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ABSTRACT

The present document is a business plan of the Real Estate Project named “CALOANSU”, located
in Monteserrin, north east side of Quito — Ecuador; and develops its feasibility.

CALOANSU is a project of departments and commercial, being built on a 1.600
m2 field. The project has 18 departments and 7 commercial, with areas from 99
until 155 m2 in the case of departments; and from 59 to 164 m2 for commercial.
The price by square meter in the case of commercial is $in 900/m2; and for
departments starts in $740/m2 without neither garage nor warehouse.

Nowadays, the changing conditions in the political and economic field make the investors to be
increasingly cautious at the moment of invest his resources; in the macro economical field, the
inflation has to be taken very seriously, especially in the moment of making budgets.

On the other hand, the profitability that Real estate offers is still good enough, so
the investors can take a chance in this type of business.

From the analysis of the offer and potential clients’ preferences, it can conclude
that the Project “CALOANSU?” fulfill with many of the preferences of those, such as
size, number of bedrooms, garages, security level, furthermore, the project is
located in a zone of main acceptance in the city.

As strength, the project has the minor average price by square meter in the
neighborhood, the size of the departments are also minor to the ones of the
competition, meeting the current requests of the clients.

The commercialization goal of the project is the closing of all the sales in the
building period that is eighteen months.

The economic result of the project, calculated from the cash flow, gives very
interesting figures:

NPV (net present value) equal to $ 194.600

IRR (internal revenue rate) equal to 41.54%

Since the NPV is greater than zero, it confirms the feasibility of the project from the
financial point of view.

Total cost of the project, equal to $1'913.800 and the total sales, 2'551.183, give a
profit of $ 637.385

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 17
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1.1 INTRODUCCION

El presente documento es un plan de negocios del Proyecto inmobiliario CALOANSU, y desarrolla

la viabilidad del mismo.

En la actualidad, las condiciones cambiantes en el ambito politico y econdmico, hace que los

inversionistas sean cada vez mas cautos al momento de invertir sus recursos.

Si bien en términos macroeconémicos la inflacion preocupa al pais, en especial a los
inversionistas, ésta es una variable que serd necesario tomar en cuenta la momento de la
presupuestacion de los proyectos, con el objetivo de no tener desfases entre lo estimado

inicialmente y el valor final de la obra.

Por otra parte, la rentabilidad que en la actualidad ofrece el sector inmobiliario, es todavia lo
suficientemente atractiva para que inversionistas se inclinen por este tipo de negocio, obligando

cada vez a optimizar sus desarrollos inmobiliarios, tanto en el aspecto técnico, como econdmico.

1.2 CONCLUSIONES DE LOS CAPITULOS

1.2.1 ENTORNO MACROECONOMICO

El sector de la construccion, estrechamente ligado a la economia del pais, atraviesa por un
proceso inflacionario importante, sin embargo, el sector inmobiliario puede ser atractivo en tanto

en cuanto se sigan cumpliendo los siguientes supuestos:

- Mantenimiento del sistema de dolarizacidon, lo cual permite condiciones de estabilidad
econdémica.

- Continuidad de las remesas de los emigrantes

- Precios altos del petréleo, mismo que son vitales en la economia ecuatoriana.

- Volumen significativo de créditos hipotecarios, con tasas de interés tendientes a la baja.

Con el cumplimiento de estos supuestos y con un manejo adecuado del fenémeno inflacionario,

se puede minimizar el riesgo en un proyecto inmobiliario.
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1.2.2 ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

Del andlisis tanto de la demanda como de oferta se puede concluir que el Proyecto CALOANSU
cumple con muchas de las preferencias de la demanda, como es el estar localizado en la zona de
mayor aceptacion de la ciudad, contar con caracteristicas como numero de dormitorios, garajes,

nivel de seguridad, nivel de acabados y por sobre todo de tamano.

Adicionalmente, el proyecto tiene el menor precio promedio por metro cuadrado de el sector, el
tamanfio de los departamentos son también menores a los de la competencia, acoplandose a los
requerimientos actuales de la demanda, por tanto el nivel final de los precios son en valor

absoluto bastante menores a los de la competencia.

El nivel de acabados asi como las caracteristicas particulares del proyecto CALOANSU, hace que la
competencia en el sector se reduzca a dos desarrollos inmobiliarios Unicamente, y de estos, tan

solo uno es el que representa una potencial amenaza al proyecto.

Es importante recalcar que para lograr el posicionamiento que el proyecto requiere, se necesita
adoptar estrategias de marketing adecuadas, con el objetivo de cerrar todas las ventas en el

periodo establecido de 18 meses.

1.2.3 COMPONENTE TECNICO - ARQUITECTONICO

CALOANSU es un proyecto de departamentos y locales comerciales ubicados en el Sector de

Monteserrin, sobre un predio de 1.600 m2.

El proyecto tiene 18 departamentos y 7 locales comerciales, con areas que van desde 99 hasta

155 m” en caso de departamentos; y desde 59 hasta 164 m? para locales.

Los precios por metro cuadrado en el caso de locales esta en $900/m?%; y para departamentos

empieza en $740/m” sin garaje ni bodega en los dos casos.
Los locales estdn en el rango de precios de 59.000 hasta 166.000 ddlares.

Los departamentos tienen un valor desde 79.900 hasta 131.800 ddlares.
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1.2.4 ESTRATEGIA COMERCIAL

El objetivo de la comercializacién del proyecto es lograr el cierre de todas las ventas en el periodo
de construccion, es decir en los dieciocho meses, lo cual da ventajas tanto al promotor como al
cliente; al promotor porque permite contar con recursos para la ejecucion y al cliente ya que
mientras mas temprano se cierre la venta, mas tiempo para poder completar el treinta por ciento

del valor del inmueble, a mds que puede tener la opcidén de un descuento importante.

La estrategia comercial para las ventas de un proyecto estd apuntalada en varios aspectos y

depende de todo un sistema estructurado para su éxito.
Los principales aspectos referidos a la estrategia comercial son los siguientes:

v" En el proyecto no serd necesario realizar preventas.
v' La fuerza de ventas propia serd la encargada de gestionar a los potenciales clientes del

proyecto.

La difusién del proyecto se la realizara a través de la revista “El Portal Inmobiliario” como uno de
los medios mas importantes en el aspecto de difusion; genera un nimero importante de visitas de

potenciales clientes hacia el departamento modelo en la obra.

Los anuncios en la prensa también han demostrado ser de gran ayuda al momento de atraer

clientes a la sala de ventas del proyecto.

Finalmente, el tener precios competitivos y un nivel de acabados de lujo; forma parte
fundamental de la estrategia comercial, ya que es por esta via que se espera captar el mayor

numero de potenciales clientes.

1.2.5 ESTRATEGIA FINANCIERA

El resultado econédmico del proyecto puro, que se calcula a partir del flujo de fondos del proyecto,

arroja cifras muy interesantes tanto para el VAN como para el TIR, que son:

VAN $194.600

TIR 41.54%
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Ya que el VAN>0 y la TIR es mayor que la tasa de descuenta adoptada del 24%; se confirma la

viabilidad del proyecto desde el punto de vista financiero.

Por otra parte, tomando en cuenta el costo total del proyecto, que alcanza un valor de $1’913.800

y las ventas, que suman un total de 2’551.183, se tiene que la utilidad generada es de $ 637.385
Con esta utilidad, el margen y la rentabilidad del proyecto son las siguientes:

MARGEN (Utilidad/ventas) = 25.0% en 20 meses = 14.32% anual.

RENTABILIDAD (Utilidad / Inversion) = 33.3% en 20 meses = 18.82% anual.

Del analisis de sensibilidad, tanto al aumento de costos; disminucién de precios de venta y
disminucién de la velocidad de ventas; se puede concluir que el proyecto es no viable, si se

sucede lo siguiente:

0 Los costos aumentan en mas de un 14.72%
0 Los precios disminuyen en mas de un 10.46%

0 La expectativa de ventas es superior a los 20.76 meses.

El proyecto es mas sensible a la disminuciéon en la velocidad de ventas; por lo que es muy
importante tener la fuerza de ventas adecuada para lograr los objetivos en el periodo de

ejecucién del proyecto, es decir, 18 meses.

