disminuyendo el crédito de consumo y comercial porque se lo
considera muy riesgoso en el escenario actual.

La tendencia de las tasas de interés activas a partir de enero del 2004 en todas las lineas de
negocio ha tenido una tendencia decreciente. Es a partir del tercer semestre del 2007 que se
evidencia un drastico incremento. Este factor reduce la capacidad adquisitiva de los clientes
potenciales del sector inmobiliario porque el incremento en la tasa hace que un mismo cliente
acceda a un inmueble de menor valor con la misma cuota que antes le permitia comprar un bien
raiz de mayor precio.

6 Director ejecutivo de la Asociacién Nacional de Cooperativas de Ahorro y Crédito



————————————— e e

Lisseth Estrella Cobo, 2008

23
A
A‘AJA,
21
19

e=pms COMERCIAL
=== CONSUMO

e MICROCREDITO
=== VI|VIENDA

Ene-04
Abr-04
Jul-04 |
Oct-04
Ene-05
Abr-05 |
Oct-05
Ene-06
Ene-07
Abr-07 |
Jul-07
Oct-07

GRAFICO 2.3.5 TASAS ACTIVAS NOMINALES PROMEDIO PONDERADAS POR LINEA DE NEGOCIO
(PERIODO = MAS DE 361 DIAS)

Fuente: Superintendencia de Bancos, Series Consolidadas Comparativas: Tasas Activas Nominales
Promedio Ponderadas

Elaboracién: L Estrella

La politica del gobierno actual en lo referente al sector financiero es fortalecer la banca publica
para que establezca los lineamientos del sector. Si bien es cierto actualmente la banca privada es

la que copa la mayor parte del mercado, la banca publica ha desarrollado servicios especificos que
tienen el objetivo de inyectar capital al sector productivo.

Este es el caso de la Corporacién Financiera Nacional que tiene un programa de créditos para el
sector de la construccién. Puede ser solicitado tanto para capital de trabajo como para compra de

activos fijos, cubre montos desde 25.000 hasta 14’000.000 de délares, con tasas que van desde el
8.5% al 9.99% anual.

22
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Este tipo de crédito constituye un aliciente dentro del sector inmobiliario porque propone tasas
mas bajas que las del mercado, no cobra comisiones y existe la posibilidad de fijar periodos de
gracia de acuerdo al proyecto.

2.4 REMESAS DE EMIGRANTES

Las remesas que envian los emigrantes ecuatorianos en el exterior constituyen una importante
fuente de divisas que dinamiza la economia del pais. El porcentaje de estas remesas en relacion al
PIB mantuvo un crecimiento constante en el periodo 1996 - 2000. A partir del 2001 este ritmo
bajo, incrementando su participacion porcentual del PIB a partir del 2004.
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GRAFICO 2.4.1 REMESAS DE EMIGRANTES EN RELACION AL PIB (%)
Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin mensual, Cuadro 3.2.1
Informacién actualizada a julio 2008

Elaboracién: L Estrella

Cabe mencionar que Diego del Castillo, Presidente de la Cdmara de la Construccidn, considera que
se invierte en vivienda hasta el 40% del total de las remesas. Convirtiéndose asi en un
dinamizador del sector inmobiliario.
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GRAFICO 2.4.2 REMESAS DE EMIGRANTES (en millones de délares)

Fuente: Banco Central del Ecuador, Boletin mensual, Cuadro 3.2.1

Informacidn actualizada a julio 2008, el valor del segundo semestre 2008 es previsional
Elaboracién: L Estrella

Sin embargo, hay que considerar la condicidon econémica de los paises donde se generan las
remesas. Por ejemplo la crisis hipotecaria de Estados Unidos esta afectando la economia a nivel
global. Esto provoca una disminucién de las oportunidades laborales en los paises del primer
mundo desde donde nuestros emigrantes envian las remesas. Esto se demuestra en el gréfico
2.4.2 donde a partir del valor de las remesas recibidas hasta el primer semestre del 2008 se
estima que al finalizar el afio alcanzardn los 2.942 millones de ddlares lo que significa un
decrecimiento del 5.6% con respecto al 2007.

2.5 CONCLUSIONES

La economia a nivel mundial esta en un proceso de desaceleracién. Dentro de este marco, el
Ecuador no es la excepcidn. El pais tiene una inflacidn al alza, un PIB con tendencia a mantenerse
igual o decrecer, un sector financiero con menor dinamismo y la tendencia decreciente de las
remesas por dificultades en los paises de origen.

A pesar de este panorama negativo, el gobierno esta destinando recursos para el sector
inmobiliario principalmente con el bono de la vivienda dirigido a los estratos de menores
recursos, con los créditos hipotecarios del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y con el
crédito para el sector de la construccién otorgado por la Corporacidn Financiera Nacional (que
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constituye una ventaja para el promotor inmobiliario pues tiene bajo costo financiero). Todas
estas politicas se enmarcan en el modelo de construccidn de un pais “solidario”, que busca ser
mas equitativo.

Como el proyecto de esta tesis estd dirigido al nivel econdmico medio que se caracteriza por tener
dificultades financieras para acceder a la vivienda y considerando la contraccién de la economia
del pais es necesario proceder con cautela. No son tiempos de bonanza, por esta razdn las
oportunidades son pocas. Se recomienda desarrollar un plan de negocios que haga especial
énfasis en cdmo introducir eficazmente el producto en el mercado, de manera que se garantice el
flujo del proyecto.

Por otra parte, hay que esperar la promulgacién de la nueva constitucidn por la actual Asamblea
Constituyente, prevista para el 2008, pues ese sera el nuevo marco juridico en el que deberemos
todos actuar.

25
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3. ESTUDIO DE MERCADO

El presente estudio de mercado tiene como objetivo hacer un analisis de la vocacion de un
terreno ubicado en Cumbay3, en la Urbanizacién La Primavera, calle 7, Lote 277, que tiene un
area de 566m2.

La informacidn primaria de la oferta se recolectd a través de entrevistas, visitas y conversaciones
con los promotores inmobiliarios de la zona entre marzo y julio del 2008. Posteriormente, la
informacién fue organizada de acuerdo a las zonas en las que se ubicaba y a las siguientes
variables: tamafo del proyecto, tipologia, concepcién, arquitectdnica, area, precio, servicios y
financiamiento. Para la elaboracién del analisis de la demanda, la informacion utilizada fue de
fuetes secundarias, basada principalmente en el “Analisis de la demanda de Quito, 2007”.

A partir de este analisis describiremos el perfil del potencial comprador del proyecto “Paisaje
Ilalé”. Ademads, de un informe detallado sobre las propuestas de la competencia en los temas

abordados en el analisis de la oferta.
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3.1 ANTECEDENTES

3.1.1 CARACTERISTICAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

La poblacion de Quito continda migrando al valle de Cumbaya y Tumbaco por tener un
clima mas benigno y por la posibilidad de adquirir una vivienda unifamiliar en una zona

con gran desarrollo y plusvalia.

El crecimiento de las ciudades transforma el uso de suelo agricola de las zonas rurales en
espacios de desarrollo urbanistico. Es asi como las primeras urbanizaciones del valle son
haciendas que se fueron lotizando y vendiendo para la construccién de viviendas
unifamiliares. Este proceso se inicia con la apertura de caminos y vias de acceso, siendo
los lugares proximos a éstos los primeros en ser dotados de infraestructura urbana y por

lo tanto de mayor desarrollo.

El valle de Cumbaya y Tumbaco es un lugar muy atractivo para vivir por la dotacion de
equipamiento urbano existente. En afios recientes se ha consolidado un centro comercial
y financiero en Cumbayd, mientras que Tumbaco se incorpora rapidamente en esta red

tecnolégica y de consumo.

Una tendencia en los ultimos 10 afios en este valle es el cambio de vivienda unifamiliar
por proyectos inmobiliarios de departamentos. El presente andlisis de la oferta se centra
en proyectos inmobiliarios de departamentos y determina las similitudes y diferencias
gue existen entre las zonas y define la vocacion del terreno donde se ubicara el proyecto

inmobiliario analizado en esta tesis.
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Al interior del valle existe una zonificacién en cuanto a precio de los terrenos y proyectos
inmobiliarios ofertados. Los elementos que influyen en esta zonificacion son: la division
natural por quebradas, la cercania a Quito o a centros comerciales, la consolidacion de

zonas exclusivas, el equipamiento urbano, el acceso a vias rapidas.

28
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3.1.2. ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

GRAFICO 3.1.1. ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO
Fuente: Plano de Catastro del Municipio del DMQ

Elaboracién: L Estrella

Los ultimos 25 ainos hemos sido testigos de cdmo se desparrama la ciudad de Quito hacia el valle
de Cumbayd y Tumbaco. Este valle se caracteriza por una topografia irregular pues esta
atravesado por rios importantes como el Machdngara, San Pedro y Chiche. Ademas existe una
serie de sistemas hidricos menores que lo segmentan con quebradas de diferente magnitud. El eje
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vial que conecta estas zonas es la Via Interocednica. Estos dos elementos (los rios y la via de
acceso) son los que han dividido fisicamente en 4 zonas a este valle.
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ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

ZONA 2

SECTORES

CARACTERISTICAS

USO DEL SUELO

EQUIPAMIENTO

VASIN\LM \iravalle

San Isidro

Rancho San Francisco

Ubicado en una zona estratégica por
estar equidistante de dos centros de
desarrollo: el norte Quito y la

parroquia de Cumbaya (zona 2)

Residencial de baja densidad
(R1) con alto nivel de

consolidacion

Educacion
Rancho San Francisco
Gasolinera

Comercio menor

Parroquia Cumbaya
La Comarca

Jardines de Este
Jacarandd

Urb. del Valle 1y 2
Meneses Pallares
Portal de Cumbaya
Balcones de Cumbaya

Pillagua

Es el centro de desarrollo del Valle
pues cuenta con equipamiento,
comercio y servicios que dinamizan la
zona. Esta tendencia fue iniciada con la
adquisicion del complejo del BED para
la instalacion de la USFQ que atrae un
alto flujo de personas. Ademas se
caracteriza por tener varias

urbanizaciones consolidadas.

Residencial Multiple (RM) e
Industrial 2 (12) junto a la Via
Interocednica nivel de

consolidacion alto

El resto de la zona
Residencial de baja densidad
(R1) con nivel de

consolidaciéon medio

USFQ

Colegio Menor
Bancos

Centros Comerciales
Hospital de los Valles

Gasolinera

ZONA 3  Urb. La Catdlica Por su ubicacidn no tiene la dindamica Residencial Mdltiple (RM), Colegio Spellman
La Praga de la zona 2. Esta zona se caracteriza Residencial 2 e Industrial 2 Colegio Aleman
Auqui Chico por tener principalmente vivienda en (12) junto a la Via Colegio Terranova
Urb. Inecel urbanizaciones y equipamiento Interocednica nivel de Universidad Internacional
Valle Hermoso educativo. consolidacién medio
Lomas de Cumbayd
La Primavera El resto de la zona
La Cafiada Residencial de baja densidad
Parque de Andalucia (R1) con nivel de
El Limonar consolidacion bajo
Lumbisi
Yanazarapata
San Juan Alto y Bajo

ZONA 4  Urb. Rumihuasi Esta zona estd menos desarrollada que  Residencial Mdltiple (RM), Educacién

Barrio Tolagasi
Barrio Pancho Salas
Rumihuaico

Urb. La Morita
Barrio Tola Chica
Barrio Tola Grande

Collaqui

El Arenal

la que se encuentra junto al pueblo de
Tumbaco. Todavia mantiene su
cardcter rural (hay mas barrios que
urbanizaciones) y tiene un bajo nivel

de consolidacion

Residencial 2 junto a la Via
Interocednica nivel de

consolidaciéon medio

El resto de la zona
Residencial de baja densidad
(R1) con nivel de

consolidacion bajo

Centros Comerciales

CUADRO 3.1.1 ZONAS DEL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

Fuente: Municipio del DMQ, L Estrella
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Elaboracién: L Estrella

3.1.3 UBICACION DEL PROYECTO Y SU COMPETENCIA

En el siguiente gréfico se puede observar las zonas que conforman el valle de Cumbaya y
Tumbaco, los proyectos de departamentos y su ubicacion.




PAISAIJE

ILALO

Lisseth Estrella Cobo, 2008

GRAFICO 3.1.2 UBICACION DE LA COMPETENCIA

Fuente: Plano de Catastro del Municipio del DMQ

Elaboracién: L Estrella
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3.1.4 CARACTERISTICAS DEL TERRENO DEL PROYECTO

I EDUCACION
— SALUD

RS AN ACION ot
AUGUICHICO / v

\ Bf 2
\URBANZ ACION.

g YOMAY DR~y
| _ CUNBAYA

GRAFICO 3.1.3 UBICACION DEL PROYECTO Y EQUIPAMIENTO
Fuente: Plano de Catastro del Municipio del DMQ

Elaboracién: L Estrella

El terreno donde se va a desarrollar el proyecto inmobiliario esta ubicado en la Urbanizacién La
Primavera 2 que se encuentra en la zona 3 del valle de Cumbayd y Tumbaco. Esta es una
urbanizacién abierta, consolidada con vivienda unifamiliar hace aproximadamente 20 afios y
pertenece al nivel econdmico medio. Por esta razdn, actualmente no esta en crecimiento pues
practicamente no hay lotes disponibles. Sin embargo las zonas aledafas como la urbanizacién de
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INECEL y los alrededores de la urbanizacién Lomas de Cumbaya son nuevas areas de expansion

donde se estdn realizando varios proyectos inmobiliarios.

FOTOGRAFIA 3.1.1 URBANIZACION LA PRIMAVERA: AREAS VERDES

Fuente: L Estrella

En lo referente a equipamiento cercano, la urbanizacién tiene amplias areas verdes, esta cercana
a centros educativos y servicios de salud como la Clinica La Primavera y el Hospital de los Valles.
Ademas existe comercio menor cercano como tiendas de abarrotes y negocios varios.
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FOTOGRAFIA 3.1.2 URBANIZACION LA PRIMAVERA: VIVIENDA UNIFAMILIAR

Fuente: L Estrella

FOTOGRAFIA 3.1.3 EL TERRENO DEL PROYECTO PAISAJE ILALO

Fuente: L Estrella

Como se observa en la fotografia precedente el terreno tiene pendiente negativa desde la calle, lo
que le permite tener vista hacia el monte llalé. El Informe de Regulacién Metropolitana
determina:

TERRENO
Urbanizacion La Primavera, Calle 7, Lote 277
Area: 553 m?

Frente: 16 m
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LINEA DE FABRICA

Zonificacion: A8 (A603-35)
Lote Minimo: 600 m?
Frente Minimo: 15m
COS TOTAL: 105 %

COS PB: 35%

Forma de Ocupacidn del Suelo:

Clasificacién del Suelo:

Etapa de incorporacion:

Uso Principal:

Lisseth Estrella Cobo, 2008

(A) Aislada

(SU) Suelo Urbano

Etapa 1 (2006 hasta 2010)

(R1) Residencial Baja Densidad
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3.1 OFERTA DE DEPARTAMENTOS EN CUMBAYA Y TUMBACO

Para esta parte del andlisis se recolectd informacion de los conjuntos de departamentos ubicados
en la zona, excluyendo los conjuntos de casas porque el terreno que disponemos es muy pequeno
para la construccién de un conjunto de casas. Para este andlisis se han cruzado varias variantes
que se describen a continuacion:

Tamaiio del Proyecto
Se refiere al nimero de unidades habitacionales que tiene cada proyecto.
Tipologia del Proyecto

Se refiere a la concepcidn arquitecténica del espacio. Los proyectos pueden plantear
departamentos tipo “townhouse”, “loft” o duplex.

Composicidn por programa arquitectonico

Se refiere al programa arquitectonico propuesto para cada conjunto de departamentos.
Area de Construccion

Es el tamafio de los departamentos en metros cuadrados.

Precio

Se refiere al precio por metro cuadrado y precio total del inmueble.

Servicios

Se refiere a los servicios que ofrece cada conjunto de departamentos.

Financiamiento

La forma de pago que los promotores inmobiliarios usan para la compra-venta de los inmuebles.

Este analisis estd dirigido a caracterizar principalmente la zona 3 y, mas especificamente,
la urbanizacion La Primavera ya que es el sector en déonde se ubica el terreno (calle 7 lote

277) para el presente proyecto.
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3.2.1 TAMANO DE LOS PROYECTOS

En el siguiente cuadro se puede ver el promedio de unidades habitacionales de cada zona.
Esto nos permitira ver el tamafio de los proyectos de departamentos que se construyen

en las diferentes zonas del valle de Cumbayda y Tumbaco.

Promedio unidad de vivienda en proyectos de departamentos en
Cumbaya y Tumbaco

25,5

mZONA4
WZONA3
mZONA2
HmZONA1

GRAFICO 3.2.1 TAMANO DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

La oferta de proyectos inmobiliarios de departamentos se concentra en las zonas que estdn mas

préximas a las vias de acceso. Los sectores aledafios a los pueblos de Cumbayd y Tumbaco (zonas
2y 4) tienen mayor cantidad de unidades habitacionales en sus proyectos (Cumbaya, promedio
20 unidades y Tumbaco, promedio 25 unidades).

Asi encontramos en Cumbaya proyectos como Carra con 36 unidades de vivienda, y en Tumbaco
proyectos como Prados del Ilalé con 29 unidades habitacionales entre casas y departamentos.
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El proyecto mas grande esté en la zona 3, construido por Alvarez Bravo, “Los Ceibos” es
un proyecto que tiene 72 unidades habitacionales, entre departamentos, suites y casas

con piscina, canchas y amplias areas verdes.