Si se toma en cuenta un financiamiento externo de $ 500.000; ésta genera un costo adicional al
proyecto de $ 80.000, que es el valor en el que disminuye la utilidad; sin embargo, los resultados

del VAN y de la TIR mejoran y se los muestra a continuacion

VANCON APALANCAMIENTO = s 268.939

TIR CON APALANCAMIENTO = 76.52%

1.2.6 ASPECTOS LEGALES

En referencia a la estrategia legal del proyecto CALOANSU se puede concluir lo siguiente:
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En cada una de las fases del proyecto, se debera prestar especial atencién en relacién a los
requerimientos legales, tanto municipales como de contrataciéon de personal, por otra parte, la
omisién o incumplimiento de una o mas normativas legales puede llevar al pago de fuertes multas

y los consiguientes retrasos en el cronograma del proyecto.

La contratacidon de un seguro contra todo riesgo minimiza la posibilidad de amenazas futuras y

por tanto, de contratiempos econémicos.
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2.1 INTRODUCCION

El sector de la construccién en el Ecuador es de suma importancia, siendo actualmente uno de los

sectores vitales en la economia del pais.

En el Ecuador, a partir del afio 2000, se elimina la incertidumbre cambiaria y el mal manejo de la
politica monetaria, por lo que la economia tiende a estabilizarse, siendo el sector de la

construccion uno de los mas favorecidos.

La actividad constructora se divide basicamente en tres grupos que son:

e Construccién de infraestructura
e Construccién edificadora

e Construccién industrial

La construccidn de infraestructura estd muy relacionada al Estado, se trata principalmente de
obra publica, lo que en el Ecuador representa entre un 60 y 65% del total de la actividad; es
ademds muy inestable ya que depende de los gastos de inversidn, mismos que son

continuamente reducidos para favorecer el gasto corriente.

El mayor porcentaje de oferta en este segmento esta concentrado en muy pocas empresas, que
teniendo la capacidad financiera para afrontar obras de gran envergadura, ponen una barrera de
entrada muy dificil de ser superada; paralelamente a esto, existen por otra parte, un nimero

considerable de subcontratistas dedicados a las obras mas pequeiias.

Por otra parte, la actividad edificadora e inmobiliaria se desarrolla casi exclusivamente en el
ambito privado, por lo cual estd muy relacionada y depende en gran medida del sistema
financiero nacional. Adicionalmente hay que considerar las remesas de los emigrantes, que en los
ultimos afios han sido una extraordinaria fuente de financiamiento para muchas personas que

han comprado vivienda.

En el 2.007, las remesas alcanzaron una cifra superior a los 3.000 millones de délares. De la cual

un gran porcentaje ha estado destinado a la compra de vivienda y/o construccion de inmuebles.

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 25
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2.2 INDICES MACROECONOMICOS

Los indicadores macroeconémicos constituyen los agregados exdgenos relacionados con la solidez
del sistema financiero, como el movimiento de la balanza de pagos, la flexibilidad de la politica
fiscal, la creacion de divisas, la produccién y la productividad econdmica, la inflacidon considerando
sus principales componentes: precios al productor y al consumidor, la inestabilidad de los tipos de
cambio y las tasas de interés, entre los mas importantes. Este tipo de variables pueden sefialar
desequilibrios que afectan a los sistemas financieros, por lo que tienden a ser indicadores

anticipados.

Todo proyecto dentro de un pais esta influenciado por su economia, en ese contexto, el
conocimiento de las variables que miden su desarrollo es de suma importancia para el éxito de un
desarrollo inmobiliario; en tal virtud, se analizan las principales variables macroeconémicas, como

son:

2.2.1 PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB)

Ya que la Construcciéon se encuentra estrechamente ligada a los ciclos de la economia, al analizar

ésta se tiene un mejor entendimiento de la evolucién de la industria.

El PIB del afio 2.007 alcanzd una cifra de USDS 44.490 millones y se espera un crecimiento del 9%

para el afio 2.008, es decir, un valor de USDS 48.508 millones (dato previsional del BCE)

GRAFICO 2.1.: PIB Y PIB PER CAPITA
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PRODUCTO INTERNO BRUTO Y PER CAPITA
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GRAFICO 2.2.: PIB REAL Y PIB REAL PER CAPITA
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Como puede observarse en el gréfico 2.1, el PIB ha evolucionado de manera positiva a partir de la
crisis financiera de finales de los noventa, periodo a partir del cual ha tenido un crecimiento

sostenido, debido en gran parte, a la dolarizacién adoptada en enero del afio 2.000
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Hay que tomar en cuenta que el sector de la construccién y en particular de vivienda tiene un
aporte importante, y que para el afio 2.008, se espera llegar a cifras de USD $1.900 millones; el

siguiente grafico, muestra la evolucion del PIB de la construccién, asi como el de vivienda.

GRAFICO 2.3 PIB DE LA CONSTRUCCION EN EL ECUADOR
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30,000

Elrie  ElriB cONSTRUCCION EEIPIB VIVIENDA

Fuente: Banco central del Ecuador, Boletin mensual, Cuadro Nro. 4.3.2
Elaborado por: Fabian Villacrés Diaz

GRAFICO 2.4 PIB DE LA CONSTRUCCION Y VIVIENDA EN EL ECUADOR (%)
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Ya que el sector de la construccién estd compuesto por obra publica, obra industrial y vivienda, al
analizar la evolucién del sector inmobiliario en particular, se puede ver que la tendencia es la
misma.

Se pude observar también que el desenvolvimiento del sector de la construccion y en particular el
de vivienda, esta intimamente relacionado con la variacién del PIB, ambos sectores evolucionan
de manera idéntica y la contribucion porcentual al PIB se mantiene practicamente inalterada,

como se muestra en la figura 2.4

2.2.2 INFLACION

La inflacidn es un indicador que mide la variacién del indice de precios al consumidor del Area
Urbana (IPCU), y que refleja el promedio ponderado de precios de bienes y servicios de consumo
de acuerdo a la participacion de todos y cada uno de los componentes de dichos bienes y servicios

en el gasto de los consumidores.

La inflacién es un indice muy importante ya que determina en gran medida la estabilidad de un
pais, en el caso especifico del Ecuador, existe una marcada tendencia antes y después de la

dolarizacidn, etapa en la cual este indicador pasé a tener una sola cifra.

En el siguiente gréfico, se puede observar el desenvolvimiento de los indices de precios al

consumidor (IPC)
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GRAFICO 2.5: IPC

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
Elaborado por: Fabian Villacrés Diaz

En la actualidad, para el mes de Enero la inflacién ha sido de 1,14%' Y de acuerdo al Banco

Central del Ecuador, para este afio 2.008 se espera un valor de inflacién de 9.29%°

En los ultimos meses, ha existido un alza de materiales de construccidn significativa, en especial

de acero de refuerzo, madera, por lo que se espera una afectacién en los costos.

En el siguiente grafico se muestra la inflacion acumulada desde el afio 1996 hasta la fecha mayo

del 2.008.

GRAFICO 2.6: EVOLUCION ANUAL DE LA INFLACION

! Banco Central del Ecuador, inflacién mensual
2 Banco Central del Ecuador, previsiones de infla@i®08

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 30



FABIAN VILLACRES DiAZ MDI

Inflacion Acumulada
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Fuente: Superintendencia de Compaiiias
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Como puede observarse en el grafico anterior, la inflacion ha ido creciendo a niveles que

permiten predecir un valor de dos cifras.

En el mes de enero, el cual histéricamente es inflacionario, ésta registré una variacion de 1,14%,
como consecuencia del incremento en las categorias de alimentos y bebidas no alcohdlicas,
bebidas alcohdlicas, tabacos y estupefacientes y en la categoria de restaurantes y hoteles. La

inflacion anual alcanzé una variacién de 4,19% vy la inflacion acumulada se establecié en 1.14%
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Causas del incremento:

Se evidencian varios factores entre los que resaltan, en orden de prioridad: 1) Incremento de
salarios que fomenta la demanda y costos de produccidn, 2) Aumento de la especulacién en la
intermediacion comercial, 3) Aumento de precios internacionales lo que afecta el costo de
insumos, 4) Enero es un mes histdricamente inflacionario. Hay ajustes de precios en empresas por
inicio de afio (En diciembre bajan precios y en Enero se ajustan las reducciones y estrategias para
el nuevo afio), 5) Factores climaticos, 6) ICE (consumidores de tabaco y suscriptores de tv por

cable).

Sobre la inflacidén por ciudades:

Las ciudades que registraron variacion en inflacién mensual por encima del promedio nacional,
fueron: Esmeraldas (1,51%); Manta (1,34%); y Ambato (1,29%); mientras que por debajo del
promedio nacional se encuentran las ciudades de: Loja (1,12%); Cuenca (0,75%); Machala (0,80%);
Quito (1,02%); y Guayaquil (1,14%). A nivel regional la Sierra tuvo un crecimiento de 1,06%,

mientras que en la Costa fue de 1,24%.

2.2.3 EMPLEO

El desempefio de un pais se lo puede determinar en gran parte por la cantidad de personas que se
encuentran empleadas, dentro del aspecto ocupacional, hay que distinguir tres grupos, que son

los empleados, desempleados, subempleados
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GRAFICO 2.7: DESOCUPACION EN EL ECUADOR
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Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

El desempleo se define como la parte proporcional de la poblacién econémicamente activa que se
encuentra involuntariamente inactiva. Como se puede observar en el grafico anterior, el

desempleo actualmente se encuentra en el orden del 9% mientras que el subempleo esta en el

orden del 40%, como se muestra a continuacion:

- |
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GRAFICO 2.8: SUBOCUPACION EN EL ECUADOR
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Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Tradicionalmente, el sector de la construccidn, es uno de los que ofrece mayores fuentes de
empleo, alrededor de 287° mil entre empleos directos e indirectos; hay que recordar que esta
industria absorbe mucha mano de obra no calificada, debido en buena parte al sistema

constructivo tradicional.

2.2.4 TASAS DE INTERES

En referencia al financiamiento para vivienda, se puede mencionar que entre las instituciones
financieras, los bancos privados y mutualistas, cubren mas del 90% de todo el crédito otorgado, y
entre estas dos, la Banca privada cubre alrededor del 70%, por lo que puede decirse que ésta
institucion es la mas importante y principal a tomar en cuenta en el andlisis de las tasa a las cuales

se conceden los créditos.

% Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC

- |
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En el grafico 2.9, puede apreciarse el valor de las tasas efectivas anuales.

GRAFICO 2.9: TASAS DE INTERES
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Fuente: INSTITUCIONES FINANCIERAS
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz
Fecha: Junio 2.008

En cuanto a la tasa de interés referencial de los créditos se puede observar en el grafico 2.10 que
la tendencia en los ultimos meses es estable, se trata de una variable de suma importancia, ya
gue es definitiva al momento de acceder a un préstamo para la adquisicion de una vivienda, un
solo punto porcentual representa un monto considerable de dinero en una cuota mensual de un

inmueble, tomando en cuenta que este tipo de crédito tiene una duracion de hasta 15 afios.

A manera de ejemplo, al momento de comprar un departamento de 80.000, con un
financiamiento para el 70%, es decir $56.000, la cuota mensual a pagarse con una tasa de interés
de 12.5% a 15 afios es de $ 690,21; al tener una tasa de 11,5% (1% mas baja), la cuota mensual

desciende a 654,19; es decir un 5,22% menor a la cuota inicial.

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 35



FABIAN VILLACRES DIAZ MDI

GRAFICO 2.10 TASA ACTIVA PARA VIVIENDA

Fuente: INSTITUCIONES FINANCIERAS
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Como generalidad, las tasas activas se mantienen regulares con una variacién hasta un 3% que
influye a quienes desean optar por un crédito a largo plazo para adquirir una vivienda, como se

cito en el ejemplo anterior.

El costo de oportunidad actual para inversidn de la tasa pasiva se mantiene en promedio en un 4%
a 6%, creando por tanto un oportunidad en los proyectos inmobiliarios para quienes desean

mejores rendimientos de su dinero y en plazos que usualmente estd entre 1 a 2 afios.
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2.2.5 REMESAS DE LOS INMIGRANTES

La compra y construccién de inmuebles se ha visto muy favorecida por el dinero enviado por los
emigrantes. El Banco Central del Ecuador reporta que en el afio 2.007 (previsional), las remesas
alcanzaron un valor de 3.013 millones de ddlares, siendo uno de los rubros de mayor importancia

en la economia ecuatoriana.

En el siguiente grafico, se puede apreciar la evolucion de las remesas a partir del afio 1.998 hasta

la fecha.

GRAFICO 2.11 REMESAS DE LOS EMIGRANTES
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Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Boletin Mensual, Cuadro Nro. 3.2.1
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

A partir del afio 2.001, las remesas han crecido sostenidamente y se han convertido en un factor

muy importante en el desarrollo del pais.
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2.2.6 RIESGO PAIS (EMBI ECUADOR)

El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido abordado académica y empiricamente

mediante la aplicacién de metodologias de la mas variada indole:

e Utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de paises emergentes de Chase JP
Morgan

e Sistemas que incorpora variables econdmicas, politicas y financieras

El EMBI se define como un indice de bono de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento

en los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera.

Se expresa como un indice o como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del

tesoro de los Estados Unidos.

GRAFICO 2.12: RIESGO PAIS
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Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Boletin Mensual, Cuadro Nro. 3.2.1
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz
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Las condiciones actuales del pais, indudablemente presentan mejoria en muchos de sus
indicadores macroecondémicos, la inflacion por otra parte, se encuentra en niveles que merecen
especial atencion, por lo que serd necesario tener en cuenta este factor macroecondmico al

momento de presupuestar cualquier proyecto inmobiliario.

El flujo de dinero proveniente de los inmigrantes, ha seguido una tendencia alcista y no se prevé

una reduccion en el corto plazo.

Es importante mencionar que el precio del petréleo es fundamental en las finanzas del pais, y

mientras este en precios altos, se prevé cierta estabilidad.

Por otra parte, los depdsitos bancarios se han mantenido estables y si bien el crédito hipotecario
ha disminuido, esto se debe en gran parte a las expectativas de los potenciales compradores a

una baja en las tasas de interés.

Ya que el negocio inmobiliario necesita importantes cantidades de dinero y la toma racional de
riesgos por todos los factores externos a los que se estd sometido, es de suma importancia

disminuir los riesgos.
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2.3 CONCLUSIONES

De acuerdo con las cifras indicadas, se puede concluir que el sector de la construccién,
estrechamente ligado a la economia del pais, atraviesa por un proceso inflacionario importante,
sin embargo, el sector inmobiliario puede ser atractivo en tanto en cuanto se sigan cumpliendo

los siguientes supuestos:

- Mantenimiento del sistema de dolarizacién, lo cual permite condiciones de estabilidad
econdémica.

- Continuidad de las remesas de los emigrantes

- Precios altos del petréleo, mismo que son vitales en la economia ecuatoriana.

- Volumen significativo de créditos hipotecarios, con tasas de interés tendientes a la baja.

Con el cumplimiento de estos supuestos y con un manejo adecuado del fenédmeno inflacionario,

se puede minimizar el riesgo en un proyecto inmobiliario.

- |
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CAPITULO III
ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 DEMANDA

3.1.1 INTRODUCCION

II estudio de la demanda es uno de los factores mds importantes al momento de disefiar un

producto inmobiliario, tanto su ubicacién, dimensionamiento y caracteristicas deben ser una

consecuencia del estudio de las preferencias de los potenciales clientes.

Para la obtencidon de informacidn primaria se ha recurrido a la conformaciéon de dos grupos
focales, el primero de 9 personas y el segundo de 10; la informacidn secundaria se la ha tomado

del estudio “Analisis de la Demanda Quito 2.007” realizado por la empresa consultora Gridcon.

El proyecto CALOANSU se encuentra ubicado en Monteserrin, al norte de la ciudad de Quito y uno
de los sectores de mas rapido crecimiento en la actualidad; adicionalmente, el proyecto tiene

como cliente potencial al de NSE medio alto.