IMAGEN 3.2.1 COMPETENCIA 3.5 LOS CEIBOS

Fuente: Publicidad ALVAREZ BRAVO

Por otro lado, los proyectos mas pequefios se encuentran en la zona 3, mas
especificamente en el sector de la Urbanizacion La Primavera y sus alrededores. Dénde
los proyectos “Splendor” y “M. Merino” que tienen 3 departamentos cada uno, son
proyectos construidos por ingenieros y arquitectos particulares. Lo que muestra la

diversidad de proyectos que podemos encontrar en la zona 3.

SPLENDOR



IMAGEN 3.2.2 COMPETENCIA 3.4 SPLENDOR
Fuente: Publicidad IVSEMON

Se trata de un edificio de 3 pisos con ascensor directo para cada departamento. Son 3
departamentos de 233m2 de construccion (1 departamento por piso) estacionamientos y

bodegas en el subsuelo.

En la zona 1 se construyen los proyectos como Calabria de 7 unidades habitacionales y

Angra de 11.

La zona 1y la urbanizacion La Primavera han tenido un crecimiento casi simultaneo en el
tiempo. Hace aproximadamente 15 afios ambas se consolidaron como zonas residenciales
de vivienda unifamiliar, por lo que quedan pocos lotes disponibles, ya que son zonas que
se encuentran préximas a las vias de acceso. Sin embargo, la diferencia mas importante
es que la zona 1 se consolidd con urbanizaciones cerradas, mientras que la urbanizacién

La Primavera es una urbanizacion abierta.
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3.2.2TIPOLOGIA

Tipologia conjuntos dptos en
Cumbaya y Tumbaco
B LOFT 3%

= DUPLEX 9% M SUITES 11%
(o)

® 2 dormitorios
22%

B TOWN HOUSE

5% G
3 dormitorios

36%
B CASAS 13%

GRAFICO 3.2.2 TIPOLOGIA CONJUNTOS DEPARTAMENTOS EN CUMBAYA Y TUMBACO

Fuente: L Estrella

IMAGEN 3.2.3 COMPETENCIA 2.3 CARRA

Fuente: Publicidad Grupo Cuesta
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Al analizar la tipologia de los departamentos se busca identificar cuales son las nuevas tendencias
en la oferta existente en cuanto al disefio arquitecténico. En el siguiente cuadro una descripcion
de cudles son y en qué porcentaje se presentan en el valle.

La oferta se centra en departamentos (69%). Las nuevas propuestas arquitecténicas son
los “lofts” y “townhouses” que se construyen exclusivamente en la zona 2 en el proyecto

CARRA.

Los departamentos tipo loft buscan continuidad espacial visual. Por esta razéon son
concebidos como grandes espacios con el minimo de divisiones pues el objetivo es
conectar las zonas visualmente. Esta concepcidon espacial permite que el programa
arquitectonico sea mas flexible proyectando los espacios de estar-comer-cocinar-
descansar-trabajar como espacios abiertos y regulando el nivel de privacidad de diversas
formas. Por otro lado, el término townhouse se refiere a vivienda unifamiliar construida
en hilera una junto a otra. Ambas propuestas son una alternativa a la tipica concepcion de
casa o departamento que se van introduciendo en el mercado de la zona 2

principalmente.
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COMPOSICION CONJUNTOS POR ZONAS

H 3 DORMITORIOS m 2 DORMITORIOS  m SUITES

26

ZONA 1 ZONA 2 ZONA3 ZONA 4

GRAFICO 3.2.3 PORCENTAJE DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS

Fuente: L Estrella

Los duplex se venden en las zonas 1, 2 y 3, sin embargo. Los proyectos que combinan
departamentos y casas se ubican en las zonas 3 y 4, como podemos apreciar en el

siguiente 3.2.3.

3.2.2.1 TIPOLOGIA DE LA URBANIZACION PRIMAVERA Y LA ZONA 1

La zona 3 es mucho mds grande que la zona 1, y se puede dividir en varios sectores. El sector de
la urbanizacidn La Primavera se asemeja mucho al sector cercano a las vias de acceso de la zona 1.
Haciendo una cuadro comparativo entre la zona 1 y la Urbanizacion “La Primavera”3 se obtiene el
siguiente cuadro:
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La zonas 1y 3 presentan varias similitudes en tanto a la tipologia de sus proyectos. Asi se
observa que hay similitud en departamentos, suites y duplex. La diferencia se centra en

la construccion de casas, pues en el sector analizado

COMPOSICION ZONA 1 VS. LA PRIMAVERA

-6\\

4 /4

P TSN 2 L A
// I

CASAS DPTO 3D DPTOS 2D SUITES DUPLEX

O B, N W b U1 O N

=¢—Z0ONA1 -i=LAPRIMAVERA

GRAFICO 3.2.4 TIPOLOGIA EN LA ZONA 1Y EN LA URBANIZACION “LA PRIMAVERA”

Fuente: L Estrella

de la zona 1 no se mezclan dentro de los conjuntos de departamentos. En la Urbanizacién

La Primavera, el Unico proyecto que propone casas es Alguer.
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En ambas zonas son escasos y pequefios los lotes vacios para construir. Por eso, los
proyectos de estas zonas son exclusivamente de departamentos y duplex de hasta 12

unidades habitacionales.

Ambas zonas son sectores consolidadas como vivienda unifamiliar, que han sido
absorbidas por el crecimiento de la ciudad, por lo que comienza a utilizarse los lotes

restantes para la construccién de conjuntos de departamentos.

Estas zonas no son centros en si mismos centros de desarrollo urbano, sino que se
encuentran cerca de ellos, por lo que se consolidan como urbanizaciones y barrios

residenciales.

IMAGEN 3.2.4 COMPETENCIA 1.3 CALABRIA

Fuente: Publicidad PROINMOBILIARIA
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La diferencia mas importante entre estas dos zonas estd dada por el tipo de
urbanizaciones que se consolidan. Mientras que en la zona 1 son urbanizaciones cerradas,
la urbanizacion La Primavera es una urbanizacién abierta otorgandole un caracter de

barrio residencial.

Los nuevos conceptos arquitecténicos son construidos en la zona 2, siendo estos lofts,

townhouse, duplex. Los duplex también son construidos en las zonas 1y 3.

Ademas existe ciertas similitudes entre las zonas 1 y 3 que nos posibilitan identificar que
las caracteristicas del proyecto en la Urbanizacién La Primavera debe parecerse al de la

zona 1, sin olvidar su propio contexto de estar ubicada en la zona 3.
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3.2.2 COMPOSICION POR PROGRAMA ARQUITECTONICO

En el cuadro 3.2.1 se puede apreciar una muestra de los proyectos inmobiliarios de
departamentos que existen en el valle de Cumbaya y Tumbaco. Para su ordenamiento, se
los dividid por zonas; ademas nos muestra la composicién del programa arquitecténico de

cada proyecto.

La mayoria de proyectos de departamentos en la zona no incorporan la idea de
campo/jardin en sus productos, a pesar de que éste es un requerimiento
importante del cliente potencial. En entrevistas realizadas a promotores
inmobiliarios se informé que los departamentos ubicados en planta baja se

venden con mayor rapidez y facilidad principalmente porque tienen jardin.

Por otro lado, la oferta de la zona 2 introduce nuevos conceptos arquitecténicos
en cuanto al uso del espacio de vivienda. Asi podemos encontrar en estas zonas

propuestas de lofts y townhouse.

Al comparar las zonas 1 y 3 se ve que en la zona 1 hay una oferta de jardines o
terrazas privadas, es decir, se venden terrazas o jardines para cada
departamento. Lo recomendable seria que el proyecto arquitectonico tenga una
estrategia en la que privilegie los jardines y terrazas privadas, y potencialice la
posibilidad de uso de los espacios verdes que ofrece la urbanizacion.

48



————————— e ——————

Lisseth Estrella Cobo, 2008

CONCEPCION ARQUITECTONICA
CONJUNTOS DE DEPARTAMENTOS AREA CONSTRUCCION PROGRAMA
CUMBAYA Y TUMBACO
n
L > v o |« -
. | N S > 2 |28 |E | B £
ZONAS = |8 g S 218 |8 | 2 N
o |2 = = s |5 | w o g
(=] c A = g [=] 4 I~
& 8 € S |58 | S i
5

CALABRIA

BADAJOZ

town house

loftS

indigo Gardens

6| o casas 255 5| 2 20,00

ZONA 3|ALGUER 5l o

deptos 112 3 1 NO

4 2 dptos 112 2




ZONA 4

SPLENDOR

|. Caceres

M. Merino

Los Ceibos

AKARI

Villa Magna Il

Britania

PRADOS DEL
ILALO

Canova
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1 0 suite 88 NO
deptos 223 Sl1 254,00
3 3 deptos 223 S| 110,00
4 3 daplex 190 Sl en pb
duplex 189 Slenpb
deptos 100 Sl
3 3 dptos 200 80,00
| casas | 200-216
dptos 124 Sl 6,00
dptos | 112-148
suites | 66-77
18 dptos 140 11,62
0 dptos 94
suites 76
duplex | 146,98 55,70 | 16,12
12 6 dptos 151 4,00 60,00
dptos 81 4,00
suites 49
6 4 dptos 130 12,00 | comunal | comunal
suite 53 12,00 | comunal | comunal
5 2 casas 250 Sl
0 6 depto. 133 S Sl
depto. 133 Sl en pb
6 1 depto 91 S Sl
22 casas 132 si
dpto 88
suites 54

CUADRO 3.2.1. COMPOSICION ARQUITECTONICA DE LA COMPETENCIA POR ZONAS
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Fuente: L Estrella



PAISAJE ILALGO Lisseth Estrella Cobo, 2008

3.2.4. AREA

DEPARTAMENTOS POR ZONAS : AREA PROMEDIO (m?)

143
99 108
l I 92

HZ0ONA1 mZONA2 wmZONA3 mZONA4

GRAFICO 3.2.5 AREA PROMEDIO DE DEPARTAMENTOS POR ZONAS

Fuente: L Estrella

En el siguiente cuadro podemos apreciar el area promedio por zonas. Los departamentos de areas
mas pequeiias se venden en las zonas 1y 4. Los departamentos de dreas mds grandes estdn en la
zona 2. La zona 3 se caracteriza por departamentos mds grandes que las zonas 1y 4, pero
considerablemente mas pequefios que la zona 2.

La zona 2 tiene departamentos de dreas mayores, debido principalmente a dos proyectos nuevos
que se encuentran en esta zona: Soa en la urbanizacién Prados de Este e indigo Gardens cercano
al centro comercial La Esquina.

Estos proyectos realizados por el mismo constructor son propuestas de espacios grandes,

amplios ubicados en zonas exclusivas del valle.



PAISAJE ILALGO Lisseth Estrella Cobo, 2008

IMAGEN 2.3.5 COMPETENCIA 2.4 INDIGO GARDEN

Fuente: Publicidad MIRESA S.A. Y Felipe Londoiio A.

3.2.4.1 AREA DE DEPARTAMENTOS EN LA ZONA 3

El siguiente cuadro muestra el area de los proyectos arquitecténicos de la zona 3. La
mayoria de proyectos tiene en su composicion departamentos de 3 dormitorios de areas

grandes (entre 100m2 y 223m2).



— ————
————N— = m— — e ——— e —— — B —
Lisseth Estrella Cobo, 2008
COMPETENCIAEN ZONA 3
drea (m2)
3DORMITORIOS m2DORMITORIOS mSUITES DUPLEX
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r9 [ |I
‘\2"9 _(\0 \)Q:\ (\'b‘ é\?‘ \?“\\ o"’ 'b\
& & & 20 R N B3 NS
@ é\ v 'bé\ D &Q’ ‘J(J
\ N R Q N

GRAFICO 3.2.6 AREA DE LA COMPETENCIA EN LA ZONA 3

Fuente: L Estrella

La linea negra que atraviesa el grafico lo divide en 2: los que tienen mas de 100m2 y

aquellos de menos de 100m?2.

Los departamentos de 3 dormitorios de areas mayores a los 100m2 tienden a competir

con el mercado de las casas, que son mads apetecidas por los clientes. Ademas, algunos

de estos departamentos no toman en consideracion el espacio verde y la privacidad

propias de una casa, por lo que NO se venden con facilidad. Cosa similar sucede con los

duplex de areas superiores a los 100m2.

Los departamentos de 2 dormitorios y las suites tienen menos de 100 m2, y son las que

se venden con mas facilidad, ya que son departamentos pequefios cuyo precio final es

menor. El tamaio promedio de las suites es 55 m2.
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Los proyectos proximos a “Paisaje llalé” por su ubicacién y entorno son: Britania y Villa

Magna, por encontrarse dentro de la urbanizacion “La Primavera”.

BRITANIA es un edificio de 3 pisos, con 6 departamentos, 2 por piso. En total son 3
departamentos de 130m2 (3 dormitorios), y 3 suites de 53 m2. Los parqueaderos en el

subsuelo, con ascensor. Tiene acceso para discapacitados.

IMAGEN 3.2.7 COMPETENCIA 3.8 BRITANIA

Fuente: Britania

VILLA MAGNA es un edificio de 3 pisos con ascensor. Tiene departamentos de 3
dormitorios (9 unidades habitacionales) 1 suite y 2 departamentos de 2 dormitorios. Los

parqueaderos estan en el subsuelo.
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IMAGEN 3.2.8 COMPETENCIA 3.7 VILLA MAGNA 11I

Fuente: Villa Magna

Este estudio de mercado recomienda que las areas de los proyectos sean inferiores a 100
metros cuadrados, ya que existe mucha oferta de departamentos grandes que tienen una

fuerte competencia con las casas que se ofrecen en el sector.

3.2.5 PRECIO DEL INMUEBLE

Al dividir por zonas a la competencia se observa una diferencia en el precio y la plusvalia
de cada sector. Por ejemplo, en el siguiente cuadro podemos observar el valor por m2 de

los departamentos de 2 dormitorios.
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DEPARTAMENTOS 2 DORM : PRECIO / m?

$1.073 51112

$816 $771

ZONA 1 ZONA 2 ZONA3 ZONA 4

GRAFICO 3.2.7 PRECIO POR METRO CUADRADO EN DEPARTAMENTOS DE 2 DORMITORIOS

Fuente: L Estrella

Los departamentos de la zona 2 son los de mayor precio. Luego, sigue bajando el precio
en el siguiente orden: la zona 1, la zona 3 y la zona 4. Esta tendencia se mantiene en los

precios de los departamentos, las suites y los duplex.

Los proyectos indigo Gardens y Soa, en la zona 2, son los mas costosos. Esta zona se ha

convertido en la mas costosa y exclusiva dentro del valle de Cumbaya y Tumbaco.



IMAGEN 3.2.8 COMPETENCIA 2.2 SOA
Fuente: Publicidad MIRESA S.A. Y Felipe Londofio A.

La zona 1 es una zona consolidada como un sector de vivienda unifamiliar, por lo que
existen pocos lotes disponibles y pequefios. Por esta razén no se construyen proyectos
como Calabria de 7 departamentos (entre 137m2 y 180m2) y Angra de 11 departamentos
(entre 95m2 y 200m2), siendo el precio promedio en esta zona de 800 USD/m? para

departamentos y 1000 USD/m? para suites.

El cuadro 3.2.7 muestra un mapeo general del valor por metro cuadrado por zonas. Sin
embargo, existen caracteristicas especificas al interior de cada zona que modifican el

precio de cada inmueble.

El interés del presente estudio se centra en la zona 3, la analizaremos a continuacién, mas

detenidamente. Comenzamos con un andlisis del valor total de los inmuebles en la zona.

3.2.5.1 ANALISIS DE LA ZONA 3
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La zona 3 es una zona muy diversa. Tiene proyectos de 3 unidades habitacionales hasta el
proyecto el proyecto mas grande (Los Cebos: 79 unidades habitacionales) de este estudio.
Razén por la cual se hace indispensable establecer una diferenciacion entre los proyectos.
Para esto establecimos una diferencia entre proyectos ubicados dentro de urbanizaciones

y proyectos que se ubican en nuevos espacios urbanizables.

Los nuevos espacios urbanizables son aquellos que estdn en proceso de consolidacion.
Por lo general, espacios donde todavia no se ha construido, por lo que hay terrenos
grandes. Por esta razén, los proyectos gue consolidan en si mismos como una
urbanizacion para concentrar el acceso a los servicios, para brindar una sensacién de
“seguridad” y para diferenciarse de su entorno. Se encuentran préximos a las vias de
acceso al valle (“Los Ceibos” y “Akari”). Sus constructoras son empresas grandes como

Naranjo Ordofiez (Akari) y Alvarez Bravo (Los Ceibos).

IMAGEN 3.2.9 COMPETENCIA 3.6 AKARI

Fuente: Publicidad NARANJO ORDONEZ
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Los precios de estos productos son elevados debido a que cuentan con servicios como
piscinas, dareas verdes, guardiania, sistema de alarmas. Asi, el proyecto Akari cuesta $

1025 /m?y Los Ceibos $ 921 /m?2.

3.2.5.2 ANALISIS DE LA ZONA PROXIMA AL PROYECTO “PAISAJE ILALO”

El objetivo de esta tesis es analizar la viabilidad de un proyecto inmobiliario ubicado en la
Urbanizacion La Primavera 2. Esta urbanizacién es una zona consolidada con vivienda
unifamiliar, sin embargo, comienzan a aparecer edificios de departamentos y suites,

constituyéndose, éstos, en nuestra competencia mas préoxima.

“La Primavera” es una urbanizacion abierta, similar a un barrio residencial del norte de
Quito. Los proyectos de departamentos se desarrollan en terrenos similares al disponible
para “Paisaje llalé”. Los lugares en los que se construyen estos proyectos son en la zona
de la Primavera 1 y en sectores cercanos a la Clinica de la Primavera. Una potencial

ventaja del terreno es la vista que se tiene desde el terreno.