3.1.2 INTENCION DE ADQUIRIR UNA VIVIENDA

La intencién de adquirir una vivienda en Quito, durante los préoximos tres afios; se la puede

apreciar en el siguiente gréfico, el mismo que muestra que el 39% de los hogares de esta ciudad
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tiene interés en adquirir una solucién habitacional, consecuentemente, el 61% de los hogares, no

la tiene.

Es de importancia mencionar que los datos expuestos corresponden al final del afo 2.007, sin
embargo, la tendencia practicamente no ha variado, ya que en el aifio 2.005, esta intencion de

compra fue del 38%.

GRAFICO 3.1 INTENCION DE COMPRA
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

3.1.3 PLAZO PARA LA ADQUISICION DE LA VIVIENDA
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El plazo para la adquisiciéon de una nueva vivienda, en el sector medio alto, al que pertenecen los
potenciales clientes del proyecto Caloansu, se encuentra en 2.30 afios, como se muestra en el

siguiente cuadro de barras.

GRAFICO 3.2 PLAZO PARA LA ADQUISICION DE LA VIVIENDA
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

3.1.4 FINALIDAD DE LA NUEVA VIVIENDA

De acuerdo al ultimo estudio realizado por Gridcon, la finalidad de la vivienda ha tomado un
nuevo giro hacia la inversién y/o arrendamiento, en el siguiente grafico se puede apreciar cémo

estdn distribuidas las preferencias para el NSE medio alto y alto.
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GRAFICO 3.3 FINALIDAD DE LA NUEVA VIVIENDA
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés D.

3.1.5 CONDICION ACTUAL DE LA VIVIENDA

En Quito, la tendencia de los hogares al arriendo se ha incrementado en los ultimos afios,

consecuentemente, ha disminuido el volumen de aquellos que habitan en una vivienda propia.

En el siguiente grafico, se puede apreciar la composicién actual de la vivienda en Quito hacia el

final del afio 2.007.
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GRAFICO 3.4 OCUPACION ACTUAL DE LA VIVIENDA
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

3.1.6 PREFERENCIA RESPECTO AL TIPO DE VIVIENDA

En Quito, existe una preferencia sostenida respecto a la preferencia por CASA como tipo de
vivienda, sin embargo hay que tomar en cuenta que esta es una preferencia aspiracional, ya que,
como se vera mds adelante, también el norte de Quito sigue siendo el sector preferido, sin
embargo, en este sector existe una marcada orientacién hacia los departamentos, principalmente
esto se debe a la poca disponibilidad de terrenos en el sector y a su alto costo, razones por las

cuales es mas conveniente la edificacién en altura.
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GRAFICO 3.5 PREFERENCIA RESPECTO AL TIPO DE VIVIENDA
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

3.1.7 PREFERENCIAS POR EL SECTOR

Existe todavia la tendencia por el sector norte de la ciudad de Quito, si bien esta ha disminuido en
los ultimos afios y se ha marcado mas preferencia por los valles (especialmente el de Cumbay3d) y
el sur de la ciudad, no obstante, sigue siendo el sector norte el que mayor porcentaje de

preferencia tiene de entre todos los de la ciudad.

En el siguiente grafico se muestra la composicion (porcentajes) de las preferencias para la ciudad

de Quito hasta diciembre del 2.007
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GRAFICO 3.6 PREFERENCIAS DE SECTOR
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Fuente: Gridcon, Andlisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

3.1.8 CARACTERISTICAS DE LA NUEVA VIVIENDA

Para analizar las caracteristicas de la nueva vivienda demandada por los hogares de Quito, se
tomaran en cuenta cuatro aspectos importantes que son: tamafo, numero de dormitorios,

numero de parqueaderos y el precio.

En cuanto al tamafo, como puede observarse en el grafico 3.7, la preferencia respecto al area de
la vivienda ha disminuido respecto al afo 2.005, esto se debe principalmente a que el aumento
de precios de los inmuebles hace que la gente prefiera unidades de vivienda cada vez mas

pequefios, para compensar de alguna manera el fendmeno mencionado.
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En referencia al NSE medio alto, la preferencia para el 2.007 seialaba areas de 163 metros

cuadrados.
GRAFICO 3.7 AREAS DE VIVIENDA PREFERIDAS
(Promedio m ?)
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

En referencia al nimero de dormitorios preferido, un 55% de los hogares consultados prefieren

vivienda de tres dormitorios, la opciones de dos y cuatro unidades se muestra en el gréfico 3.8

GRAFICO 3.8 NUMERO DE DORMITORIOS PREFERIDO
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

En referencia al nimero de parqueaderos, la preferencia para el NSE medio alto esta en 1.4

unidades; en el grafico siguiente se puede apreciar la preferencia para cada uno de los NSE.

GRAFICO 3.9 PREFERENCIA DEL NUMERO DE PARQUEADEROS
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.
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Otro aspecto de fundamental importancia son los atributos que una vivienda debe poseer, de la
Investigacion realizada por Gridcon, los principales atributos son los siguientes en orden de

importancia:

- SEGURA

- ACOGEDORA

- ESTE BIEN UBICADA

- TENGA BUEN ASPECTO
- TENGA PLUSVALIA

Finalmente, en cuanto al precio de las viviendas, la aspiracién de la demanda es hacia la baja en

todos los NSE; en el grafico 3.10, se puede apreciar la preferencia de los precios al afio 2.007
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GRAFICO 3.10 PRECIOS DE LAS VIVIENDAS
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

3.1.9 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA

El volumen total de familias habitantes en Quito es aproximadamente 480,142 considerando que
un hogar de la capital ecuatoriana esta compuesto, en promedio, de 4.3 miembros, esta cifra que

equivale al MERCADO POTENCIAL (Demanda Inmobiliaria Total - DT).

Las familias quitefias QUL ERGEELLUTTMIEGGE hasta dentro de tres afios -Demanda

Potencial (DP)-, equivalen al 39.01% de la poblacién, es decir, a 187,303 hogares.
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Los mayores porcentajes estan entre los hogares dispuestos a adquirir vivienda en los plazos mas
largos: mas de 2 afios (53.5%) y entre 1 y 2 aios (30.8%); como se puede observar en el grafico

3.11
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GRAFICO 3.11 COMPOSICION DE LA DEMANDA POTENCIAL
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.
Los hogares quitefios interesados en adquirir vivienda (DP) son 187,303; 77% de los cuales
pertenece a los estratos del medio hacia abajo, y el 23% a los mds altos, como se muestra en el

grafico 3.12
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GRAFICO 3.12: COMPOSICION DE LA DEMANDA POR
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Fuente: Gridcon, Andlisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

La DPCT (Demanda Potencial Calificada Total) estd conformada por los hogares que cumplen los

siguientes requisitos:

- interés en adquirir vivienda

- tienen la capacidad legal y econdmica para hacerlo.

En Quito 39,344 hogares cumplen con estos requisitos; la composicién de esta demanda se

muestra en el grafico 3.13

GRAFICO 3.13: DPCT DE ACUERDO AL NSE
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

De entre la demanda mostrada en el grafico anterior, existe una diferenciacién por la forma de
pago, es decir, a crédito y de contado; en el siguiente gréfico se muestra la composicién en cada

una de estas opciones en cada uno de los NSE de la demanda.

El gréfico corrobora lo que anteriormente se habia mencionado, es decir, una preferencia
marcada por la opcidn de crédito (mayor al 70%) de una institucion financiera, preferentemente

de bancos y mutualistas.

GRAFICO 3.14: PREFERENCIAS DE PAGO DE ACUERDO AL NSE
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Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

3.1.10 PERFIL DEL CLIENTE

3.1.10.1 DATOS GENERALES

El Proyecto inmobiliario CALOANSU tiene como cliente potencial al de NSE medio alto.

El NSE del cliente se identifica en relacidn a sus ingresos, nivel de educacion, actividad, habitos de

consumo y tamafio de familia tipica.

La cuota mensual que se necesita para la adquisicion de la vivienda se determina en funcidn de
los precios de venta y de las condiciones actuales de las instituciones financieras con respecto a

los créditos hipotecarios.