En cuadro 3.2.8 se aprecia el valor total de los inmuebles que se venden en la zona 3. Asi

se divide los proyectos en aquellos con precio superior o inferior a los 80.000 ddlares.
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COMPETEINCIA EN ZONA 3
(Precio total en miles de ddlares)

3 DORMITORIOS m 2 DORMITORIOS m SUITES DUPLEX

$154

$129 $126 $131
$ 115

ﬁ&?ﬁ:
S61 S61
| $48

I. Caceres M. Merino Alguer Villa Magna BRITANIA TIZONAIl Losceibos  Akari

< S68 508

GRAFICO 3.2.8 PRECIO TOTAL DEL INMUEBLES EN LA ZONA 3

Fuente: L Estrella

La mayoria de inmuebles tiene precios superiores a 80.000 ddlares son departamentos y duplex
de 3 dormitorios, son: |. Caceres, M. Merino, Villa Magna y Britania. Se trata de proyectos de
areas superiores a los 100m2, en su mayoria departamentos o duplex de 3 dormitorios.

Los proyectos de departamentos de precios inferiores a los 80.000 délares son de son en su
mayoria suites, departamentos de 2 dormitorios y un duplex, con dreas inferiores a los 95 metros
cuadrados. Siendo mas fdciles de vender los estos ultimos.

A partir de este estudio se recomienda la construccién de departamentos de 3 dormitorios de
hasta 100m2, ya que su precio final puede competir con los conjuntos de casas que existen en el
sector.



B —— — PSPPSR _— —

PAISAJE ILALGO Lisseth Estrella Cobo, 2008

3.2.6. PRECIO POR METRO CUADRADO EN ZONA PROXIMA AL PROYECTO
“PAISAJE ILALO”

COMPETENCIA EN ZONA 3
(Precio ddlares/m2)

= 3 DORMITORIOS m 2 DORMITORIOS mSUITES m DUPLEX

$1.025

$ 908 $921
b 5834
S $714$784 753 $76 $788
679
- =)
]1] $575 m |

|. Caceres M. Merino  Alguer Villa Magna BRITANIA TIZONAIl Losceibos  Akari

GRAFICO 3.2.9 PRECIO POR METRO CUADRADO DE INMUEBLES ENLA ZONA 3
Fuente: L Estrella

Como podemos observar en el grafico 3.2.9, la relacién precio por metro cuadrado/area es
inversamente proporcional: aquellos proyectos de areas grandes, tienen un valor por metro
cuadrado inferior a los de dreas mas pequefios. Asitenemos el caso de M. Merino que tiene el
precio mas bajo de la zona. Seguido por Isabel Caceres y Alguer.

M. MERINO
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Son 3 departamentos de 200m2, uno por piso, parqueaderos en el subsuelo, y se

encuentra ubicado en los alrededores de la clinica la Primavera.

I

[
I l‘i‘\

IMAGEN 3.2.10 COMPETENCIA 3.4 M. MERINO

Fuente: L Estrella

ISABEL CACERES

Es un edificio de 4 pisos. Los primeros pisos son 2 duplex de 190m2 de construccién con
sus entradas y parqueaderos independientes. Los dos pisos superiores son dos

departamentos de 3 dormitorios de 100m2.
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IMAGEN 3.2.11 COMPETENCIA 3.3 |. CACERES

Fuente: L Estrella

ALGUER

IMAGEN 3.2.12 COMPETENCIA 3.1 ALGUER

Fuente: L Estrella
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Es un conjunto de 12 unidades habitacionales con 6 departamentos de 2 y 3 dormitorios

(1212m2), 1 suite (88m2) y 6 casas (255m2).

El precio mas alto lo encontramos en las urbanizaciones “Los Ceibos” y “Akari”, que se

encuentran fuera de la urbanizacion “La Primavera”.

En cuanto a la competencia mas préxima las suites del proyecto Britania son las mas
caras (S 905 /m2). Por otro lado, la suite mas econémica es la de Alguer con un precio de
(S 784/m?2). Los departamentos de dos dormitorios tiene precios entre S 670 y $ 750

ddlares/m2.

En cuanto a los duplex, tenemos proyectos de |. Caceres y “Tizona” que ofrecen precios
de 680 y 780 ddlares el metro. La principal diferencia entre los proyectos es que el
primero se encuentra en la fase de entrega, mientras el proyecto “Tizzona” se encuentra

en la fase de venta en planos con un precio $ 788 /m2

TIZZONA

Es un conjunto de 14 departamentos de entre 85m2 y 150m2, ubicado en la urbanizacion

Terrazas de Cumbaya.
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Al 5T e
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R e Ve T e

IMAGEN 3.2.13 COMPETENCIA TIZZONA llI
Fuente: Publicidad PROINMOBILIARIA
Para continuar en el andlisis, se ha identificado exclusivamente a los proyectos préximos al

terreno del proyecto “Paisaje llalé”, de los cuales se promedié el precio por metro cuadrado, para
poderlo comparar con el promedio de la zona 1. Como podemos observar a continuacion.

LA PRIMAVERA
precio/m2, tipologia
em70NA 1 ZONA 3
39
$890
816 $:846
$ 884 $ 6733
3 DORM 2 DORM SUITES DUPLEX

GRAFICO 3.2.10 PRECIO POR METRO CUADRADO, TIPOLOGIA, “LA PRIMAVERA” Y ZONA 1 Fuente:

L Estrella

Al comparar las zonas vemos que la curva de precios de ambas es similar, son paralelas. Sin
embargo, la diferencia se encuentra en los departamentos de 3 dormitorios donde la distancia
entre ambas curvas es mas estrecha. Es decir, mientras que en la zona 1 los departamentos de 3
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dormitorios bajan de precio, en la zona 3 suben. En cambio el precio de los duplex y
departamentos de 2 y 1 dormitorio se mantienen paralelos.

Como hemos dicho anteriormente, existe en la zona 3 una fuerte competencia con casas de areas
similares a los departamentos de 3 dormitorios. Asi podemos encontrar el proyecto inmobiliario
“Portal de Catania”, un conjunto de 5 casas, ubicado dentro de la urbanizacidn Real Alto, que se
vendid en su totalidad. Se trata de 5 casas adosadas de 141m2, a un precio de 95.000 ddlares, es
decir, a 674 ddlares el metro.

Debido a la fuerte competencia de las casas es indispensable pensar una estrategia de
introduccion en el mercado. Considerando las necesidades del cliente potencial, y potencializando
las fortalezas que pueda tener “Paisaje llalo”

Como resultado de esta competencia hay, en la zona 3, una sobreoferta de departamentos de 3
dormitorios de areas superiores a los 100m2. Por otro lado, hay poca oferta de departamentos
mas pequeiios de 2 dormitorios y suites.
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CUADRO 3.2.2 SERVICIOS COMUNITARIOS DE PROYECTOS

Fuente: L. Estrella
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Como se menciond anteriormente, los servicios en cada proyecto estan determinados por
el tamafio del proyecto y su condicién. Es decir, aquellos que se consolidan en una

urbanizacion en si misma, o por estar dentro de una urbanizacion.

El terreno del presente proyecto se encuentra dentro de una urbanizacion y debe tener
un caracter abierto, que le permita vincularse con su entorno préximo y hacer uso de los

servicios con los que cuenta la urbanizacion en la que se encuentra.

En el cuadro 3.2.2 se puede visualizar los servicios que brindan los proyectos inmobiliarios
en el valle de Cumbayd y Tumbaco. Es interesante prestar atencidén a los servicios de
jardines y patios privados de los departamentos. Podemos apreciar que son pocos los
departamentos que consideran este aspecto para el disefio de sus proyectos. Es
interesante observar que servicios como gas centralizado, ascensor y cisterna son

comunes en la zona del valle.

3.2.8 FINANCIAMIENTO

Como se anota en el capitulo correspondiente a la demanda existen barreras de
acceso al crédito para vivienda en la poblacién que tiene una demanda potencial.
En el siguiente cuadro podemos observar cudles son las estrategias que plantea

la competencia en tanto a financiamiento.

La estrategia que plantea la competencia para acceso a la vivienda no es
innovadora. Es la formula, muy conocida, de un anticipo de hasta el 30% como

entrada y luego créditos hipotecarios para saldar el resto de la deuda.

Solo Sevres, un conjunto de casas, plantea la titularizacion de cartera hipotecaria,
como servicio del promotor para facilitar el otorgamiento de préstamos para los

compradores potenciales de vivienda por parte de entidades financieras locales.
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Por lo que es importante buscar mecanismos que permitan acceder a crédito para

vivienda en este sector de la poblacion.
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CUADRO 3.2.3 FINANCIAMIENTO

Fuente: L. Estrella
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3.2.9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La poblacién de Quito contindia migrando al valle de Cumbaya y Tumbaco, principalmente
por el clima, la posibilidad de construir una vivienda unifamiliar, el gran desarrollo que ha
tenido esta zona y por su alta plusvalia, no se trata de un sector popular. La percepcién de

mudarse a vivir en el valle es de asumir un buen estatus.

Al interior del valle existe una zonificacién en cuanto a precio de los terrenos y proyectos
inmobiliarios que muestra la oferta. Los elementos que influyen en esta zonificacidn son:
la division natural por quebradas, la cercania a Quito o a centros comerciales, la
consolidacién de zonas exclusivas, el equipamiento urbano, el acceso a vias rapidas. Se ha
identificado ciertas similitudes entre la zona 1 y la zona préxima al terreno de “Paisaje

llal6”

Con la consolidacién de los polos de desarrollo comercial, financiero y de entretenimiento
en el valle de Cumbaya y Tumbaco, hace 10 afos, comienza el aparecimiento de edificios

y conjuntos de departamentos en las zonas 1y 3.

Un factor importante para identificar la vocacidn del terreno es la construccién de la via
rapida al nuevo aeropuerto de Quito. Esta via, a la que se podra acceder desde el terreno,
pasara a 10 cuadras del mismo. El terreno estd equidistante entre la actual Via
Interoceanica y el trazado de la nueva via al aeropuerto, equidistante al de ambas, y
ofrecerd una conexion vial mas directa a Quito. La construccién de esta via afectard el uso
del suelo de la zona ya que contara con una conexion vial mas directa a Quito. Ademas,

significa que las zonas continuas a la via serdn urbanizadas.
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“Paisaje Ilald” se ubica en la zona 3, en la urbanizacién La Primavera 2, consolidada con
vivienda unifamiliar aproximadamente hace 15 afios. No se trata de una zona en

crecimiento, aunque esta rodeada de nuevas zonas en expansion.

La ubicacién del terreno es privilegiada porque esta cerca de colegios, universidades,
centros de salud y transporte publico. Ademas, tiene privacidad, es una zona tranquila y
residencial, cerca del parque de La Primavera 2. Se encuentra ubicado en una calle
secundaria, alejada de la principal. A pesar de esto, el terreno no se encuentra dentro de

una urbanizacion privada, lo que puede dar una percepcion de inseguridad.

Después de este en los diferentes aspectos se han identificado las siguientes

conclusiones:

* Los proyectos que se ubican en las zonas 1 y 3 son proyectos pequefos
porque se encuentran en zonas consolidadas por lo que los terrenos son
pequenos.

« En la urbanizacion La Primavera, los proyectos son ejecutados por
promotores inmobiliarios pequefios y medianos.

* Las nuevas concepciones arquitectonicas las encontramos en la zona 2 y
son town houses y lofts, del proyecto Carra.

e Al comparar la zona 1 con la zona 3, podemos ver que en la zona 1 hay
una oferta de jardines o terrazas para cada departamento, es decir, se
venden terrazas o jardines privados. En la zona proxima a “Paisaje llal¢”,
también se venden jardines o terrazas privadas, pero ademas se incorpora
la idea de jardin comunal

» Enlazona 3 hay mucha oferta de departamentos de 3 dormitorios de areas
superiores a los 100m2 que tienen precios superiores a los 80.000, que
tienen una fuerte competencia con los conjuntos de casas que se

construyen en el sector.
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» Los proyectos, cuyos precios son inferiores a los 80.000 ddlares y 100m2,
son de son en su mayoria suites, departamentos de 2 dormitorios y un

daplex, siendo éstos los que se han vendido con mayor rapidez.

Algunas recomendaciones que deja este andlisis de la oferta:

» Es importante que el proyecto arquitectonico de “Paisaje llald” busque
una forma de diferenciarse de sus competidores mas proximos. Pueden
ensayarse opciones de disefio e inclusion de otros conceptos
arquitectonicos.

e Es necesario que el proyecto pueda ofrecer jardines y terrazas
privadas, pero que también destine espacios de recreacién y uso
comunal.

» Las areas de los proyectos deben ser inferiores a 90m2, ya que existe
mucha oferta de departamentos de areas mayores a los 100m2, que
tienen una fuerte competencia con las casas que se ofrecen en el
sector.

* “Paisaje llalé” debe ofrecer departamentos de areas pero confortables,
comodas, acogedoras, con una propuesta de disefio que vuelva los
espacios eficientes. Se sugieren departamentos de hasta 90m2, de esta
forma su precio final puede competir con los conjuntos de casas que
existe en el sector, y con los departamentos de mayor area.

* Se debe buscar un precio competitivo en departamentos de areas
reducidas pero confortables, de manera que el precio total de las
unidades habitacionales sea mas econdmico y mayor el volumen de las
unidades habitacionales.

e Un precio para tener una referencia es el de el proyecto “Tizona” (788
USD/m?) porque es el proyecto mas joven de los consultados en la zona
3, ya que se encuentra en la fase de preventas. Es decir, es un
proyecto que todavia no se ha construido y que seguramente tomara en

consideracion los nuevos precios de los materiales de construccion.
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3.2 DEMANDA

De acuerdo con la investigacion del mercado inmobiliario realizada por la empresa Gridcon, la
demanda potencial calificada total7 (DPCT) para la ciudad de Quito ha tenido un crecimiento
sostenido a partir del 2003. Sin embargo, la demanda potencial8 (DP) tiene una tendencia
decreciente a partir del mismo afo. Por esta razon, la brecha entre los interesados en adquirir
vivienda y los hogares que efectivamente pueden hacerlo se redujo del 90% en el 2003 al 79% en
el 2007. Cabe recalcar que la variable que contribuyd en mayor grado es la contraccion de la
demanda potencial antes que el incremento de la DPCT. Las barreras de acceso son, por lo tanto,
aquellas ligadas a dificultades legales y econdmicas (capacidad de ahorro y acceso al crédito).

250.000
214.684
203.108 °
200.000 ° 187.303
163.159 167.158 °
p. .
150.000
et DPCT
100.000 @ DP
39.344
50.000 27.296 24.154 21.544 264033/‘
O T T T T 1

1998 2000 2003 2005 2007

GRAFICO 3.3.1 DEMANDA POTENCIAL vs. DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL (hogares)
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

DPCT DP - DPCT
1998 17% 83%

7 Hogares que tienen interés en adquirir una vivienda en un periodo de tres afios y que ademas
cumplen las condiciones econémicas y legales necesarias para convertirse en demandantes reales.
8 Hogares que tienen interés en adquirir una vivienda en un periodo de tres afios.
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2000 12% 88%
2003 10% 90%
2005 16% 84%
2007 21% 79%

CUADRO 3.3.1 INCIDENCIA DE LA DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL EN LA DEMANDA
POTENCIAL

Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON
Elaboracién: L Estrella

Historicamente a partir de 1998 la brecha entre los interesados en comprar vivienda y los que
efectivamente pueden hacerlo no baja del 79%. Por esta razdn, es evidente la necesidad de
implementar politicas que faciliten el acceso a la vivienda tanto por parte del estado como de los
promotores y desarrolladores inmobiliarios.

Un aspecto positivo del periodo 2005 — 2007 es que tanto la DPCT como la DC tienen una
tendencia creciente amplidndose asi las oportunidades dentro de este mercado siempre y cuando
esta tendencia se mantenga en el 2008.
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GRAFICO 3.2.2 DEMANDA POTENCIAL vs. DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL POR NIVEL
SOCIOECONOMICO 2007 (por nimero de hogares)
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella
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Del andlisis de la DPCT y la DP por nivel socioeconémico se concluye que el nivel medio es el que
abarca mayor porcentaje en ambos casos 34% (13.220 hogares) y 32% (59.637 hogares)
respectivamente. Ademas, tanto la DPCT como la DP mayor esta del nivel medio hacia abajo
sumando el 79% y 77% respectivamente para cada tipo de demanda.

DPCT DP
Alto 5% 11%
Medio Alto 16% 12%
Medio 34% 32%
Medio Bajo 24% 25%
Bajo 21% 20%

CUADRO 3.2.2 PORCENTAIJE DE DPCT Y DP POR NIVEL SOCIOECONOMICO
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

3.3.1 ANALISIS DE LA DEMANDA DEL NSE MEDIO Y MEDIO ALTO

DPCT DP Medio Alto Medio
Medio Alto 1 3,6 DPCT 1 2,1
Medio 1 4,5 DP 1 2,6

CUADRO 3.2.3 RELACION DPCT — DP / RELACION NSE MEDIO — MEDIO ALTO
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON
Elaboracién: L Estrella

El proyecto, “Paisaje llald” se encuentra ubicado en una zona que estd destinada para clase media
es necesario profundizar en el analisis de la demanda en estos segmentos especificos. En lo que a
DPCT se refiere, el NSE medio es 2.1 veces el nimero de hogares del NSE medio alto. Por otra
parte, la DP del NSE medio es 2.6 veces mayor que la del NSE medio alto. Este hecho, evidencia
que las barreras de acceso a vivienda son mayores para el NSE medio. Sin embargo, la relacion
entre DPCT y DP del NSE medio es mayor que la del NSE medio alto (4.5 y 3.6 respectivamente).
Lo que quiere decir que existe un mercado potencial desatendido mayor en el NSE medio.
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Para el siguiente anélisis, se consideraron dos rangos de precios de vivienda: de $50.001 a

$70.800 y de $70.801 a $120.000 que corresponden al nivel econdmico medio y medio alto
respectivamente.