- |
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Actualmente, la modalidad de venta que tiene el Proyecto CALOANASU y que rige en la mayoria

de productos es la siguiente:

- Reservai..enne.. 10% del valor del inmueble

- Alaentrega del inmueble......... 20%

- Alaescrituracion del inmueble... 70%
TOTAL.coviiieeeeeriieiene 100%

Las caracteristicas de los créditos actualmente son las siguientes:

Plazo:......ccue... Hasta 15 anos

Interés.............. Desde el 8% anual (Banco del Pacifico) hasta

El 14% en otras instituciones financieras.

Monto a financiar:.. Hasta el 80% del valor del inmueble, 70% en la mayoria de

instituciones Financieras.

Con estas condiciones de crédito, se realiza el calculo de la cuota para dos tipos de departamento,
se ha tomado el de menor y mayor precio, para tener el rango en el cual varian las demas

unidades de vivienda.
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TABLA 3.1 CUOTAS MENSUALES DE CREDITO HIPOTECARIO AL 11% ANUAL Y VARIAS OPCIONES DE

PLAZO.

Fuente: BCE, tasas de interés

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

Como pude observarse en la tabla anterior, las cuotas mensuales de un crédito hipotecario de 15
afios 0 mas son muy poco sensibles al aumento de tiempo, esta afirmacion se ilustra en el gréfico

3.15
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GRAFICO 3.15: CUOTA MENSUAL SEGUN EL PLAZO DE UN CREDITO DE $ 41.496

5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Fuente: BCE, tasas de interés

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

Considerando un plazo de 15 afios para el pago del crédito hipotecario, se tiene que el local
comercial de menor precio deberia pagar una cuota mensual de $ 472 ddlares, por otra parte, el
valor de la cuota no debe ser mayor al 30% de los ingresos familiares totales, en tal virtud, el
ingreso familiar del potencial cliente deberia ser de al menos $ 1572 ddlares mensuales, es decir,

un cliente de nivel econdmico medio alto o alto.

3.1.10.2 INGRESOS FAMILIARES

Markop, “Investigacidn de mercados 2007” y Gridcon, “Estudios de Demanda de Vivienda 2.007”,

proveen una descripcidn acerca del nivel socioecondmico del pais; esta informacién es
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desarrollada bdsicamente para investigacidon inmobiliaria, es decir, para determinar los grupos

objetivos y de esta manera identificar y sus preferencias.

En el siguiente cuadro, se muestra los datos del estudio en mencién, del cual es particularmente

importante la informacién de ingresos mensuales por hogar.

TABLA 3.2 CLASIFICACION DE LOS GRUPOS SOCIOECONOMICOS

Y SUS NIVELES DE INGRESO FAMILIAR

Fuente: Gridcon, Andlisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

El Proyecto inmobiliario CALOANSU, al tener como cliente potencial al de NSE medio alto, toma

en cuenta sus preferencias para poder configurar un producto acorde a sus expectativas.

Otras caracteristicas del cliente potencial de NSE medio alto son:

- Vanguardista, esta acorde a la ultima tecnologia
- Tiene habilidades de liderazgo, muchos poseen sus propios negocios.

- Valora la independencia.

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 64



FABIAN VILLACRES DiAZ MDI

- Dispuesto al cambio y asume retos.

- Le gusta viajar frecuentemente.

3.1.10.3 FORMA DE PAGO

A excepcion del NSE bajo, en todos los demds NSE, existe una marcada preferencia por el crédito
al momento de la adquisicion de la vivienda, si bien esta ha disminuido respecto a afios
anteriores, en el grafico 3.16 se puede observar que el porcentaje de hogares que necesitan de

una institucion financiera es todavia muy elevado.

GRAFICO 3.16: PREFERENCIA DE CREDITO PARA LA COMPRA DE VIVIENDA

2007
Crédito ol
—_ 84 86 83
S 76 8
TOTAL ALTO MEDIO ALTO MEDIO TIPICO MEDIO BAJO BAJO
B Nivel Socioeconémico

Fuente: Gridcon, Andlisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.
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Es importante mencionar que de entre las instituciones financieras preferidas al momento de
solicitar crédito, los Bancos tienen una 61.6% de preferencia, seguido de las cooperativas y

mutualistas; en el grafico 3.17 Se puede apreciar la composicion de las preferencias.
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GRAFICO 3.17 ENTIDADES PREFERIDAS PARA CREDITO HIPOTECARIO

Otro

Financiera 2007
0,
2 5% 1.6%

Mutualista
13.4%

Banco

. 61.6%
Cooperativa

19.1%

Fuente: Gridcon, Analisis de la demanda 2.007
Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

De entre los bancos, el Banco del Pichincha es el de mayor preferencia al momento de solicitar un

crédito; La composicion es la que se muestra en el grafico 3.18

GRAFICO 3.18 PREFERENCIA DE BANCOS

Austro MM Jaramillo
1.5% 1.0%

Guayaquil
15%
De Fomento

C.20%
De vivienda

5.1%
Pacifico
5.6%

Rumifiahui 2007
0.5%
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Fuente: Gridcon, Andlisis de la demanda 2.007

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

3.2 LA COMPETENCIA

3.2.1 UBICACION DE LA COMPETENCIA

El entorno en el cual se encuentra el proyecto CALOANSU es una zona de rapido crecimiento, no
solo por la cercania a colegios y zonas comerciales, sino porque ofrece varias alternativas

importantes al momento de elegir una vivienda.

Se considera competencia del Proyecto CALOANSU, a todos los desarrollos inmobiliarios dentro
de la zona de Monteserrin, que tienen caracteristicas similares, tanto en el precio, areas,

acabados y servicios en general.

Los proyectos que estan en la zona se muestran en la imagen 3.1

CUADRO 3.3 PROYECTOS DE LA COMPETENCIA
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Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.
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3.2.2 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

En el cuadro 3.4 se muestra el nimero de unidades de vivienda de cada uno de los proyectos en el

sector, asi como el precio por metro cuadrado promedio, es importante mencionar que en el

precio por metro cuadrado promedio mostrado, no se incluye parqueaderos, para tener una base

uniforme de comparacion.

CUADRO 3.4 PRECIOS POR_METRO CUADRADO Y NUMERO DE UNIDADES DEL PROYECTO

Nombre del programa

# de vivendas

Area privada

FICHA DE LA COMPETENCIA

Precio

Costo/m2

Ingreso Familiar

ICALO ANZU 18 dep. 7 locales Desde 97,20 m2 hasta 155m2 |Desde $79.928 dep. y [Desde 740/m2 $ 2,100
$62.610 local
[Torres Terranova 75 Departamentos Desde 133 m2 Desde $121.000 Desde $ 870/m2 $ 3,200
ITorres Maldonado 6 casas, 6 Dep, 4 suites _|Desde 78 hasta 170 m2 desde $43.000 Desde $ 850/m2 $ 1,100
Edificio Cervantes 5 Departamentos Desde 56.47 hasta 176.53 Desde $44.611 Desde $790/m2 $ 1,200
Edificio Jativa 7 Departamentos Desde 100 m2 Desde $ 70.000 Desde $ 700/m2 $ 1,900
Edificio Orion 11 Departamentos Desde 86 m2 Desde $ 68.800 Desde $ 680/m2 $ 1,800
Edificio Olimpus Il 12 Departamentos Desde 100 m2 Desde $ 80.000 Desde $ 750/m2 $ 2,100

Fuente: Informacién del mismo Proyecto

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

Finalmente en el cuadro 3.5 se muestran las unidades vendidas y por vender, con lo cual puede

determinarse la velocidad de venta de cada unos de los proyectos

CUADRO 3.5 VELOCIDAD DE VENTAS

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.
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En los siguientes cuadros se muestra las caracteristicas de todos y cada uno de los proyectos en la

cercania de CALOANSU.

3.2.3 FICHAS DE LOS PROYECTOS

CUADRO 3.6: A FICHA DEL PROYECTO CALOANSU

Elaborado: Fabidn Villacrés D

CUADRO 3.6 B: FICHA DEL PROYECTO TORRES TERRANOVA

- |
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Elaborado: Fabidn Villacrés D

CUADRO 3.6 C: FICHA DEL PROYECTO TORRES MIALDONADO

Elaborado: Fabian Villacrés D
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CUADRO 3.6 D: FICHA DEL PROYECTO EDIFICIO CERVANTES

Elaborado: Fabidn Villacrés D

CUADRO 3.6 E: FICHA DEL PROYECTO EDIFICIO JATIVA

Elaborado: Fabian Villacrés D
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CUADRO 3.6 F: FICHA DEL PROYECTO EDIFICIO ORION

Elaborado: Fabian Villacrés D

CUADRO 3.6 G: FICHA DEL PROYECTO EDIFICIO OLIMPUS Il

FICHA DEL PROYECTO

Sector Monteserrin
Nombre del programa Edificio Olimpus I
Direccion Grl. Dumay Membrillos
Promotores Arg. Fabian Aguilar V.