60.000
50.000
40.000
30.000
20.000
10.000

2007 DPCT

GRAFICO 3.2.3 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL ($50.000 — $70.800) vs. DEMANDA
POTENCIAL NSE MEDIO (por nimero de hogares)

Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

En el NSE medio existe una demanda potencial creciente desde el 2003, sin embargo la DPCT -
gue se incrementé drasticamente en el 2005 - ha sufrido una fuerte disminucién en el 2007. De
hecho, la demanda potencial calificada total en relacidn con la demanda potencial, se incrementé
radicalmente del 0% en el 2003 al 7.1% en el 2005, para luego bajar al 3.9%. Lo que indica que en
este NSE a pesar de existir el interés de adquirir vivienda no tiene la capacidad real de hacerlo.
Desde el punto de vista del promotor inmobiliario, es necesario formular formas de

financiamiento flexibles que le permitan captar como DPCT un mayor volumen de la demanda
potencial.
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NSE MEDIO NSE MEDIO ALTO
$50.000 - $70.800 $70.8001 - $120.000
2003 0% 1,9%
2005 7,1% 9,5%
2007 3,9% 1,7%

CUADRO 3.2.4 PARTICIPACION DE LA DPCT EN LA DP
Fuente: Investigacion de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

En el caso del NSE medio alto la DPCT sigue la misma tendencia de la DP con un marcado
crecimiento del 2003 al 2005 y un marcado decrecimiento del 2005 al 2007. Esto se debe a que
este sector de la poblacién es mds susceptible en su decisién de compra a la incertidumbre
provocada por los cambios realizados en el pais a partir del 2007 con el gobierno del presidente
Rafael Correa. Es mas, a pesar de que la participacién de la demanda real (DPCT) en la demanda

potencial tiene una tendencia similar a la del NSE medio, la diferencia fundamental esta en la
dramatica disminucién de la DPCT para el NSE medio alto en el 2007.
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GRAFICO 3.3.4 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL ($70.801 — $120.000) vs. DEMANDA
POTENCIAL NSE (MEDIO) ALTO (por numero de hogares)

Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella
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3.3.2 CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA PARA EL VALLE DE CUMBAYA Y
TUMBACO

Este grafico representa la evolucion de la preferencia entre vivir en Quito (norte - centro - sur) o
en los valles. Estas tendencias estan relacionadas con el estilo de vida que cada zona representa.
En términos generales vivir en los valles esta relacionado con espacio verde, mejor climay
vivienda unifamiliar. Mientras que vivir en Quito connota tener una fuerte relacién con las
actividades productivas y comerciales de la ciudad.

NSE ALTO NSE MEDIO ALTO NSE MEDIO TIPICO
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GRAFICO 3.3.1 EVOLUCION DEL SECTOR PREFERIDO PARA VIVIR SEGUN NSE
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

En el NSE alto la preferencia por vivir en los valles se ha incrementado del 4.8% en el 2005 al
34.10% en el 2007, desplazando totalmente la predileccién por el sur y parte del norte de la
ciudad. Es evidente el marcado interés (26.8%) por vivir en el valle de Cumbaya y Tumbaco en
este NSE, definiendo a esta zona como un lugar de estatus.

En el NSE medio alto de igual forma encontramos mayor interés en vivir en los valles pasando del
11% en el 2005 al 25.7% en el 2008. Esta tendencia ha desplazado por completo la preferencia por
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vivir en el sur de la ciudad. Con respecto al valle de Cumbaya y Tumbaco la predileccidn por vivir
en esta zona se ha incrementado (del 5.6% al 7.9%), pero no a los niveles del NSE alto.

En el NSE medio tipico la tendencia se invierte al bajar el porcentaje de personas que prefieren
vivir en los valles (del 16.3% al 14.0%). Ademas se advierte el crecimiento del interés por vivir en
el sur de la ciudad. Con respecto al valle de Cumbaya y Tumbaco existe un ligero incremento de la
preferencia (del 3.4% al 4.6%).

Medio  Medio BaJo
4,6% 1,8%

N7

19,5%

Bajo
0,0%

GRAFICO 3.2.6 PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA — TUMBACO POR NSE
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

En conclusidn, la preferencia por vivir en el valle de Cumbaya y Tumbaco es mayor en el NSE alto y
medio alto. Segmentos en los que ha reemplazado la predileccidn por el norte de la ciudad. Esto
significa que el mercado potencial para estos segmentos lo encontramos en el norte de la ciudad
o en el mismo valle.

Por otro lado, el NSE medio tipico practicamente mantiene constante su predileccion por esta
zona principalmente por no poder acceder a los precios de venta de este valle. Si se mantiene el
ligero incremento de preferencia por esta zona, el mercado potencial estard conformado
principalmente por habitantes del norte, del sur y del mismo valle.
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3.3.3 DEMANDA POTENCIAL Y DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL
CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO

4.000
3.000
2.000
1.000
0
Alto Medio Medio .
. Bajo
Bajo

GRAFICO 3.2.7 DP Y DPCT CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO SEGUN NSE
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

El grafico precedente muestra la DP y la DPCT filtrada con los porcentajes de preferencia por el
valle de Cumbayd y Tumbaco. En esta zona el comportamiento de la demanda es completamente
opuesto al de la ciudad de Quito en su conjunto. La DP mayor esta en el NSE alto disminuyendo

progresivamente hasta ser nula en el NSE bajo y la DPCT se concentra en mayor volumen en el
NSE medio y medio alto.

Alto 4,1
Medio Alto 4,6

Medio 7,1
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Medio Bajo 5,9
Bajo -

CUADRO 3.2.5 DP CONTADO / DP CREDITO
Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella
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GRAFICO 3.2.8 DEMANDA POTENCIAL CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE CUMBAYA Y TUMBACO
CLASIFICADA POR TIPO DE PAGO (CREDITO O CONTADO)

Fuente: Investigacidon de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

Del andlisis del tipo de pago de la demanda potencial se concluye que el nivel medio es el que
tiene menor capacidad de pago al contado pues solo la séptima parte de la demanda potencial
puede hacerlo comparado con el % que puede pagar al contado en el nivel medio alto y alto.
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GRAFICO 3.2.9 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL CON PREFERENCIA POR EL VALLE DE
CUMBAYA Y TUMBACO SEGUN NSE

Fuente: Investigacion de Mercado, GRIDCON

Elaboracién: L Estrella

A pesar que los niveles medio y medio alto abarcan la mayor parte de la DPCT para esta zona
éstos son los que tienen dificultad de acceso al crédito. Mientras en el NSE alto la DPC a crédito
estd muy cerca de cubrir la totalidad de la DPCT. Por esta razén, para el NSE medio y medio alto
es vital plantear opciones de financiamiento acorde a sus necesidades.
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3.4 EXCLUSIVIDAD CON ECONOMIA: PERFIL DELCLIENTE

En la actualidad, la demanda inmobiliaria en este sector de la poblacion esta
deprimida por lo que existe una competencia en el sector. Elementos como el
disefio, acabados, estilo de vida son importantes al momento de diferencia
nuestro producto de la competencia. Sin embargo, los elementos determinantes a
la hora de la compra/venta son el precio y las posibilidades de financiamiento.

El elevado costo de la tierra en las zonas cercanas a las vias de acceso ha hecho que se
desarrollen proyectos en zonas alejadas, para bajar costos y vender la idea de status que
sugiere la idea de vivir este valle. Asi se encuentra proyectos que van desde 60.000,00
USD hasta 175.000,00 USD. Se encuentra en el mercado casas desde 94.000 US:
departamentos de 3 dormitorios desde 85.000USD hasta 131.000 USD; departamentos de
2 dormitorios desde 60.000 USD hasta 100.000USD.

La mayoria de proyectos que se ofrecen en el Valle de Cumbaya y Tumbaco apuntan a un
nivel econdmico alto. Sin embargo, hay una parte de la poblacién quitefia, de clase media,
gue aspira tener su vivienda en esa zona, constituyéndose en un mercado potencial

insatisfecho.

El terreno de “Paisaje Ilalé” esta ubicado la zona 3 (de menor exclusividad), lo que confirma que el
perfil del comprador potencial aspira a un nivel medio de vida. Como se describid en el analisis de
la demanda, el problema que enfrenta este sector estd en el acceso al crédito.

La zona 3 se encuentra rodeado infraestructura educativa y de salud. Esto nos ayuda a
caracterizar a los compradores potenciales de “Paisaje llald” como hogares de clase
media (parejas o familias pequefias), para quienes puedan disfrutar del equipamiento

urbano que presenta este valle.
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Ademas, se conoce que el cliente potencial de este valle prefiere la vivienda unifamiliar,
por lo que Paisaje Ilalod utiliza el concepto de duplex para separar verticalmente el espacio
publico del privado. Ademds, la concepcidn espacial esta disefiada para integrar los
ambientes interiores con los exteriores, de esta manera necesariamente se requiere de

un jardin o terraza privados.

Para tener un precio competitivo en el mercado del valle es importante bajar los precios
totales de los departamentos. Para esto el disefio busca reducir las areas y optimizar los
espacios, dandoles funcionalidad y dinamismo. De esta manera el precio por metro
cuadrado estara dentro del promedio de nuestra competencia ofreciendo un producto

con disefio exclusivo, al alcance de su bolsillo

El ingreso familiar promedio de estas familias debe oscilar entre $1.700 y $ 2.300
mensuales, de tal forma que pueden destinar el 30% de sus ingresos al pago de una
vivienda propia. Asi, el departamento mds caro de Paisaje llalé cuesta 88.832 ddlares y se
lo puede financiar con un crédito hipotecario a 15 afos, con una taza del 11%, como lo

detalla el siguiente cuadro:

ENTRADA 30% 26.650

FINANCIAMIENTO 70% 62.183

TASA 11%

PERI’ODO anos meses
15 180

PAGO ($ 687)

INGRESO FAMILIAR $2.289

CUADRO 3.4.1 TABLA DE PAGO PRESTAMO 88.832 DOLARES
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Elaboracién: L Estrella

El departamento mas pequefio tiene un precio de 66.640 ddlares que puede ser

financiado de la siguiente manera:

PRECIO DEPARTAMENTO 66.640

ENTRADA 30% 19.992

FINANCIAMIENTO 70% 46.648

TASA 11%

PERIODO afios meses
15 180

PAGO ($515)

INGRESO FAMILIAR $1.717

CUADRO 3.4.2 TABLA DE PAGO PRESTAMO 66.640 DOLARES

Elaboracién: L Estrella

3.4.1 ACCIONES A IMPLEMENTARSE

Resulta indispensable para este proyecto conocer cuales son las necesidades de los

posibles compradores de este producto, estudiar sus preferencias y necesidades.

A continuacidn algunas ideas que ayudardn en la reduccion del precio del bien y las

posibilidades de financiamiento:

» Eficiencia en el disefio y la construccién para brindar espacios cémodos,

confortables y a buen precio

» Ofrecer opciones con diferentes acabados, por lo tanto, diferentes rangos

de precios
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Buscar una estrategia de venta para introducir un producto que maneje

conceptos diferentes del espacio y el disefio.

Buscar facilidades y flexibilidad de financiamiento para ampliar el espectro

de clientes potenciales.

Estrategia de disefio y acabados para que los espacios parezcan mas

amplios.
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4. COMPONENTE ARQUITECTONICO TECNICO
4.1 PROYECTO ARQUITECTONICO

Las condiciones especificas de la ubicacidn del proyecto se describen en la seccién 3.1.4 dentro
del estudio de mercado. Por este motivo, el presente capitulo se dedicara solamente a la
descripcién de la estrategia de disefio utilizada para satisfacer los requerimientos definidos en el
capitulo precedente.

El estudio de mercado determind los siguientes aspectos:

Hay una alta migracién de la ciudad de Quito hacia los valles, mas evidente en el NSE medio alto y
alto con preferencia por el valle de Cumbaya y Tumbaco. Hecho motivado principalmente por el
clima cdlido, las areas verdes y la idealizacidn de la vivienda unifamiliar.

La preferencia de los dos NSE mas altos por este valle lo convierte en un lugar de status.

El nivel econdmico del sector donde estara emplazado el proyecto es medio9 por lo que es
determinante reducir costos para cubrir un mayor segmento de la DPCT.

Las dimensiones del terreno determinan el disefio de departamentos a pesar de que la demanda
en el sector tiene preferencia por casas.

El terreno tiene una ventaja trascendental que es la vista hacia el 1lalé. La condicidn topografica
con pendiente negativa desde la calle y el limitar con una casa de baja altura en esta direccidn,
permite potenciar esta visual del valle.

4.1.1 CONCEPCION ARQUITECTONICA

9 Caracterizado por tener dificultad para ahorrar (cuota de entrada) y de acceso al crédito.
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FOTOGRAFIA 4.1.1 VISTA DESDE EL TERRENO HACIA EL ILALO

Fuente: L Estrella

La estrategia de disefio responde tanto a las condiciones del lugar como a las preferencias del
mercado, resumidas a continuacién:

+  [cuMA cALIDO] + MISUAL > maximizar la relacién con el [ESPACIO EXTERIOR > MAXIMIZAR el [AREA
VERDE >

0 Tener la menor cantidad de espacio construido en PB > por esta razén las CIRCULACIONES
COMUNALES se conciben como >[PUENTES ELEVADOS] sobre el [AREA VERDE|

0 Disefio concebido desde el INTERIOR hacia el EXTERIOR > prolongacion del espacio

interior a través de TERRAZAS

e PREFERENCIA POR VIVIENDA [UNIFAMILIAR| > no son concebidos como departamentos, sino como

casas apiladas (DUPLEX) > donde todas las unidades deben tener - o [TERRAZA|.

«  Para tener un PRECIO COMPETITIVO en terreno con [BENDIENIEINEGAINA > MINIMIZAR la
INTERVENCION  en |a [TOPOGRAFIAl del terreno

. _ ocupan gran parte del _ > MINIMIZAR su drea ubicédndolos a nivel de

la calle (ahorro de rampa circulacién vehicular) y utilizando el retiro frontal del terreno.
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GRAFICO 4.1.1 ESQUEMA DE ORGANIZACION DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

En este esquema se ejemplifica la organizacidén del proyecto arquitecténico compuesto de dos
volumenes separados por una franja de area verde. Como el punto de partida es tener la menor
intervencién en el terreno y su topografia se decide ubicar los parqueaderos a nivel de la calle. De
esta manera se organizan dos duplex (1 y 2) sobre el nivel de acceso y un simple (1) bajo el nivel
de acceso.

Para garantizar adecuada iluminacidn y ventilacién de este Ultimo se perfora parte del volumen
gue da a la calle y se desarrolla el resto del programa en un volumen independiente. De esta
manera, si bien el departamento simple 1 no tiene vista, tiene un jardin independiente y esta
rodeado del area verde que lo separa del segundo volumen. Y lo mds importante, se logra reducir
al minimo el desbanque y contencién del terreno que incrementan costos.

El segundo volumen estd desfasado medio nivel del primero permitiendo asi dar privacidad a los
duplex 1y 2y garantizando la visual de 5 de las 6 unidades de vivienda. Este volumen alberga a un
departamento simple (2) y a los duplex 3 y 4 que tienen su jardin independiente.
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PARQUEADEROS

SIMPLE 2

GRAFICO 4.1.2 PLANTA NIVEL DE ACCESO

Fuente: L Estrella

En la planta del nivel -1 se evidencia la proporcidn de area verde libre del proyecto que llega a ser
casi la mitad del terreno. Ademas, como las circulaciones son concebidas como puentes
suspendidos y ligeros sobre el terreno a diferentes niveles, la percepcidn del espacio es mucho
mas amplia.

AREA VERDE VS. AREA CONSTRUIDA

AREA LOTE 100% 552,96

CUADRO 4.1.1 RELACION AREA VERDE VS. AREA CONSTRUIDA
Fuente: L Estrella

En lo que a servicios comunales se refiere, sobre el volumen 2 se plantea una terraza comunal de
93 m? con una vista espectacular. Ademas el espacio que separa los dos volimenes también esta
considerado como area de recreacién comunal.

Con respecto a la concepcidn interna de las unidades de vivienda, todas las areas sociales estan
consideradas como espacios flexibles donde la privacidad de la zona de cocina esta supeditada a
la necesidad del usuario mediante elementos méviles.
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Fuente: L Estrella

Por otra parte, en la zona privada el dormitorio principal tiene la mejor visual y los restantes
dormitorios (1 o 2) estan pensados como un espacio abierto continuo a la circulacion o también
tienen la opcion de convertirse en dormitorios cerrados de

|
PADUPLEX 2| |
| 1

PA DUPLEX

INawiill

GRAFICO 4.1.5 PLANTA NIVEL 2

Fuente: L Estrella

caracter mas privado. Esta decisidon de disefio responde a la necesidad de acoplarse a las diversas
necesidades y estilos de vida de los potenciales clientes.

4.1.2 EVALUACION ORDENANZAS MUNICIPALES

AREA LOTE 552,96 m?
FRENTE 16 m
ZONIFICACION A8 (A603-35)

LOTE MINIMO 600 m?
FRENTE MiNIMO 15 m
COS TOTAL 105 %

COS PB 35 %
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OCUPACION DEL SUELO AISLADA
NUMERO DE PISOS 3

CUADRO 4.1.2 INFORME DE REGULACION METROPOLITANA
Fuente: Municipio del DMQ

Elaboracién: L Estrella

El IRM de la zona determina un uso residencial de baja densidad. Con excepcién del area del
terreno, las caracteristicas del lote estan dentro del lote tipo determinado por la normativa. Bajo
estas condiciones, el objetivo del proyecto fue lograr el maximo aprovechamiento del coeficiente
de ocupacidn del suelo (COS) sin dejar de lado las concepciones iniciales del proyecto que tienen
que ver con el espacio exterior y de areas verdes. Para lograr este particular se aproveché la
pendiente negativa del terreno construyendo en total 4 pisos en el volumen 1. De esta manera se
libera area construida en planta baja para dar paso a jardines.

COS NORMATIVA 100% 193,54 m? 100% 580,61 m?
COS PROYECTO 92% 179,02 m? 95% 551,55 m?