Tipo de vivienda Departamentos

# de vivendas 12 Departamentos
Numero de dormitorios Desde 3

Numero de bafos

Area privada Desde 100 m2

Sauna, turco, hidromasaje

Servicios comunitarios

Garage 2 por departamento Cuota inicial 30%
Tipo de acabados Lujo Afios plazo Hasta 15
Closets Cocinas Fecha de entrega Agosto 2.008

Inst. Lavanderia Unidad modelo S|

Calentamiento agua Financiamiento Cualquier Inst. Bancaria
Ascensor Ingreso Familiar $2,100.00
Cuarto de maquinas i Valor del Departamento 80,000
Material de paredes Estucadas pintadas 70% de credito 56,000

Precio Desde $ 80.000 ¥
Costo/m2 Desde $ 750/m2 Cuota a 15 afios al 11% $636
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3.2.4 COMPARATIVO DE LOS COMPONENTES

Una vez determinadas las caracteristicas de cada uno de los proyectos de la competencia, se
realiza unos graficos comparativos para determinar la relacién existente entre los precios por

metro cuadrado, nivel de acabados, areas y el nimero de unidades de vivienda.

En el grafico 3.19 se muestra una comparacion entre las areas minimas y maximas de cada uno de

los proyectos.

GRAFICO 3.19 AREAS MINIMAS Y MAXIMAS DE LOS PROYECTOS

F4 rs . e .
Areas nimimas Y maximas
300
250
L 200
gl 150
A
100
50
Torres . e 5 S fim AR
CALO ANZU TorresTerranova Edificio Cervantes Edificio Jativa Edificio Orion Edificio Olimpus II
Maldonado
D Areamenor 97 133 78 56 100 86 100
B Areamayor 155 250 230 177 160 170 193

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz
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Como se puede observar en el grafico anterior, El Proyecto CALOANSU esta en el promedio en lo
que se refiere a departamentos de menor area; sin embargo respecto a los departamentos de

tamafios mayores, el Proyecto CALOANSU tiene las unidades mas pequefias.

Es importante analizar también el tamafio de los proyectos, para lo cual se ha realizado el grafico

3.20, en el cual se muestra las unidades vendibles en cada uno de los desarrollos inmobiliarios.

GRAFICO 3.20 TAMANO DE LOS PROYECTOS

Tamaiode los Proyectos
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CALO ANZU TorresTerranova  Torres Maldonado  Edificio Cervantes Edificio Jativa Edificio Orion Edificio Olimpus I

NOMBRE DEL PROYECTO

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Como puede observarse en el grafico 3.20 el proyecto de mayor tamafio es Torres Terranova, el
cual al momento tiene en stock de 27 departamentos; seguido por el proyecto CALOANSU, el
mismo que tiene por vender al momento 15 unidades, entre departamentos y locales; todos los

demas proyectos son de menor tamafio.

Otro aspecto de importancia a ser analizado es el tipo de acabados del proyecto, en el grafico

3.21, se muestra los niveles de acabado para todos y cada uno de los proyectos.
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La primera conclusién que se puede obtener de la observacién de el grafico es que si bien existen
siete proyectos en el sector, Unicamente dos de ellos tiene en nivel de terminados del proyecto
CALOANSU, por tal razén se deberd poner mayor atencién en aquellos, ya que pueden

representar una futura amenaza para las ventas.

GRAFICO 3.21 TiPO DE ACABADOS DE LOS PROYECTOS

NIVEL DE ACABADOS e

nmm

CALO ANZU TorresTerranova Torres Maldonado Edificio Cervantes  Edificio Jativa Edificio Orion  Edificio Olimpus Il

Elaborado: Fabian Villacrés D

Finalmente en el grafico 3.22 se puede observar el valor de los precios promedio por metro
cuadrado, (no se ha tomado en cuenta el valor de parqueaderos, para tener una base uniforme de

comparacion)
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GRAFICO 3.22 PRECIO PROMEDIO POR METRO CUADRADO
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NOMBRE DEL PROYECTO

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Como puede observarse, el Proyecto Caloansu es el que menor precio promedio por metro
cuadrado tiene, seguido del edificio Jativa y Edificio Cervantes, los otros proyectos si bien tienen
precios promedio superiores, no tiene el nivel de acabados del Proyecto CALOANSU (ascensor por

ejemplo).

3.2.5 LIDERES EN LA ZONA
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En la zona existe Unicamente una sola constructora con una trayectoria de mas de veinte afios,
ésta es JAUREGUI GAIBOR CONSTRUCTORES, quienes son los promotores y constructores del

proyecto Torres Terranova.

Al Momento Jauregui Gaibor se encuentra desarrollando varios proyectos en toda la ciudad de

Quito, entre los mas importantes podemos destacar:

- Edificio Monitor, ubicado en el sector del Quitefio Libre
- Departamentos Zen, ubicado en el sector del parque La Carolina
- Edificio Caralis, ubicado en el sector del centro comercial El Bosque

- Edificio Valieri, ubicado en el sector del Hotel Savoy Inn.
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3.3 EVALUACION DE LAS FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE L A
COMPETENCIA

3.3.1 PRINCIPALES COMPETIDORES

El Proyecto Inmobiliario CALOANSU por sus caracteristicas particulares tiene dos principales

competidores que son:

- Torres terranova

- Torres Olimpus Il

Estos dos proyectos tienen caracteristicas de acabados similares a CALOANSU, sin embargo, sus

precios son mas altos.

En el cuadro 3.8 se puede apreciar el posicionamiento de CALOANSU respecto a sus principales
competidores, se tomara para comparacion los aspectos mas representativos que se muestran a

continuacion:

CUADRO 3.8: POSICIONAMIENTO DE CALOANSU FRENTE A LA COMPETENCIA

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 82



FABIAN VILLACRES DiAZ MDI

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

Los criterios de clasificacion utilizados han sido los siguientes:

Ubicacién: Por la cercania de estos tres proyectos, todos califican como A por su localizacidn

privilegiada.

Acabados: Los tres proyectos ofrecen acabados de lujo.

Reconocimiento de marca: Actualmente el proyecto que mas reconocimiento tiene es “Torres

Terranova” ya que Jauregui Gaibor han venido publicitando sus proyectos en forma continua

desde hace mucho tiempo, y en varios medios como son revistas, prensa, folletos etc.

Adicionalmente hay que recordar que Torres Terranova, al ser un proyecto de mayor tamano, y

estar un su fase final de construccién, tiene ya un posicionamiento consolidado en el mercado.

Areas verdes, equipamiento: Torres Terranova tiene un equipamiento completo, ya que entre las

caracteristicas de proyecto estan:

- CasaClub

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 83



FABIAN VILLACRES DiAZ MDI

- Piscina con cubierta corrediza y calentamiento solar.
- Saldn social con areas verdes y terrazas comunales.

- Estacionamientos cubiertos.

Tanto el proyecto CALOANSU como Olimpus I, si bien tienen areas verdes, no son del tamafio de

Terranova, y no poseen piscina, sauna, turco ni hidromasaje.

Fuerza Publicitaria: Tanto el proyecto CALOANSU como Torres Terranova tienen una fuerza

publicitaria basada basicamente en las siguientes estrategias:

- Publicidad en revistas especializadas
- Anuncios en las prensa

- Oficina de ventas en sitio

Sistema de Construccidn: La construccion tradicional en hormigén armado sigue siendo la

preferida por los potenciales clientes, de entre los proyectos en andlisis, CALOANSU y Torres
Terranova estan siendo construidos bajo este sistema; por otra parte, el edificio Olimpus Il se

monta sobre una estructura metalica.