CUADRO 4.1.3 APROVECHAMIENTO DEL COEFICIENTE DE OCUPACION DEL SUELO

Fuente: L Estrella

Analizando las areas del proyecto, observamos que se aprovecha el 95% del COS total del terreno.

Si bien se podria facilmente llegar al 100%, se ha preferido ceder ese 5% para que el proyecto no
tenga la lectura de un lugar hacinado sin espacios abiertos. Por otro lado, el COS en planta baja
estd 8 puntos porcentuales por debajo de la utilizacién maxima permitida.

4.1.3 RELACION PRECIO, PROGRAMA Y AREA

1 DUPLEX1 2 91,05 9,26 72.996,40
2 DUPLEX 2 3 110,90 10,53 88.832,32
3 SIMPLE 1 2 8280 8,05 42,37 70.766,93
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4 SIMPLE 2 2 83,00 9,37 66.639,53
5 DUPLEX 3 2 85,14 3,83 44,58 72.408,26
6 DUPLEX 4 3 98,66 5,54 44,58 83.282,45
COS USADO 95% 551,55 46,58 131,53 454.925,89

CUADRO 4.1.4 AREAS, PROGRAMA Y PRECIOS DE LAS UNIDADES DE VIVIENDA

Fuente: L Estrella, Mayo 2008

Con respecto a las caracteristicas espaciales, areas y programa de las unidades de vivienda, se ha
dado prioridad a los médulos tipo duplex, de preferencia con jardin, con dreas entre 80 y 90 m? de
dos dormitorios y un estacionamiento. Sin embargo, existen dos casos excepcionales de entre 100
y 110 m? con tres dormitorios y dos estacionamientos cada uno.

En conclusién, de los 6 departamentos 4 son duplex, 3 tienen jardin privado, 5 tienen vista y todos
tienen terraza. Lo que quiere decir que dentro de las condiciones del proyecto se ha logrado que
la mayoria las unidades posean caracteristicas similares de acuerdo a la demanda del mercado. En
el caso particular del departamento simple 1 se ha tratado de compensar su ubicacién con la
dotacidn de jardines privados.
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GRAFICO 4.1.6 CORTE LONGITUDINAL

Fuente: L Estrella

Los precios por unidad de vivienda calculados de acuerdo al drea util de interior y exterior
(terrazas y jardines) estan dentro de los rangos establecidos en el perfil del cliente con un tope
maximo de 90.000 délares.

4.1.4 RESUMEN GENERAL DE AREAS DEL PROYECTO

m? %
TOTAL DEPARTAMENTOS 551,55 66%
TOTAL TERRAZAS 46,58 6%
TOTAL CIRCULACIONES 65,60 8%
TOTAL PARQUEADEROS 170,33 20%
TOTAL m2 CONSTRUIDOS 834,06 100%

CUADRO 4.1.5 m? CONSTRUIDOS POR TIPO DE USO

Fuente: L Estrella

El drea total de construccidn es de 834 m2. La mayor incidencia después del area de
departamentos la tienen los estacionamientos que son el 20% del area total construida, lo que
indica que es un factor determinante en el disefio arquitectdénico con respecto a costos. Cabe
recalcar que para un proyecto con solo 8 parqueaderos en total no se justifica ubicarlos en
subsuelo, pues la incidencia del area necesaria para el desarrollo de la rampa sobrepasa los
rangos de eficiencia.
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CIRCULACIONES
8%

TERRAZAS
6%

GRAFICO 4.1.7 PORCENTAJE m? CONSTRUIDOS POR TIPO DE USO

Fuente: L Estrella

Las circulaciones constituyen el 8% del area construida. Este porcentaje es ligeramente alto para
el nivel econémico del proyecto, pero se justifica porque éstas estan concebidas para activar los
espacios verdes antes de llegar a los departamentos. De esta manera la percepcién del recorrido
en un espacio abierto es similar a la que se tiene en un conjunto de vivienda unifamiliar.

Finalmente, las terrazas constituyen el 6% del area construida y se justifican por la necesidad de
un espacio exterior que se relacione con la visual al Ilald.
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4.2 COSTOS DEL PROYECTO

RESUMEN DE COSTOS

ITEM CATEGORIA INVERSION VALOR $ %
1  TERRENO 50.319 14,4%
2 OBRACIVIL 236.800 67,7%
3 CONSULTORIA 42.817 12,2%
4 MARKETING 15.922 4,1%
5  TASAS E IMPUESTOS 5.712 1,6%
TOTAL 349.975 100%

CUADRO 4.2.1 RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella, Mayo 2008

TASAS E
CONSULTORIA MARKETING |\MPUESTOS
12% 4% 2%

TERRENO
14%

GRAFICO 4.2.1 INCIDENCIA PORCENTUAL DE COSTOS DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella, Mayo 2008

El costo total del proyecto asciende a 350.000 ddlares. Los costos directos son los que tienen
mayor incidencia en el gasto total: la obra civil con el 68% y el terreno con el 14%.
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Sin embargo, el monto a invertir en consultoria estd muy cercano al costo del terreno pues
alcanza el 12% de la inversidn total. Los gastos en consultoria incluyen el estudio de mercado, el
disefo arquitectdnico y técnico del proyecto, los costos indirectos de ejecucién de obra, asi como
asesoria legal y financiera. A pesar de incluir todos estos items el porcentaje estimado en
consultoria es alto para un proyecto de solo 6 unidades por lo que se recomienda revisarlos en
busca de optimizar los recursos.

Por otra parte, la incidencia de marketing e impuestos esta dentro de los rangos adecuados para
un proyecto de estas caracteristicas.

4.2.1 COSTOS DIRECTOS VS. COSTOS INDIRECTOS

RELACION COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS

2
ITEM CATEGORIA DE INVERSION VALOR US $ % COSTO FOR m

AREA UTIL
551,6 m?
1 COSTOS DIRECTOS 287.119 100% 521
2 COSTOS INDIRECTOS 62.855 22% 114
TOTAL 349.975 122% 634

CUADRO 4.2.2 RELACION COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS
Fuente: L Estrella, Mayo 2008

Los costos indirectos de un proyecto inmobiliario no deben exceder del 30% de los costos
directos. En el caso del proyecto Paisaje llalé los costos indirectos son el 22% de los directos. Por
lo tanto esta dentro de los margenes adecuados.

Sin embargo, el costo total por metro cuadrado de area util10 es alto para el nivel econédmico
medio al cual estd dirigido el proyecto. Considerando que el supuesto de costos directos
dificilmente disminuird por el incremento de los precios de los materiales de construccién
(principalmente el hierro) es necesario disminuir la incidencia de los costos indirectos. El

escenario ideal planteado como meta de costo por metro cuadrado de area util es de 600 ddlares.

10 El area util esta considerando solo area habitable cubierta, excluyendo terrazas, parqueaderos y
circulaciones comunales.
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4.2.2 COSTOS DIRECTOS

Dentro de los costos directos del proyecto se incluye el terreno y el costo de la obra civil. El
terreno forma parte del aporte de uno de los inversionistas y el precio pactado se lo ha calculado
mediante el método residual y el de margen de construccidn con informacién actualizada del
precio de venta por m? de la competencia, asi como con los costos estimados del proyecto tanto
de obra civil como costos indirectos. Este andlisis concluye que el precio por metro cuadrado del
terreno es de $92, multiplicado por 553 m? tiene un costo de 51.558 ddlares.

PRECIO DEL TERRENO

ANALISIS DE METODO RESIDUAL

UBICACION La Primavera - Cumbaya

AREA TERRENO 552,96 m?

ZONIFICACION A8 (A603-35)

COS PB 35%

COS TOTAL (3 PISOS) 105%

AREA VENDIBLE 581 m?

FACTOR K (circulaciones) 15% 87 m?

AREA DE CONSTRUCCION 668 m?
a. | PRECIO DE MERCADO S 740 / m?

VALOR DE VENTAS TOTALES S 429.650

PRECIO TERRENO PRECIO x m?
b. | FACTOR ALPHA 11% S 47.261 S 85
12% $ 51.558 S 93
13% S 55.854 S 101

ANALISIS DE MARGEN DE CONSTRUCCION

COSTO DIRECTO S 355 / m?

MULTIPLICADOR INDIRECTOS 15% $ 53 / m?

COSTO TOTAL S 408 / m?

COSTO TOTAL DE OBRA S 272.588

MARGEN OPERACIONAL (VV-CT) S 157.062

UTILIDAD ESPERADA (% VV) 24% S 103.116
c. | UTILIDAD REAL (MO - TERRENO alpha 12%) S 105.504

CUADRO 4.2.3 PRECIO DEL TERRENO

Fuente: L Estrella, Mayo 2008
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El valor total de obra civil se obtuvo considerando un estimado de costo por metro cuadrado para

el nivel econdmico medio en el sector de Cumbaya y a la fecha en 320 ddlares. A partir de este
supuesto se aplico un factor de costo de acuerdo al tipo de acabados de las diferentes areas. Si
analizamos el porcentaje de incidencia de cada una en el total vemos que los parqueaderos

abarcan el 16% del costo, enfatizando la necesidad de optimizar el disefio arquitectdnico al

maximo en esta area.

2 OBRA CIVIL

DATOS
NUMERO DE UNIDADES DE VIVIENDA
VIVIENDA UMERO DE U > 60l U
AREA PROMEDIO / UNIDAD VIVIENDA 91,9 m?
TERRAZAS | NUMERO DE TERRAZAS/VIVIENDA 1,0 U
AREA DE TERRAZA/U 78] m
PARQUEADEROS | "UMERO DE PARQUEADEROS/VIVIENDA 13[ U
AREA DE PARQUEADEROS 21,3 m?
CIRCULACIONES | AREA DE CIRCULACIONES 656| m?
AREA TOTAL VIVIENDA 551,6| m?
AREA AREA TOTAL TERRAZAS 46,6 m2
CONSTRUIDA | AREA TOTAL PARQUEADEROS 1703| m?
AREA TOTAL CIRCULACIONES 656 m?
COSTO OBRA CIVIL UNIDADES DE VIVIENDA / M2 _I
2
SUPUESTOS | COSTO OBRA CIVIL TERRAZAS / M2 $ 160,00 | m
COSTO OBRA CIVIL PARQUEADEROS / M2 $ 224,00 | m?
COSTO OBRA CIVIL CIRCULACIONES / M2 $ 224,00 | m?
ITEM DESCRIPCION VALOR %
2.1 COSTO OBRA CIVIL UNIDADES DE VIVIENDA $  176.505,60 | 75%
22 COSTO OBRA CIVIL TERRAZAS $ 7.452,80 3%
2.3 COSTO OBRA CIVIL PARQUEADEROS $ 3814720 | 16%
2.4 COSTO OBRA CIVIL CIRCULACIONES $ 14.694,40 6%
COSTO TOTAL DE OBRA CIVIL 100%

[C. DIRECTO DE OBRA CIVILPOR m2 DE AREAUTIL [ § 429,31

CUADRO 4.2.4 COSTOS DE OBRA CIVIL

Fuente - Elaboracioén: L Estrella, Mayo 2008

FACTOR
DE COSTO
1,0
0,5
0,7
0,7
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COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION

ITEM | RUBRO VALOR %
1| OBRAS PRELIMINARES S 407 0,2%
2 | SEVICIOS PROVISIONALES S 1.144 0,5%
3 | MOVIMIENTO DE TIERRAS S 4.679 2,0%
4 | ESTRUCTURA S 80.917
5 | MAMPOSTERIA S 17.775 7,5%
6 | ENLUCIDOS S 23.929 10,1%
7 | PISOS S 15.766 6,7%
8 | CARPINTERIA METAL / MADERA S 39.772
9 | PINTURA Y RECUBRIMIENTOS S 17.902 7,6%

10 | INSTALACIONES DE AGUA POTABLE S 7.832 3,3%
11 | INSTALACIONES DE AGUAS SERVIDAS S 1.653 0,7%
12 | APARATOS SANITARIOS S 9.790 4,1%
13 | INSTALACIONES ELECTRICAS S 10.986 4,6%
14 | INSTALACIONES TELEFONICAS S 966 0,4%
15 | OBRAS EXTERIORES S 966 0,4%
16 | VARIOS S 2.314 1,0%

TOTAL S 236.800 100,0%

CUADRO 4.2.5 COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION

Fuente - Elaboracioén: L Estrella, Mayo 2008

En el andlisis del costo directo de construccion el rubro que tiene mas incidencia es la estructura
con el 34.2%. La consideracién de este rubro es especial no solo por su alta incidencia y afectacion
al flujo de caja, sino por la constante subida de precios del acero que todavia no encuentra
estabilidad. Por esta razdn, es indispensable conocer la tendencia de los precios en el mercado
para establecer un colchén que permita prever futuros incrementos de precios.

INCIDENCIA DEL ACERO EN EL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION

ITEM | RUBRO VALOR| %CD
4 | ESTRUCTURA $ 80.917 | 34,2%
4.1 | ACERO (INCLUYE SOLO MATERIAL) S 38.030 | 16,1%
4.2 | OTROS MATERIALES, MANO DE OBRA, EQUIPO | S 42.887 | 18,1%

CUADRO 4.2.6 INCIDENCIA DEL ACERO EN EL COSTO DIRECTO DE CONSTRUCCION

Fuente: L Estrella
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Elaborado: L Estrella, Mayo 2008

El precio del kilo de la varilla de hierro a finales del 2007 era de $0.91, mientras que al 14 de junio
del 2008 llega a $1.54. Esta diferencia de precios representa un incremento del 69% en seis
meses. Las proyecciones indican que el acero podria subir hasta un 43% a partir de julio del 2008.

INCIDENCIA DEL INCREMENTO DEL ACERO EN EL CD DE CONSTRUCCION

PRECIO / KILO VALOR
PRECIO VARILLA 12 mm 14 JULIO 2008 100% | $ 1,54 | S 38.030
PROYECCION MAXIMA PRECIO VARILLA 12 mm 143% | $ 2,20 | S 54.329
INCREMENTO POR SUBIDA DE PRECIOS DEL ACERO S 066 $ 16.299
CD PRESUPUESTO ACTUAL S 236.800 100,0%
CD PRESUPUESTO CON INCREMENTO S 253.099 106,9%

CUADRO 4.2.7 INCIDENCIA DEL INCREMENTO DEL ACERO EN EL CD DE CONSTRUCCION
Fuente: L Estrella

Elaborado: L Estrella, Mayo 2008

Si estas proyecciones se cumplen, serd necesario prever un desembolso de 16.000 délares extras
solo para hierro. Este monto significa un incremento del 6.9% del costo directo de construccién.

Po otra parte, el segundo rubro con impacto mas alto es la carpinteria en madera o metal con el
16,8%. Esto se debe a la concepcidn arquitectdnica de espacios relacionados con el exterior. Es
importante analizar la incidencia de este item en el flujo de caja porque tendra un alto impacto en
la fase de acabados donde de por si se incrementa el monto de desembolso de dinero.

Existen otros rubros que tienen menor incidencia y enumerados en orden de importancia son:
enlucidos, pintura y recubrimientos, mamposteria y pisos. Organizandolos por fase de ejecucién:
obra muerta o acabados, vemos que enlucidos y mamposteria abarcan 17.6% del total mientras
que pintura, recubrimientos y pisos suman el 14.3%.

4.2.3 COSTOS INDIRECTOS

105



106

————————— e e

Lisseth Estrella Cobo, 2008

Los costos indirectos del proyecto se clasifican en consultoria, marketing (promocidn y ventas) y
tasas e impuestos. Los servicios de consultoria son los que inciden en mayor proporcién 68%,
seguidos de los de marketing 23%. Los gastos de impuestos y pagos tienen menor incidencia con
el 9%.

TASAS E
IMPUESTOS,
5.712, 9%

GRAFICO 4.2.2 COMPOSICION DE LOS COSTOS INDIRECTOS

Fuente: L Estrella

Analizando especificamente el presupuesto de consultoria se observa que los items que mayor
participacion tienen sobre el total estan dentro de la fase de ejecucién. La direccidn técnicay
arquitectdnica alcanza el 33%, mientras que la administracion de la construccidn y gerencia tiene
el 28% del total del presupuesto de consultoria. A pesar de este hecho, no se convierte en un
pago fuerte porque se lo hace proporcionalmente durante el tiempo de ejecucion de la obra.

Sin embargo, como es necesario reducir los costos se sugiere revisar el monto invertido en
ejecucion porque de todos los indirectos es el que tiene mayor incidencia (7.9%) sobre el costo
total.

Es necesario considerar los estudios de la fase de pre inversién, pues es un desembolso en corto
tiempo que abarca el 30% del total del presupuesto de consultoria. Especificamente el disefio
arquitectoénico y todos los estudios técnicos necesarios alcanzan el 20% de esta fase. Por esta
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razon, los desembolsos mas fuertes dentro de esta categoria de inversion: disefio arquitecténico

(12%) y estudio de mercado (6%) se negociaran para solventarlos durante el tiempo de ejecucién

del proyecto.