Seguridad.- Tanto el Proyecto CALOANSU como Torres Terranova incluyen en sus proyectos las

siguientes caracteristicas:

- Video seguridad y control de accesos

- Ascensores con tarjeta

3.3.2 ANALISIS FODA

El andlisis FODA permite prever posibles riesgos y tomar acciones ante posibles amenazas,
maximizando la probabilidad de éxito del proyecto al potenciar las fortalezas y aprovechar las

oportunidades.
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FORTALEZAS:

Las fortalezas del Proyecto CALOANSU son las siguientes:

v El precio por metro cuadrado es el mas competitivo de la zona.

v" Los acabados de lujo que propone el proyecto, permiten diferenciarlo y reducen su

competencia a solo dos proyectos.

v" Ubicacién en una zona central, tranquila y consolidada con todos los servicios basicos,
cercano a colegios, supermercados y el nuevo hospital de Solca, tiene ademas acceso y

salida hacia importantes vias.

v" Existe concordancia entre las caracteristicas particulares del proyecto y las preferencias

de la demanda.

v La estructura de hormigén armado sigue siendo la preferida en el mercado.

v' Existe el financiamiento para toda la obra, tanto por el capital propio del promotor, el
apalancamiento con una institucién financiera sélida y el nivel de preventas logrado,

garantiza la culminacion fisica del proyecto.

v" El tamafio del proyecto es un atractivo para el cliente, quienes han pronunciado su

preferencia por desarrollos no muy grandes, es decir, menor a 30 unidades de vivienda.

v" La concepcién del drea tanto de departamentos como locales comerciales encaja de

buena manera con las preferencias actuales del mercado.
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DEBILIDADES:

v" El Promotor no tiene reconocimiento en el mercado Inmobiliario.

v" No se cuenta con el respaldo de una empresa inmobiliaria solida para la gestién de

ventas.

OPORTUNIDADES

v’ Potenciales clientes que buscan una alternativa de vivienda de lujo en el sector.

v Decrecimiento de las tasas de interés para créditos hipotecarios, llegando actualmente a

cifras de un solo digito, como es el caso del Banco del Pacifico.

v" Vigencia del sistema de dolarizacion.

AMENAZAS

La demanda por unidades de vivienda para el NSE medio alto y alto cada vez es mas

reducida, contrariamente a lo que pasa en vivienda para los sectores de NSE medio y

medio bajo.

v Existe mayor preferencia por casas que departamentos.
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v" Proyecto Torres Terranova, es un desarrollo consolidado con una aceptacion vy

posicionamiento importantes.

v' Existen actualmente en el sector, proyectos de nivel medio, que podrian afectar

seriamente la percepcidn de potenciales clientes acerca de la conveniencia del sector.

v" A nivel macro, existe incertidumbre especialmente en el dmbito legal, con una asamblea
constituyente que tiene la potestad de modificar impuestos, leyes, etc. potenciales
clientes podrian no tomar la decision de adquirir una vivienda, o en el mejor de los casos,

postergarla.

v Inflacidn en niveles cercanos a dos digitos.

3.4 CONCLUSIONES

Del andlisis tanto de la demanda como de oferta se puede concluir que el Proyecto CALOANSU
cumple con muchas de las preferencias de la demanda, como es el estar localizado en la zona de
mayor aceptacion de la ciudad, contar con caracteristicas como numero de dormitorios, garajes,

nivel de seguridad, nivel de acabados y por sobre todo de tamano.

Uno de los factores de éxito en la venta de los proyectos es el adecuado dimensionamiento de las
unidades de vivienda; en este sentido, el proyecto CALOANSU ha atendido las preferencias del

mercado, y prueba de ellos es el nivel de preventas logrado.

Adicionalmente, el proyecto tiene el menor precio promedio por metro cuadrado de el sector, el
tamanfio de los departamentos son también menores a los de la competencia, acoplandose a los
requerimientos actuales de la demanda, razén por la cual el nivel final de los precios son en valor
absoluto bastante menores a los de la competencia.
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El nivel de acabados asi como las caracteristicas particulares del proyecto CALOANSU, hace que la
competencia en el sector se reduzca a dos desarrollos inmobiliarios Unicamente, y de estos, tan

solo uno es el que representa una potencial amenaza al proyecto.

Es importante recalcar que para lograr el posicionamiento que el proyecto requiere, se necesita
adoptar estrategias de marketing que conlleven a aumentar la velocidad de venta que los

departamentos requieren.
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CAPITULO IV

COMPONENTE ARQUITECTONICO — TECNICO
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CAPITULO IV
COMPONENTE ARQUITECTONICO - TECNICO

4.1 LOCALIZACION

- |
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ALOANSU es un  proyecto

inmobiliario ubicado en Monteserrin, zona de
gran desarrollo inmobiliario en la actualidad,

orientado al estrato medio alto.
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IMAGEN 4.1 UBICACION DEL PROYECTO

Direccién: Julio Arellano y de las Malvas
Teléfonos: 3343272 / 2269438

Elaboracidn Fabian Villacrés Diaz.

4.2 LINDEROS Y AREA DEL PREDIO

Los linderos generales del proyecto son los siguientes:

- Norte: Calle de las Malvas, en 40.0 m de longitud
- Sur: Propiedad privada, en una longitud de 40.0 m de longitud.
- Este: Propiedad privada, en una longitud de 40.0 m de longitud.

- Qeste: Calle Julio Arellano en 40.0 m de longitud.

El forma del predio es cuadrada con una longitud por lado de 40.0 metros, obteniéndose por

tanto un area de terreno de 1.600 m>.

- |
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El predio es propiedad del Ing. Fabidn Mifio y la Sra. Carolina Mifo Balarezo, promotores y

propietarios del Proyecto.

4.3 INFRAESTRUCTURA URBANA

Al ser Monteserrin una zona consolidada, cuenta con todos los servicios basicos, se encuentra
cercano a varios colegios importantes de la ciudad, transporte, servicios, comercio cercano,
facilidad de accesos y salida hacia importantes avenidas como la Eloy Alfaro, Av. Granados, Av.

Oriental, Av. El Inca etc.

Dentro del mobiliario urbano, se puede mencionar los siguientes:

- Academia Cotopaxi - Supermaxi
- Liceo Internacional - Hospital de Solca
- Colegio USA - Colegio Blas Pascal

- Colegio Letort
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4.4 ORDENANZAS MUNICIPALES
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Los requerimientos municipales se muestran en el Informe de Regulacién Metropolitano del

predio del proyecto (Ver Anexo 1)

CUADRO 4.1 REQUERIMIENTOS MUNICIPALES DEL PROYECTO

Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Los requerimientos municipales en cuanto a COS vy altura se cumplen satisfactoriamente;
adicionalmente, los valores del proyecto alcanzan en promedio el 90% de los permitidos por el

municipio, lo que significa que el nivel de aprovechamiento del proyecto es muy bueno.

En el cuadro 4.2 se muestran los requerimientos de parqueos por parte del Municipio, asi como
los proporcionados en el proyecto; se puede concluir que no solamente se cumple con la
disposicion municipal, sino que en la mayoria de locales y departamentos, tienen la alternativa de

tomar un parqueo adicional.
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CUADRO 4.2 AREAS VENDIBLES Y REQUERIMIENTOS

MUNICIPALES DE PARQUEO

Fuente: Municipio del distrito metropolitano de Quito

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

En resumen, de los cuadros 4.1 y 4.2; todos los requerimientos impuestos por el Municipio han

sido cumplidos en su totalidad.
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4.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

CALOANSU es un proyecto de 18 departamentos, que van desde 99 m” hasta 155 m? 7 locales
comerciales con una area desde 59 m? hasta 164 m?, el proyecto tiene 45 parqueaderos cubiertos

y varios de visita.

Los departamentos constan de dos y tres dormitorios y poseen uno o dos parqueos segln su area;

mas una bodega.