PRESUPUESTO DE CONSULTORIA

COSTO CONSULTORIA PREINVERSION/COSTO OBRA 5,4%
% |COSTO CONSULTORIA EJECUCION/COSTO OBRA 11,6%
COSTO CONSULTORIA FASE ENTREGA/COSTO OBRA 1,1%
ITEM DESCRIPCION VALOR %
1 | FASE DE PREINVERSION 12.768,8 30%
ESTUDIO DE MERCADO 2.537,0 6%
LEVANTAMIENTO TOPOGRAFICO 134,4 0%
ESTUDIO DE SUELOS 386,4 1%
DISENO ARQUITECTONICO 5.004,4 12%
DISENO ESTRUCTURAL 1.501,3 4%
DISENO HIDROSANITARIO - ELECTRICO 521,3 1%
PROGRAMACION Y PRESUPUESTOS 1.184,0 3%
ASESORIA FINANCIERA 750,0 2%
ASESORIA JURIDICA 750,0 2%
2 | FASE DE EJECUCION 27.548,0 64%
ADMINISTRACION CONSTRUCCION GERENCIA (5% COSTOS OBRA) 11.840,0
DIRECCION TECNICA - ARQUITECTONICA (6% COSTO OBRA) 14.208,0
GASTOS GENERALES 1.500,0 4%
3 | FASE DE ENTREGA 2.500,0 6%
DECLARATORIA DE PROPIEDAD HORIZONTAL 1.500,0 4%
ESCRITURACION 1.000,0 2%
| TOTAL 42.816,8 100%

CUADRO 4.2.8 PRESUPUESTO DE CONSULTORIA
Fuente: L Estrella

Elaborado: L Estrella, Mayo 2008

GASTOS DE PROMOCION Y VENTAS

| SUPUESTO ‘ PLAN DE MARKETING/PRECIO (VENTAS TOTALES) ‘

3,2%
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FACTOR COSTO/PRECIO 1,3

DESCRIPCION

PLAN DE MARKETING 14.326,4 100%
VALLAS 500,0 3%
MAQUETA 800,0 6%
FOLLETOS 1.000,0 7%
COMISION POR VENTAS | 120264 | 84% |

TOTAL 14.326,4 100% |

CUADRO 4.2.9 GASTOS DE PROMOCION Y VENTAS

Fuente - Elaboracioén: L Estrella, Mayo 2008

Dentro de los gastos de promocidn y ventas el item que mas peso tiene es la comisién por ventas
con el 84% del total. Es mas si consideramos todos los costos indirectos esta a continuacion de los
gastos de ejecucién con el 4.1% sobre los costos totales. Este hecho tiene su ldgica porque hay
gue considerar que la velocidad de ventas es la que determina el flujo del proyecto. Sin embargo,
como esta comision se paga durante su ejecucién y de acuerdo a las ventas, en la practica no
tendrd una incidencia fuerte dentro del flujo del proyecto.

TASAS E IMPUESTOS

| SUPUESTO | TASA DE IMPUESTOS/COSTO OBRA | 0,9% |
ITEM DESCRIPCION VALOR %
COLEGIO DE ARQUITECTOS (0.1% COSTOS DE OBRA) 236,8 4%
PAGO LICENCIA PLANOS ARQ (0.1% COSTOS DE OBRA) 236,8 4%
FONDO DE GARANTIA 44284 | 78%|
PAGO LICENCIA DE CONSTRUCCION (0.1% COSTOS DE OBRA) 236,8 4%
PERMISO CUERPO DE BOMBEROS (0.1% COSTOS DE OBRA) 236,8 4%
IMPUESTO PREDIAL 100,0 2%
COLEGIO DE INGENIEROS (0.1% COSTOS DE OBRA) 236,8 4%
| IMPUESTOS Y PAGOS 2.081,1  100%

CUADRO 4.2.10 TASAS E IMPUESTOS

Fuente - Elaboracioén: L Estrella, Mayo 2008
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En lo referente a tasas e impuestos, el costo financiero del fondo de garantia es el que mayor
incidencia tiene sobre el total. Hay que considerar que es necesario desembolsarlo antes de
iniciar la obra. Por esta razén es un item que si influye en el flujo del proyecto de manera

significativa.

RESUMEN DE COSTOS

ITEM CATEGORIA INVERSION VALOR S %

1 TERRENO 50.319 14,4%
2 OBRACIVIL 236.800 67,7%
2.1 | PRELIMINARES 6.230 1,8%
2.2 | ESTRUCTURA 80.917 23,1%
2.3 | OBRA MUERTA 41.705 11,9%
2.4 | ACABADOS 107.948 30,8%
3  CONSULTORIA 42.817 12,2%
3.1 | FASE DE PREINVERSION 12.769 3,6%
3.2 | FASE DE EJECUCION 27.548 7,9%
3.3 | FASE DE ENTREGA 2.500 0,7%
4 MARKETING 14.326 4,1%
5 TASAS E IMPUESTOS 5.712 1,6%
TOTAL 349.975 100%

CUADRO 4.2.11 RESUMEN DE COSTOS
Fuente: L Estrella

Elaborado: L Estrella, Mayo 2008

Las categorias de inversidn en orden de incidencia sobre el costo total son: acabados (31%),
estructura (23%), terreno (14%), obra muerta (12%) y el costo indirecto de ejecucién de obra
(8%). Por lo tanto, es importante considerar el monto de inversién en acabados porque hace que
el flujo de egresos llegue a su punto mas alto. De igual forma es necesario planificar la compra del
acero para la estructura y ajustarlo al costo real del momento de compra.
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EJECUCION ENTREGA —~MARKETING  TASASE
8% 1% IMPUESTOS
1%

PREINVERSION

4% ™

PRELIMINARES
2%

GRAFICO 4.2.3 COMPOSICION DE LOS COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

Considerando que el mayor porcentaje se invierte en costos directos, es indispensable ser

eficiente tanto en el proceso constructivo como en la planificacion de adquisiciones y
desembolsos para lo cual se analiza el cronograma valorado del proyecto.

4.2.3 FACTOR COSTO / PRECIO

COSTOS Y PRECIO POR m? DE AREA UTIL DEL PROYECTO

COSTO POR

CATEGORIA DE INVERSION VALOR US $ 2 AREA UTIL

551,6 m?

1 | COSTO DIRECTO: TERRENO 14,4% $ 50319 |$ 91

2 | COSTO DIRECTO: CONSTRUCCION 67,7% $ 236.800 | $ 429

3 [cOsTOS INDIRECTOS 18,0% $ 62.855 | $ 114
| COSTO TOTAL 100% $ 349.975 $ 634 |
| FACTOR COSTO / PRECIO 130% $ 454.926 $ 825 |

CUADRO 4.2.12 COSTOS Y PRECIO POR m?2 DE AREA UTIL DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

Elaborado: L Estrella, Mayo 2008
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En el cuadro precedente, se evidencia la incidencia de las diferentes categorias de inversion en el
costo por m? de area util del proyecto. La baja densidad de la zona influye en el impacto del
terreno en el costo total por m?, teniendo un impacto del 15% de los costos equivalente a 91
ddlares por m? de drea util.

Por otro lado, los costos indirectos del proyecto superan el impacto del terreno, alcanzando el
18% de los costos totales que representan 114 délares por m? de drea Uutil.

Este andlisis nos arroja un costo por m? de area vendible de 634 ddlares. Mientras el estimado de
precio de venta por unidad de vivienda nos arroja un factor costo / precio de 130% para llegar a
un precio final de venta por m? de aproximadamente 825 ddlares. Si bien este precio esté sobre el
estandar de la zona, cabe mencionar que éste incluye terrazas, jardines y parqueaderos que en el
caso del precio estandar de venta de departamentos es cobrado aparte.

4.3 PLANIFICACION DEL PROYECTO

CUADRO 4.3.1 CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

El proyecto esta concebido para cumplirse en 16 meses. Se inicia con cuatro meses de
planificacién donde se realizan todas las inversiones necesarias para arrancar con la obra en el
mes 5.
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Sin embargo, para iniciar la construccion es necesario contar con un porcentaje de preventas, por
esta razon, el plan de marketing y ventas asi como los ingresos por cobranzas se inician en el mes
3y finalizan en el mes 16 con el cierre del proyecto. De esta forma, el periodo de ventas es de 14
meses para adjudicar las 6 unidades de vivienda. Esto significa que la meta de comercializacion es
vender un departamento cada 2.3 meses.

Con esta meta de ventas, el tiempo minimo para construir los 835 m? del proyecto es de 10
meses. Asi, se obtiene el plazo 6ptimo de recuperacién de la inversion.

4.3.1 CRONOGRAMA VALORADO DEL PROYECTO

En el siguiente grafico se muestra el cronograma valorado de los costos totales del proyecto (CD +
Cl). Los valores mas altos corresponden al costo del terreno en el primer mes con 50.000 ddlares y
a los egresos del mes 11y 12 que corresponden al traslape de ejecucion entre obra muerta y
acabados.
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El cronograma valorado es la base para determinar los egresos mensuales y los egresos

acumulados.

60
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GRAFICO 4.3.1 EGRESOS MENSUALES

Fuente: L Estrella, Mayo 2008
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GRAFICO 4.3.2 EGRESOS MENSUALES ACUMULADOS

Fuente: L Estrella, Mayo 2008

5. COMERCIALIZACION

El presente capitulo abordara los mecanismos de comercializacidon que se implementaran para el
proyecto Paisaje llald. Se fijan los precios y sus politicas en relacion a las etapas del proyecto.
Ademas, se establecen estrategias de promocién, difusién, ventas (metas), el esquema del
crédito y las consideraciones por el incremento de precios.

5.1. ESTRATEGIA DE PRECIOS

El siguiente cuadro muestra el valor por metro cuadrado de los proyectos inmobiliarios de
departamentos de la zona 3.
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‘

PRECIO / m? EN LA ZONA 3
DEPARTAMENTOS USD / m?

3 DORM 2 DORM 1 DORM

|. Caceres $612

M. Merino $575

Alguer $714 $670 $784
Villa Magna $834 $ 753

BRITANIA $ 765 $ 850
Los ceibos $921 $776

Akari $1.025 $990

PRECIO PROMEDIO $737 $ 806 $ 875
PAISAJE ILALO

m?2 AREA UTIL $
m? TERRAZAS Y JARDINES |

PRECIO PROMEDIO $

CUADRO 5.1.1 PRECIO POR m? EN LA ZONA 3

Elaboracién: L Estrella

En el cuadro precedente se exponen los precios por metro cuadrado de la competencia en la
ZONA 3. Para el siguiente analisis se toma el precio promedio como referencia, considerando las
caracteristicas de cada proyecto descritas anteriormente (Estudio de Mercado: Competencia en la
ZONA 3).

El precio por metro cuadrado promedio en departamentos de tres dormitorios es de $ 737. Este
valor en departamentos de 3 dormitorios es inferior al de 2 dormitorios, porque éstos tienen que
competir (en programa) con las casas que son preferidas por la demanda en este valle.

Los departamentos de 2 y 1 dormitorio tienen un precio promedio de $ 806 y S 875 por m?
respectivamente. Esto se debe a que existe menor oferta de departamentos de 2 y 1 dormitorios,
por lo que el mercado permite que su precio sea mayor. Ademas como las dreas son menores (de
50y 100 m?), el precio final es accesible, aunque el precio por metro cuadrado sea mayor.

PROGRAMA AREA UTIL  PRECIO TERRAZA  PRECIO JARDIN PRECIO TOTAL
791 m? 104 m? 104 usD

DORM PARQU m?

1 DUPLEX1 2 1 91,1 72.030 9,3 967 0 72.996
2 DUPLEX2 3 2 110,9 87.733 10,5 1.099 0 88.832
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3 SIMPLE 1 2 1 82,8 65.503 8,1 840 42,4 4.423 70.767
4 SIMPLE 2 2 1 83,0 65.661 9,4 978 0 66.640
5 DUPLEX3 2 1 85,1 67.354 3,8 400 44,6 4.654 72.408
6 DUPLEX 4 3 2 98,7 78.050 5,5 578 44,6 4.654 83.282

TOTAL 8 551,6 436.331 46,58 4.863 131,5 13.732 454.926

CUADRO 5.1.2 PROGRAMA'Y PRECIOS DEL PROYECTO
Elaboracién: L Estrella

Con estas consideraciones, se establece un precio de venta de 791 délares el metro cuadradoii.
Este precio toma como referente los precios de los proyectos “Los Ceibos” (S 776 m?) y “Villa
Magna” (S 753 m?2), en departamentos de 2 dormitorios. En vista de que la ventaja competitiva
del proyecto son las terrazas y jardines que ofrece este valor se cobra aparte y se ha determinado
en $ 104 m2. Estableciéndose asi el valor comercial de cada departamento de acuerdo al cuadro
5.1.2.

De esta forma se trabaja con rangos de precios de $ 83.000 a $ 88.000 para
departamentos de tres dormitorios con areas de 100 y 110 m2 respectivamente.
En los departamentos de 2 dormitorios los precios oscilan entre $ 66.000 y $

73.000 con areas entre 83 y 90 m2,

PROGRAMA INCLUYE
DORM  PARQU UsD

1 DUPLEX 1 2 1 - TERRAZA
2 DUPLEX2 3 2 TERRAZA
3 SIMPLE1 2 1 | 855 JARDIN
4 SIMPLE 2 2 1 _ TERRAZA
5 DUPLEX 3 2 1 850 JARDIN
6 DUPLEX 4 3 2 844 JARDIN
TOTAL 8 825  PROMEDIO

CUADRO 5.1.3 PAISAJE ILALO: PRECIO POR m2 TOTAL
Elaboracién: L Estrella

Finalmente el hecho de que las unidades tengan jardin o terraza es lo que determina el precio por
metro cuadrado de los departamentos. De esta forma, el precio promedio para las unidades que

11 Este precio esta estipulado para el area (til e incluye parqueaderos. El precio de terrazas y
jardines es cobrado aparte de acuerdo a las caracteristicas de cada unidad.
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tienen solo terraza es de $ 802 por m?, mientras que los que si tienen jardin tienen un valor
promedio de $ 850 por m?. En definitiva, el precio promedio por m? del proyecto es de $825 por

m?2.

5.2 POLITICA DE PRECIOS

La politica de precios establecida para la venta del proyecto esta planteada de acuerdo al tiempo
en que se adquiere el inmueble y al riesgo que comparten el comprador y el promotor
inmobiliario. De esta forma, para aquellos compradores que adquieren el inmueble en planos
ofrecemos un descuento del 3% del precio anteriormente fijado. Luego, se incrementa cada 3
meses un 2% hasta la entrega del inmueble.
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CUADRO 5.2.1 POLITICA DE PRECIOS, VENTAS ESTIMADAS Y PROYECCION DE VENTAS
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Elaboracién: L Estrella

Esta politica de precios va de la mano con el incremento de inversién de cada etapa de
construccion del proyecto. Como se muestra en el siguiente cuadro:

POLITICA DE ESTIMADO
PRECIOS ‘ VENTAS

INCREMENTO 2% 16% 1
INCREMENTO 2% 24% 1
INCREMENTO 2% 18% 1 6% 6%
PRECIO FIIO 18% 1 VENTAS PRECIO FIJO
DESCUENTO 3% 24% 2 PREVENTAS

12% 12%

w3 32 32 71 71 w00 200 200 [2ss0aas0 es ISHINSNSENEGE -0 o
ORI T T T T

ADQUISICION TERRENO INICIO PLANEACION INICIO OBRA CIVIL INICIO OBRA GRIS INICIO ACABADOS FIN DE OBRA

CUADRO 5.2.2 POLITICAS DE PRECIOS, PLAN DE VENTAS Y ETAPAS DEL PROYECTO Elaboracién: L
Estrella

El terreno es el primer desembolso a realizar para el inicio de proyecto. En el periodo de
planificacién se realiza un trabajo de preventas, con un descuento del 3%. Cuando se inicia la obra
civil ya no se aplica el descuento. Después de 3 meses, se comienza la obra gris y se realiza un
incremento del 2% a los precios de venta. En el mes 11 se inician los acabados, y se realiza un
nuevo incremento del 2%. Finalmente, cuando la obra esta lista para la entrega, se hace el ultimo
incremento del 2%.Cabe recalcar que esta politica serd reajustada de acuerdo al mercado y al
costo de los materiales de construccidn.

La forma de pago que se propone es un 10% como entrada para reservar el departamento. EI 20%
en cuotas hasta que se termine de construir. El 70% restante se cancela a contra entrega de los
departamentos, por lo general a través de un crédito hipotecario con alguna entidad financiera.

El plan de ventas proyecta comercializar:
e 24% en preventas con un descuento del 3% en relacion al precio base
e 18% al precio base determinado

e 58% con un incremento del 2% cada 3 meses
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5.3 ANALISIS DE LAS METAS DE LAS VENTAS

Después de una indagacion sobre el perfil del cliente de la zona se conoce que los posibles
compradores prefieren adquirir los inmuebles cuando ya estan construidos. Por este motivo,
nuestra politica de ventas privilegia a los clientes que compran en planos o durante la
construccion.

Con los porcentajes de ventas proyectados se determina que la meta de ventas es colocar 2
unidades en preventas (mes 3 — 4) y 1 departamento cada tres meses hasta el cierre del proyecto.

ESCENARIO PROBABLE DE VENTAS DEL PROYECTO

MES 3 - 4 MES 5 -7 MES 8 - 10 MES 11 - 14 MES 15 +
PRECIO o INCREMENTO INCREMENTO INCREMENTO
| |1 DUPLEX1 72.996 70.807 72.996 74.456 74.456 77.376
2 DUPLEX2 88.832 86.167 88.832 90.609 92.386 94.162
3 SIMPLE1 70.767 68.644 70.767 72.182 73.598 75.013
4 SIMPLE 2 66.640 64.640 66.640 67.972 69.305 70.638
| |5 DUPLEX3 72.408 70.236 72.408 73.856 75.305 76.753
| |6 DUPLEX4 83.282 80.784 83.282 84.948 86.614 88.279
454.926 441.278 454.926 464.024 471.663 482.221

CUADRO 5.3.1 ESCENARIO PROBABLE DE VENTAS DEL PROYECTO

Elaboracién: L Estrella

Sin embargo, ésta es una meta ambiciosa si consideramos que el promedio de absorcién anual de
la ZONA 3 es del 25% anual. Para calcular este porcentaje de absorcion se han tomado en
consideracion los proyectos de |. Caceres, Alguer, Los Ceibos, Britania, Villa Magna, Tizzona.
Proyectos que plantean una programa similar al que plantea Paisaje llald.

Se identifica que el porcentaje de absorcién de la zona es bajo. Existen dos razones que explican
este fendmeno. La primera es que existen proyectos grandes (hasta 70 unidades) que estan
planificados para dos afios 0 mas, por lo que a pesar de que cumplan sus metas de ventas el
porcentaje de absorcion anual es bajo. La segunda en cambio tiene que ver con los proyectos
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pequefios que a pesar de ser planificados para mdximo 18 meses, no consiguen acabar la
construccion ni vender su producto en ese tiempo.

Los proyectos que tienen mejor insercion en el mercado se caracterizan por:

e Estar ubicados en zonas mas centrales y concurridas

e Eltrabajo de ventas lo realizan a través de una inmobiliaria o un equipo especializado en
ventas que hace seguimiento a sus clientes

¢ Publicitan en revistas especializadas

Los proyectos que no tienen una rapida acogida en el mercado se caracterizan por:

e  Estar ubicados en lugares de poca afluencia de transito, en espacios mas retirados dentro
de la misma urbanizacion

¢ No existen vallas que permitan dar a conocer el producto en espacios concurridos (por
ejemplo en la calle principal)

e Su producto no toma en cuenta los espacios verdes privados
¢ No existe un plan de ventas

¢ No existe una persona responsable de promocion y ventas que realice un seguimiento del
cliente potencial

A pesar de que el porcentaje de absorcidn de la zona es bajo, se pueden identificar algunas
estrategias de venta y de promocion que pueden ser trabajadas para ubicar nuestro producto a
disposicion del cliente que lo expondremos en la estrategia de promocion.

5.4 ESTRATEGIA DE PROMOCION
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CUADRO 5.4.1 ESTRATEGIA DE VENTAS Y DE PROMOCION DEL PROYECTO

Elaboracién: L Estrella

La estrategia de promocion va dirigida a hogares de 3 a 5 personas por familia, de clase media,
gue tenga deseo o necesidad de vivir en el valle de Cumbaya.

El estudio de mercado determind que la preferencia de los compradores de esta zona esta en
productos terminados o por terminar. Nuestros clientes desean ver la calidad del producto que se
estd ofreciendo y en vista de que la empresa es nueva, se considera indispensable contar con un
departamento modelo en el cual se pueda apreciar las ventajas de nuestro producto.

La estrategia de ventas sera continua desde el mes 3 hasta el cierre del proyecto. Sin embargo
tendra dos momentos de mayor énfasis: el lanzamiento del proyecto (al inicio de las preventas) y
el relanzamiento del proyecto (desde el momento que se puede realizar la inauguracion del
departamento modelo).

El lanzamiento del proyecto es la introduccién del producto en el mercado. En este momento es
importante dar a conocer la ubicacion y caracteristicas del proyecto, la vista que tendr3, las
facilidades de pago y el descuento que se ofrece si se compra en planos.
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Como nuestro publico objetivo seran personas interesadas en adquirir vivienda por la zona se
utilizaran vallas publicitarias, publicidad en prensay en revistas especializadas. El lanzamiento del
proyecto se lo realizara durante los meses 3 y 5 del cronograma de ventas del proyecto, que
coincide con los meses de preventas, como se evidencia en el cuadro 5.4.1.

Una estrategia de promocidn interesante si se esta ubicado en la via de acceso a proyectos mas
grandes es aprovechar el aparato de difusién de dichos proyectos (por ejemplo, Alguer lo hace
con el proyecto La Hondonada de Mutualista Pichincha). Entonces, es importante la ubicacién
correcta de vallas publicitarias para dar a conocer a mas personas nuestro proyecto.

El segundo momento importante sera el relanzamiento de proyecto. Esta fase de la promocion
iniciara con la inauguracion del departamento modelo y la presentacion del proyecto completo.
Para esto se ofrecera una reunidn entre el equipo encargado de la ejecucion del proyecto, los
compradores en preventas, vecinos/as del proyecto, periodistas especializados y otras personas
interesadas en la compra. Se han planificado dos eventos mas que buscan concentrar clientes
objetivos para que puedan conocer el departamento modelo, las ventajas del producto y ademas
algunos consejos y asesoria al momento de comprar vivienda.

Esta fase de relanzamiento se realizara desde el mes 10 en adelante. Se trabajara una promocion
mas agresiva que durard hasta el cierre del proyecto o hasta que todo esté vendido. Asi
promocionaremos en prensa escrita y revistas especializadas, asistiendo a ferias y eventos
relacionados en los cuales se pueda dar a conocer el proyecto, y haciendo publicidad mediante
correos electrénicos a bases de datos o volantes publicitarios.

Es importante participar en las ferias de la vivienda y construccidn que se realizan en Quito con un
stand para mostrar a nuestros clientes las ventajas de Paisaje Ilalé. El objetivo principal de
participar en dichas ferias es dar a conocer la empresa inmobiliaria/constructora y el producto en
cuestion, ademas de conformar una base de datos de posibles interesados en adquirir vivienda.
Después de la feria el equipo de ventas debe realizar un trabajo de seguimiento a los posibles
compradores para ofrecer el producto, de acuerdo a las necesidades de cada cliente. Es
importante llevar que los clientes visiten el proyecto para asegurar las ventas.
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La estrategia de ventas y promocidn requiere del trabajo de un equipo especializado que da
seguimiento al cliente desde la promocidn hasta la concrecidn de las ventas. Esto se hace
indispensable en este proyecto ya que el porcentaje de absorcién de la zona es bajo, y requerimos
transformar este escenario para un mejor rendimiento del negocio en el tiempo.
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6. ANALISIS FINANCIERO

6.1 ESTADO DE RESULTADOS

CUADRO DE RESULTADOS DEL PROYECTO

UNIDADES 6
AREA PROMEDIO m? 92
PRECIO PROMEDIO S 77.004
TOTAL INGRESOS S  462.023
EGRESOS COSTOS
COSTOS DIRECTOS S 287.119
COSTOS INDIRECTOS S 62.855
TOTAL EGRESOS S  349.975
UTILIDAD S  112.048

MARGEN = 24% 16

UTILIDAD / VENTAS 18% 12

RENTABILIDAD = 32% 16

UTILIDAD / INVERSION 24% 12

CUADRO 6.1.1 CUADRO DE RESULTADOS

Fuente: L Estrella

El proyecto Paisaje Ilalé tiene un costo total de 350.000 délares. Los ingresos proyectados por
ventas ascienden a 460.000 dodlares, obteniendo una utilidad de 112.000 ddlares.
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La eficiencia operativa del proyecto estda medida por el margen: el porcentaje de la utilidad sobre

las ventas. Los proyectos inmobiliarios estiman un margen minimo del 20%, por lo que el 24%

supera estas expectativas.

La rentabilidad del proyecto es el porcentaje de la utilidad sobre el costo o la inversidn total, que

en este caso llega al 32%.

6.2 ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS

FLUJO DE FONDOS

EN MILES DE DOLARES

M 5 6 5 5 6 7 8 9 10 12 15 26 23 323
m 50 3 3 7 7 10 20 20 28 28 3 39 39 31 31 2 1
SALDO 50 3 3 2 1 5 15 14 21 20 21 29 27 16 4 21 32
ACUMULADO 50 54 57 58 59 65 79 93 115 135 156 185 211 227 231 210 112

CUADRO 6.2.1 FLUJO DE FONDOS

Fuente: L Estrella
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GRAFICO 6.2.1 PERFIL DE INGRESOS, EGRESOS Y FLUJO NETO (en miles de USD)
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Fuente: L Estrella

Como se analizé en el capitulo 4, los egresos del proyecto estan planificados en funcidn de
alcanzar un plazo eficiente de recuperacion de la inversidon. Ademas, el capitulo 5 describe las
expectativas de venta del proyecto. Alli se estipula un plan de ventas éptimo de 14 meses que
finaliza dos meses después de terminar la obra civil.

Al integrar la informacion del cronograma valorado de costos del proyecto con la proyeccién de
ventas se obtiene el flujo de fondos del proyecto.

6.3 JUSTIFICACION DE LA TASA DE DESCUENTO

TASA DE DESCUENTO CON EL METODO CAPM

Capital Asset Pricing Model

1| Tasa de interés LIBRE DE RIESGO del pais de referencia (Bonos EEUU) re 3,03%
2 | Rendimiento del MERCADO: empresas constructoras en EEUU rc 10,96%
3 | COEFICIENTE DE RIESGO de la industria de la construccion de casas en EEUU B 1,86
4 | RIESGO DELACTIVO - RE=r’+(rc-r°)xB Ra 17,78%
5 | Tasa asociada al riesgo del Ecuador (RIESGO PAIS) Rp 5,56%
TASA DE DESCUENTO RE
RE=r°+rp+(rc-r°)xB

CUADRO 6.3.1 TASA DE DESCUENTO CON EL METODO CAPM

Fuente: L Estrella

En el Ecuador no existe la informacidn técnica necesaria para determinar la tasa de descuento del
sector inmobiliario. Por esta razén, se emplea el método CAPM (Capital Asset Pricing Model) que
utiliza valores referenciales del mercado de Estados Unidos e incluye la tasa de riesgo pais del
Ecuador. Este método a junio del 2008 arroja una tasa de descuento del 23.34%.
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No obstante, esta tasa se considera referencial, pues no refleja la realidad del mercado local.
Entonces, la determinacién de la tasa de descuento esta justificada por la tendencia actual del
mercado inmobiliario del Ecuador que fluctia entre el 20% y 25%. Para el proyecto Paisaje Ilalo,
se trabajara con el 25%, pues es el rendimiento minimo que esperan los inversionistas.

64 ELVANY LATIREN EL ESCENARIO PROBABLE

TASA DE DESCUENTO TIR VAN
ANUAL 25,00% 68,47%
MENSUAL 1,88% 4,44% $ S

CUADRO 6.4.1 TASA DE DESCUENTO, TIRY VAN

Fuente: L Estrella

Bajo las condiciones descritas en los incisos anteriores el proyecto arroja un VAN positivo de $
52.684, lo que implica una tasa interna de retorno del 68.5%.

6.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PROYECTO

Una vez establecido el Valor Actual Neto (VAN) en el escenario probable, es necesario hacer un
analisis de sensibilidad que considere las siguientes variables: incremento de costos, disminucién
del precio de ventas y variacidn de la duracidn de la fase de ventas.
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6.5.1 VARIACION PORCENTUAL DE LOS COSTOS
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GRAFICO 6.5.1 VARIACION PORCENTUAL DE COSTOS

Fuente: L Estrella

Para recibir un rendimiento del 25% sobre la inversién, los costos pueden subir hasta un maximo
de 17,5%. Pues por cada punto porcentual de incremento de costos, el VAN se reduce en $ 3.007

y el TIR en 2,5%.

INCREMENTO REDUCCION REDUCCION =
COSTOS VAN TIR

+1% S -3.007 -2,5%

CUADRO 6.5.1 RESULTADOS DE VARIACION PORCENTUAL DE COSTOS

Fuente: L Estrella

INCREMENTO

COSTOS -> VAN =0
17,5%
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6.5.2 VARIACION PORCENTUAL DE LOS PRECIOS
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GRAFICO 6.5.2 VARIACION PORCENTUAL DE PRECIOS

Fuente: L Estrella
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Con respecto a la variacién porcentual de los precios, el proyecto soporta una reduccion del

importe de venta de hasta el 14,9% para mantener la tasa de descuento del 25% sobre la
inversion. Esto significa que por cada punto porcentual de rebaja en los precios de venta, el VAN

se reduce en $3.534y el TIR en 2,9%.

En conclusién el proyecto es mas sensible a la reduccion de precios de venta que al incremento de

costos.

REDUCCION
PRECIO DE VENTA

1% S

VAN

REDUCCION

-3.534

REDUCCION =

TIR

-2,9%

REDUCCION PRECIO

DE VENTA - VAN=0

14,9%
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CUADRO 6.5.2 RESULTADOS DE VARIACION PORCENTUAL DE PRECIOS

Fuente: L Estrella



PAISAJE ILALGO Lisseth Estrella Cobo, 2008

6.5.3 VARIACION DE LA DURACION DE LA FASE DE VENTAS
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GRAFICO 6.5.3 VARIACION DE LA DURACION DE LA FASE DE VENTAS

Fuente: L Estrella

El escenario meta de comercializacién considera un periodo de ventas de 14 meses, que va desde
el mes 3 al mes 16. El analisis de sensibilidad se lo realizé hasta el mes 25 momento en el cual el
VAN empieza a ser negativo considerando una tasa de descuento del 25%.

DILATACION TIEMPO

DILATACION REDUCCION =
TIEMPO DE VENTA 7.\

DE VENTA - VAN=0
+1MES § 6.004 + 8 MESES

CUADRO 6.5.3 RESULTADOS DE VARIACION DE LA DURACION DE LA FASE DE VENTAS

Fuente: L Estrella
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El resultado de este andlisis indica que el periodo de ventas puede extenderse 8 meses (hasta el
mes 24) a partir del mes de cierre del proyecto (mes 16) para mantener la rentabilidad minima
deseada.

Como el analisis precedente se realizé considerando el escenario probable el proyecto es poco
sensible a las variables. Esto significa que si no se logra este escenario el proyecto tiene un
amplio margen. Este hecho permite determinar que existen altas probabilidades de alcanzar el
rendimiento minimo esperado.

Finalmente, el proyecto Paisaje Ilalé es mas sensible a la velocidad que al precio de ventasy es
menos sensible al incremento de costos.

6.6 ANALISIS DE INGRESOS Y EGRESOS ACUMULADOS

FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS
EN MILES DE DOLARES

12 16 22 28 35 42 51 62 74 89 115 139 462

71 81 101 121 149 177 207 246 285 316 347 349 350

SALDO 50 54 57 58 59 65 79 93 115 135 156 185 211 227 231 210 112

CUADRO 6.6.1 FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS

Fuente: L Estrella

El analisis de ingresos y egresos acumulados nos permite determinar el monto y periodo del valor
maximo de la inversidn requerida. En este caso esto sucede en el mes 14, donde encontramos el
saldo acumulado mds alto con $231.000.
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INGRESOS - EGRESOS ACUMULADOS
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GRAFICO 6.6.1 INGRESOS - EGRESOS ACUMULADOS VS. SALDO MENSUAL

Fuente: L Estrella

6.7 ANALISIS FINANCIERO CON APALANCAMIENTO

PARTICIPACION % DE LOS RECURSOS

APORTE usbD % usD %
INVERSIONISTAS 1 TERRENO S 50.319 21%
2 CAPITAL S 96.833 41%

$ 147.152 62%
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CREDITO BANCARIO CAPITAL S 90.000 38% $ 90.000 k174

INVERSION MAXIMA 100% 100%

CUADRO 6.7.1 PARTICIPACION % DE LOS RECURSOS
Fuente: L Estrella

El monto de crédito para el apalancamiento esta definido en funcién de la disponibilidad de
capital de los inversionistas y del monto requerimiento maximo del proyecto apalancado que se
ubica en el mes 13 con $ 147.000.

El primer inversionista es el duefio del terreno con un aporte de $ 50.319 y representa el 21% de
la inversién maxima. El segundo inversionista dispone de $ 96.833 que corresponden al 41%. El
38% restante es financiado mediante crédito bancario.

MONTO A FINANCIAR $ 90.000

TASA ANUAL 9,00%

TASA MENSUAL 0,72%

PERIODO 10 meses
DESEMBOLSO 9 PAGOS $ 10.000 MES6-14
AMORTIZACION 1 PAGO $ 93.979 MES 16
CAPITAL $ 90.000 MES 16

INTERESES S ERVAN MES 16

CUADRO 6.7.2 CONDICIONES DEL CREDITO

Fuente: L Estrella
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El crédito bancario de $ 90.000 serd financiado al 9% anual por un periodo de 10 meses,
desembolsado en 9 cuotas de $ 10.000 cada una y cancelado dos meses después del tltimo
desembolso.

Este plan de crédito responde al monto de la inversién necesaria para cada periodo,
principalmente determinado por el avance de la obra civil. Por esta razén el primer desembolso se
lo hace en el mes 6, (segundo mes de construccion: inicio estructura) y el ultimo en el mes 14
cuando termina la obra.

FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS CON APALANCAMIENTO
EN MILES DE DOLARES

5 12 16 22 28 35 42 51 62 74 89 115 139 462

el 50 54 57 64 71 81 91 101 119 137 157 186 215 236 257 259 354

SALDO 50 54 57 58 59 65 69 73 85 95 106 125 141 | 147 141 120 108

CUADRO 6.7.3 FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS CON APALANCAMIENTO

Fuente: L Estrella
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GRAFICO 6.7.1 FLUJO DE FONDOS ACUMULADOS CON APALANCAMIENTO

Fuente: L Estrella

En el siguiente cuadro de flujo de fondos con apalancamiento se evidencia la forma de
desembolso del crédito y su cancelacidn al final del proyecto.
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FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO

EN MILES DE DOLARES
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

VENTAS - - - 5 6 5 5 6 7 8 9 10 12 15 26 23 323

CREDITO - - - - - - 10 10 10 10 10 10 10 10 10

PROYECTO 50 3 3 7 7 10 20 20 28 28 30 39 39 31 31 2 1

PAGO CREDITO - - - - - - - - - - - - - - - - 94

SALDO 50 3 3 2 1 5 5 4 11 10 11 19 17 6 6 21 228
CUADRO 6.7.4 FLUJO DE FONDOS CON APALANCAMIENTO

Fuente: L Estrella

El andlisis precedente nos permite calcular el VAN del proyecto financiado que asciende a $
57.704 y la tasa interna de retorno que corresponde al 87% anual.

TASA DE DESCUENTO TIR VAN
ANUAL 25,00% 86,99%
MENSUAL 1,88% 5,35% > S

CUADRO 6.7.5 TIRY VAN CON APALANCAMIENTO

Fuente: L Estrella

6.8 PROYECTO PURO VS. PROYECTO CON APALANCAMIENTO

Para finalizar la evaluacién financiera es necesario hacer una comparacion de los resultados del
proyecto puro y del proyecto financiado. Como el monto de la inversién en el caso de usar
apalancamiento es sustancialmente menor que en el proyecto puro la tasa interna de retorno
anual del proyecto financiado es 19 puntos porcentuales mayor.
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De igual forma la rentabilidad (en los 16 meses del proyecto) expresada como la utilidad sobre la
inversion es un 25% mayor en el proyecto financiado que en el proyecto puro. Sin embargo la
diferencia del VAN no es sustancial pues se incrementa en $ 5.000 en el proyecto con crédito.

VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS

PROYECTO PURO PROYECTO CON CREDITO
INVERSION S 231.468 S 147.152
UTILIDAD S 112.048 S 108.069
VAN $ 52.684 $ 57.704
TIR ANUAL 68%

RENTABILIDAD 16 MESES:

UTILIDAD 48% VEY S
INVERSION
RENTABILIDAD 12 MESES:
UTILIDAD 36% 55%
INVERSION

CUADRO 6.8.1 VARIACIONES DE INDICADORES ECONOMICO FINANCIEROS

Fuente: L Estrella

En conclusién, es mucho mas rentable desarrollar un proyecto con apalancamiento porque la
utilidad es practicamente igual teniendo un monto de inversidn sustancialmente menor.
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7. ESTRATEGIA LEGAL

Paisaje llalé estd en fase de factibilidad por lo que este capitulo sugerira una estrategia legal para
la constitucion de la sociedad que realizara el proyecto, los requerimientos solicitados para la
construccion, comercializacion y tributacion.

7.1 LA SOCIEDAD DE LOS INVERSIONISTAS

Para la realizacion de este proyecto se asocian varios inversionistas que necesitan establecer
lineamientos legales claros. Después de consultar a un especialista en el tema, se recomienda
realizar un convenio de cuentas en participacion. En este documento se determinan los derechos
y obligaciones de los inversionistas capitalistas y del duefio del terreno. En este caso, la
participacion serd proporcional al monto invertido por cada participante, por lo que es
indispensable acordar por escrito el valor del terreno, los aportes que realizaran los inversionistas
y tener definido el proyecto en su aspecto técnico - arquitectdnico, financiero, de
comercializacién y gestién. Finalmente, para determinar responsabilidades es necesario nombrar
un representante legal y un contador.

Este convenio serd de caracter privado y tendra como objeto especifico la edificacién y
comercializacion de los departamentos del proyecto Paisaje llalé.

Para la realizacion de este convenio se requiere tener registrados los planos en el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito y la declaratoria de propiedad horizontal.

7.2 DE LA CONSTRUCCION DEL PROYECTO
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A continuacidn se enumeran los requisitos necesarios para que el proyecto cumpla los
requerimientos municipales que se enmarcan dentro de la reglamentacidn del Distrito
Metropolitano de Quito:

Registro de los planos
Declaratoria de propiedad horizontal
Permiso de construccion

Permiso de habitabilidad

7.3 DELPROCESO DE COMPRA Y VENTA

Tanto el comprador como el vendedor necesitan asegurar el proceso de compra-venta del
inmueble. La figura legal mas acertada es la promesa de compra-venta en la que se estipula el
valory las caracteristicas tanto del departamento como del edificio en general. Ademds se
determinan las responsabilidades a las que se sujetan el comprador y el vendedor en caso de
realizarse o no la transaccion.

Para firmar la promesa de compra-venta, el comprador debera entregar el 10% del valor total del
inmueble, de esta forma el vendedor queda obligado a congelar el precio y a entregarlo en los
plazos establecidos. Ademds el comprador queda obligado a cancelar el 30% del valor del
inmueble hasta la entrega del mismo, y el 70% contra entrega del departamento. En ese
momento se realiza la firma de las escrituras, para lo cual serd necesaria la firma de un acta de
entrega recepcion del inmueble, y la cancelacion del 70% restante (pago total del inmueble).

Por lo general, este 70% se lo obtiene a través de créditos hipotecarios realizados por el cliente en
instituciones bancarias, para lo cual el inmueble no debe tener prohibiciéon de enajenar.

7.4 DEL FINANCIAMIENTO AL CONSTRUCTOR
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Los constructores que requieren de capital para realizar sus proyectos pueden optar por un
crédito bancario y declarar una hipoteca abierta sobre el terreno en el cual se va a construir. Con
esta figura queda hipotecado tanto el terreno como lo que se construira sobre el mismo. Si el
terreno tiene derecho de usufructo, es necesario levantarlo para poder proceder a realizar la
hipoteca abierta.

Este aspecto debe ser considerado y acordado entre los inversionistas y tiene que constar por
escrito en el convenio privado de cuentas de participacidn, de tal forma que a pesar de que el
crédito queda a nombre del duefio del terreno, esté claro que la sociedad es la que estd
ejecutando el proyecto.

El momento de la firma de las promesas de compra venta se debe incluir una clausula en la que se
explica el estado del terreno (hipotecado de ser el caso) y las estrategias legales que se utilizaran
para el levantamiento de la prohibicién de enajenar.

En dicho caso, la figura que se utiliza es el levantamiento parcial de la hipoteca. Una vez
terminada la construccion del inmueble el valor del mismo supera el porcentaje de cobertura que
cada banco establece como su respaldo por el crédito (en el caso de la CFN es el 125%). Ademas
como ya estd hecha la declaratoria de propiedad horizontal es posible hacer un levantamiento
parcial de la hipoteca de cada departamento, para proceder a su venta. De esta forma se puede
vender las unidades e ir pagando el crédito del constructor de acuerdo al plan de pagos
propuesto.

7.5 ASPECTOS TRIBUTARIOS

El Servicio de Rentas Internas (SRI) reconoce como contribuyente a los contratos de cuentas en
participacioén. Por esta razén, una vez constituida la sociedad es necesario solicitar el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC) a nombre de ésta, donde se registra al representante legal y al
contador. Ademas, estos nombres deben aparecer en el convenio de cuentas en participacién,
legalmente registrado en Notaria Publica. De esta manera, esta sociedad y sus representantes
legales quedan en la obligacion de declarar:

Retenciones del IVA

Retenciones en la fuente
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Pago de impuesto a la renta

Anexos transaccionales

Para el proceso de compra - venta de bienes inmuebles, junto con las escrituras la sociedad debe
entregar una factura por los correspondientes valores del bien incluido el IVA especifico por tipo
de producto. Este podra ser descontado al hacer el cruce con las retenciones del IVA realizadas en

el proceso de ejecucién del proyecto.
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GERENCIA DEL PROYECTO

Para que el proyecto Paisaje Ilalé se lleve a cabo con éxito es necesario tener claro el alcance, la
organizacién de la entidad ejecutante y el plan de gestidn. El alcance del proyecto esta descrito en
los capitulos precedentes de este documento. En el presente capitulo se describira el organigrama
detallado del equipo del proyecto y la Estructura de Desgloce de Trabajo (EDT).

8.1 ORGANIGRAMA DEL EQUIPO DEL PROYECTO

CONTRAPARTE DE LOS

INVERSIONISTAS

_rXsEsERﬂ_'I
- EEGALTTS
I asesoria |
| “DISENO | | TRIBUTARIA |
| GRAFICO I" 0% ] TTT/T/7="
E————— o 1
I INGENIERIAS
I 1 1 | PRESUPUESTO |
[PUBLICIDAD | — = ——| o ooy || RESIDENTEDEOBRA '~ —————d
IEEEE |
P ————— I
I 11 | ASESORES COMERCIALES |
| SERVICIOS | —*
l_ T TV CUENTES 11T T TJTCONTRATISTAS _l
___°_BANCA _ _ _j___°_ PROVEEDORES _
INTERESADOS

GRAFICO 8.1.1 ORGANIGRAMA DEL EQUIPO DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella
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Como este emprendimiento es de mediana escala el equipo de proyecto es lo mas compacto
posible. Por esta razén, se fusionaron las actividades correspondientes a gerencia y direccion
técnica del proyecto. De esta manera, las Unicas acciones que se delegan dentro de la
organizacién corresponden a comercializacion y residencia de obra por necesitar de un
tratamiento especial dentro de un proyecto inmobiliario.

En el siguiente cuadro se especifican los roles y responsabilidades de cada persona dentro de la
organizacion.

ORGANIZA, PLANIFICA Y GESTIONA TODO EL PROYECTO
RESPONSABLE FRENTE A LOS PATROCINADORES

ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD

PLANIFICACION

FINANCIERO

COORDINACION Y CONTRATACION DE ASESORIA LEGAL Y TRIBUTARIA
ARQUITECTURA

COORDINACION Y CONTRATACION DE INGENIERIAS Y COSTOS
DIRECCION ARQUITECTONICA

CONTROL DE CALIDAD, COSTES Y TIEMPO DE LA OBRA CIVIL

LLEVA REGISTRO CONTABLE DE OBRA
ADQUISIONES
RESPONSABILIDAD TECNICA DE SU EJECUCION

ESTUDIO DE MERCADO
DEFINICION E IMPLEMENTACION DEL PLAN DE MARKETING Y VENTAS

ASESORES VENTA DIRECTA AL CLIENTE
COMERCIALES ASESORIA PARA CREDITOS HIPOTECARIOS

RESIDENTE DE
OBRA

CUADRO 8.1.1 ROLES Y RESPONSABILIDADES DEL EQUIPO DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

Para actividades que corresponden a otras areas de estudio se contratardn profesionales externos
a la organizacién. Estos incluyen la asesoria legal y tributaria, las ingenierias y presupuesto de
obra y finalmente el disefio grafico y la publicidad.
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En vista de que el proyecto es patrocinado por un grupo de inversionistas, el gerente de proyecto
estara directamente en contacto con la persona designada como contraparte de los financistas.
Existiendo reuniones con todos los capitalistas solo en momentos claves dentro del proyecto.

Finalmente, se definen los interesados en el proyecto. Relacionados con el area de
comercializaciéon estan los clientes (posibles compradores) y la banca (crédito hipotecario),
mientras que con la construccion de la obra civil tenemos a los contratistas y proveedores.

8.2 PLAN DE GESTION DEL PROYECTO

Los cuadros que se muestran a continuacidn explican cémo se va a realizar el proyecto. Esta
estructura de desgloce del trabajo esta organizada en 3 fases: planificacién, implementaciéon y
cierre. Dentro de cada fase se identifican los productos a entregar y los paquetes de trabajo
clasificados de acuerdo al area a la que pertenecen:

* Gerenciay Area Técnica
e Comercializacion

e Asesoria Legal y Tributaria

Cabe recalcar que esta clasificacidon no es rigurosa, pues existen actividades relacionadas con los
estudios técnicos que forman parte del aspecto legal del proyecto. Por ejemplo las licencias y
permisos municipales estan a cargo del Area Técnica siendo en esencia un aspecto legal.
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CUADRO 8.2.1 EDT: PREFACTIBILIDAD, ESTUDIOS TECNICOS Y FINANCIEROS

Fuente: L Estrella
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CUADRO 8.2.2 EDT: ESTUDIO DE MERCADO Y COMERCIALIZACION

Fuente: L Estrella
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CUADRO 8.2.2 EDT: ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
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Fuente: L Estrella

8.3 CRONOGRAMAS E HITOS DEL PROYECTO

CRONOGRAMA E HITOS DEL PROYECTO

0 4 b 8 9 0 4
PREFACTIBILIDAD

T T |
PLANIFICACION

LANZAMIENTO DEL PROYECTO RE-LANZAMIENTO DEL PROYECTO

v v
2 T 1
INICIO OBRA CIVIL DEPARTAMENTO MODELO FIN DE OBRA

GRAFICO 8.3.1 CRONOGRAMA E HITOS DEL PROYECTO

Fuente: L Estrella

El proyecto tiene una duracién total de 16 meses con una etapa de planificacidon de 4 meses que
tiene un traslape de 2 meses con la etapa de implementacidn porque en el mes 3 se inicia la
estrategia de comercializacidn con el lanzamiento del proyecto y las preventas. A partir del mes 5
se inicia la construccidn de la obra civil que dura 10 meses. Finalmente el cierre del proyecto se
traslapa un mes con la fase de implementacidn y tiene una duracién de 3 meses.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El Ecuador y el mundo vive un proceso inflacionario al alza, lo que genera incertidumbre.
Para enfrentar este escenario se sugiere buscar formas de disponer del capital necesario
para comprar los materiales que tienen un acelerado incremento de precios (como el
hierro, cobre). Asi, se asegura que el valor invertido en materiales tenga correspondencia
con el presupuesto.

El nuevo escenario politico del Ecuador marca incertidumbre en cuanto a las nuevas
formas de tributacidn, de participacion y rendicidon de cuentas. Sin embargo, al mismo
tiempo debido a que el déficit habitacional es grande en el pais se da un impulso al sector,
tanto para promotores como para consumidores. Sin embargo, la focalizacidn de créditos
hipotecarios para vivienda se centran en el nivel econdmico bajo.

Es importante revisar constantemente la relacidn entre los costos del proyecto y el precio
de venta en el mercado. En un escenario incierto, con una fuerte inflacion, el analisis de la
competencia nos permite definir cual es la estrategia que el mercado esta asumiendo: si
al incrementarse los costos sube el precio de venta sin perder su rentabilidad, o si este
sector asume parte de la inflacion.

Monitorear constantemente a la competencia nos ayuda el momento de implementar la
politica de precios. Asi podremos proponer precios acordes a la capacidad adquisitiva de
nuestro potencial comprador y coherentes con el mercado.

Las etapas planificadas son adecuadas para el funcionamiento del proyecto. Cumplir con
estos tiempos asegurard tener un eficiente retorno del capital y, por lo tanto, una
rentabilidad adecuada. Para lograr este propdsito es indispensable cumplir con las metas
de ventas, entonces, se vuelve indispensable una eficaz estrategia de comercializacion
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Un objetivo del proyecto es bajar los costos cuidando la calidad del producto. Lo que nos
permitira subir el porcentaje de descuento en preventas, de esta forma podremos ofrecer
un precio de introduccién al mercado muy atractivo para nuestros clientes.

Algunas de las estrategias para bajar los costos de produccién pueden ser: uso de
tecnologias que aceleren los procesos, eficiencia en el uso de materiales, convenios con
proveedores y contratistas (trueques), trabajo cooperativo con el capital del cliente,
buscando acuerdos en los que todos ganen y de esta forma asegurar la viabilidad negocio
inmobiliario.

Entrar a competir con un estilo propio fortalecerd enormemente al proyecto y al equipo
encargado del mismo. Al buscar la diferencia nos arriesgamos a proponer elementos
novedosos que llamaran la atencidén de nuestros clientes potenciales. Para que la idea de
diferenciacién impacte en el cliente, es importante trabajarla como un eje que atraviesa
todos los dmbitos del proyecto.

+ VIABILIDAD =
3

MACROECONOMICO

B
I

CLIENTE
MERCADO COMPETENCIA
UBICACION
COMPONENTE PROYECTO ARQ.
ARQUITECTONICO — COSTOS

TECNICO

PLANIFICACION
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PRECIO
PROMOCION
INDICADORES

SENSIBILIDADES -

CUADRO 9.1.1 EVALUACION DE LA VIABILIDAD DEL PROYECTO
Fuente: L Estrella

El cuadro 9.1.1 es la evaluacion de viabilidad del proyecto en los diferentes ambitos que lo
componen. Se ha calificado la viabilidad del producto siendo el puntaje mas alto (5) el mas viable.
Vemos que el peso de la calificacién se inclina hacia la izquierda por lo que concluimos que el
proyecto es viable.

Sin embargo, consideramos de importancia reconocer que existen varios elementos que han
obtenido una calificacion media, que podria inclinarse hacia la derecha o izquierda haciendo
variar la viabilidad del proyecto. Ademas la calificacién mds baja estd dada para el cliente
potencial, factor importantisimo ya que de él depende el retorno del capital invertido12.

La promocidn y ventas han sido calificadas con una viabilidad mediana. Por lo que la
recomendacién es que para entrar en el negocio, es preciso asegurar el retorno de la inversion. Es
decir, se recomienda no iniciar la construccién hasta no tener cumplida la meta de preventas. De
esta manera se comparte el riesgo con otros inversionistas.

12 Se el otorg0 la calificacion de 2 por las dificultades que este cliente tiene para acceder al crédito.
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GRIDCON Inteligencia Inmobiliarias, “Analisis de Demanda de Vivienda 2007, Ciudad de
Quito”, Mayo, 2007
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ENTREVISTAS CON ESPECIALISTAS

Entrevistas a promotores inmobiliarios y visitas a los proyectos: Alguer, Tizzona,
Villa Magna, Britania, Los Ceibos, Tizzona, Nuala, Prados del llal, Canova,
Mayo - Julio 2008

Entrevistas telefénicas a encargados de ventas de proyectos Splendor, M. Merino,
I. Caceres, Akari, Tizzona, Alguer, Britania, Nuala, Prados del llal6, Canova,
Sevres, Mayo — Julio 2008

Visitas a proyectos de inmobiliaria Corufia, Mayo 2008

Informacién suministrada por promotores inmobiliarios y asesores comerciales en
la Feria de la Construccion 2008 de los proyectos: Los Ceibos, Angra, Prados del
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llal6, Canova, Calabria, Akari, Soa, indigo Gardens, Portal Santa Catalina, Junio
2008

Entrevistas con asesor financiero de la CFN para créditos para la construccion,
capital de trabajo, Julio 2008

Entrevista realizada con asesores tributarios del SRI, Agosto 2008
Entrevista Adriana Insuasti asesor comercial, proyecto Los Ceibos, Junio 2008

Entrevistas a Ing. Fabian Villacrés, Ing. Reinaldo Diaz sobre el tema de costos
de construccion, Junio 2008

Asesoria para la evaluacion del proyecto arquitectonico y planificacion, Arq.
Hernan Burbano y Arg. Francisco Ursua Cocke, Julio 2008

Asesoria legal para el proyecto, Abogada Patricia Estrella, Agosto 2008
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