Las areas de construccion y vendibles se muestran en el cuadro 4.3

CUADRO 4.3 AREAS DE CONSTRUCCION

AREAS DE CO R O

. - . -A.. AA 0 0 AR /\ 0 0
PARQUEADEROS Y 1,340.00 | 28.2% 675.00 19%
SIS BODEGAS 36.00 1%
PLANTA BAJA LOCALES COMERCIALES 1,017.00 | 21.4% 717.90 20%
15R pPISO DEPARTAMENTOS 800.00 | 16.8% 710.70 20%
2°° pIso DEPARTAMENTOS 800.00 | 16.8% 710.70 20%
3" PISO DEPARTAMENTOS 800.00 | 16.8% 710.70 20%
TOTALES 4,757.00 [100.0%| 3,561.00 100.0%

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

- |
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En el grafico 4.1 se puede apreciar la composicidon de las areas del proyecto, con lo cual se
concluye que las circulaciones tienen un peso importante en la proporcién seialada, esto se debe
principalmente a que en un proyecto de este nivel, existe la necesidad de ser generoso en los

parqueaderos y en circulaciones internas tanto en departamentos como locales comerciales.

GRAFICO 4.1 PROPORCION DE AREAS DEL PROYECTO

PROPORCION DE AREAS
PARQUEADEROS
14%
CIRCULACIONES BODEGAS
25% 1%
/ LOCALES
COMERCIALES
15%

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

La distribucién de los locales comerciales en la primera planta, asi como sus respectivas areas se

muestra en la imagen 4.3
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IMAGEN 4.3 AREAS DE LOS LOCALES COMERCIALES

IcClalga

7 Locales comerciales u oficinas con
bafo propio. 1 Salén comunal.
Parqueadero de visitantes con

=
=]

50 20 m?

59,20 m’

62,90 m’

164,40 m?

90,10 m*
147,70 m2
134,40 m?

5ala de Copropetarios

1
2
3
4
5
6
7
#*

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

Los 18 departamentos estan distribuidos en tres niveles, 6 en cada piso; la variedad de area
permite tener un rango de tamafio entre 99 m2 y 155 m2; en los siguientes graficos, se puede

apreciar la distribucion de cada uno de los departamentos del proyecto.

- |
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IMAGEN 4.4 DISTRIBUCION DE LOS DEPARTAMENTOS EN PLANTA

CEFRETRETTE 1 1 T
=)
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Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

IMAGEN 4.5 DEPARTAMENTO TIPO 1 (111.40 m2)

A3

Arquitectura Grafica

estebanxm @ gmail.com

bluepao2@gmail com

DEPARTAMENTO 1,7,13 (111,40 m2)
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Fuente: Arquitectura Grafica

Elaboracién: Arquitectura Grafica

IMAGEN 4.6 DEPARTAMENTO TIPO 2 (99.00 M2)
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Fuente: Arquitectura Gréfica

Elaboracidn: Arquitectura Grafica
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IMAGEN 4.7 DEPARTAMENTO TIPO 3 (109.90 m2)

Fuente:

DEPARTAMENTO 3,9y 15 (109,90 m2)

wi

Arquitectura Grafica

Elaboracion: Arquitectura Grafica

)7.20 M2

3
>
~n
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Fuente: Arquitectura Grafica

Elaboracidn: Arquitectura Grafica

IMAGEN 4.9 DEPARTAMENTO TIPO 5 (155.00 m2)
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DEPARTAMENTO 5,11,17 (155,00 m2)

e - —

Comedor

Fuente: Arquitectura Grafica

Elaboracidn: Arquitectura Grafica
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IMAGEN 4.10 DEPARTAMENTO TIPO 6 (138.20 m2)

Fuente: Arquitectura Grafica

Elaboracion: Arquitectura Grafica
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4.5.1 TIPO DE ACABADOS

Los acabados del proyecto corresponden a la linea de lujo, y son los que se sefalan a

continuacion:

GENERALES

v

C\

AN N N UL NEE NN

PUERTA PRINCIPAL BLINDADA

MUEBLES DE COCINA, CLOSETS, BANOS, PUERTAS DE PASO Y BARREDERAS DE LA FABRICA

“COCINAS INTERNACIONALES” ELABORADOS TODOS EN FORMICA

PLACAS ELECTRICAS ITALIANAS MARCA BTICHINO

PAREDES ESTUCADAS Y PINTADAS CON TRES MANOS.

TUMBADOS DE GYPSUM, ESTUCADOS CON TRES MANOS DE PINTURA

TABLEROS ELECTRICOS BIFASICOS BTICHINO

CERRADURAS MARCA FIGHTER

ALUMINIO DE CEDAL SERIE 100 COLOR NATURAL

VIDRIO DE 6 mm COLOR CLARO

CALENTAMIENTO DE AGUA CON CALEFON DE ENCENDIDO AUTOMATICO
CAPACIDAD DE 18 LITROS

COCINAS

v
v
v

FREGADERO DE DOS POZOS Y UNA ESCURRIDERA EN ACERO INOXIDABLE
INSTALACIONES DE GAS Y ENERGIA ELECTRICA PARA TOMA DE COCINA
CERAMICA GRAYMAN EN PISO Y PARED

SALA COMEDOR Y HALLES

CON
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v" MADERA DE CHANUL IMPORTADO

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 111



DORMITORIOS

v" PISOS DE MADERA IMPORTADA (LAMPARQUET)

BANO MASTER

CERAMICA GRAYMAN EN PISO Y PARED
SANITARIO Y LAVATORIO MARCA BRIGGS O SIMILAR EN COLOR BLANCO
CABINA DE DUCHA HIDRO MARCA BRIGGS

AR

GRIFERIA MONOMANDO MARCA BRIGGS

BANO SOCIAL

CERAMICA GRAYMAN EN PISO Y PARED
SANITARIO MARCA BRIGGS O SIMILAR EN COLOR BLANCO
LAVABO MARCA BRIGGS O SIMILAR EN COLOR BLANCO CON MUEBLE DE MADERA.

RN NN

CABINA DE DUCHA MARCA BRIGGS

EXTERIORES Y COMUNALES

SISTEMA DE GAS CENTRALIZADO

ASCENSOR MITSUBISHI CON CAPACIDAD PARA OCHO PERSONAS.
CISTERNA DE AGUA DE 60 M3 Y BOMBA HIDRONEUMATICA.
PUERTA DE GARAJE A CONTROL REMOTO

NSANEENEENERN

SISTEMA CONTRA INCENDIOS: GABINETES EN CADA PISO, LAMPARAS DE EMERGENCIA,
PUERTAS ANTIFUEGO, SENALIZACION, VALVULA SIAMESA EN EL EXTERIOR DEL EDIFICIO.
v CUBICULO EXTERNO PARA EL GUARDIA CON INTERCOMUNICACION CON CADA
DEPARTAMENTO.
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4.6 INGENIERIAS Y SISTEMAS

Los estudios y disefios del Proyecto han sido realizados por los siguientes profesionales mostrados

en el cuadro 4.4

CUADRO 4.4 ESTUDIOS Y DISENOS DEL PROYECTO

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Es importante mencionar que en el proyecto se ha dado especial atencién al tema de seguridad,

que es una de los tépicos de mayor importancia al momento de elegir una vivienda.

En tal virtud se ha considerado la construccidén externa de una garita con intercomunicador a cada
uno de los departamentos, adicionalmente, en el ascensor esta prevista la utilizacién de tarjetas

magnéticas.
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4.7 COSTOS DEL PROYECTO

4.7.1 COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO

Los costos directos del proyecto de muestran en el cuadro 4.5

CUADRO 4.5 CosT0S DIRECTOS DEL PROYECTO

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

En el cuadro 4.5 se muestra el detalle de las actividades con su presupuesto respectivo; también

se muestra la incidencia de cada una de éstas.
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4.7.2 OTROS COSTOS DEL PROYECTO

Otros costos indirectos del proyecto, que hacen referencia basicamente a estudios y gastos

legales, se muestran en el cuadro 4.6

CUADRO 4.6 OTROS COSTOS DEL PROYECTO

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

4.7.3 COSTOS TOTALES
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Finalmente, con toda la estructura de costos, tanto directos, de consultoria, en el cuadro 4.7 se
muestra el resumen de todos los costos de Proyecto, y la incidencia de cada uno de ellos en el

total.
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CUADRO 4.7 CoSTO TOTAL DEL PROYECTO

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Es importante conocer el peso de costos directos, costos indirectos y el terreno; en el gréfico 4.2

se muestra la composicion de cada uno de ellos.

GRAFICO 4.2 COMPOSICION DE LOS COSTOS DEL PROYECTO

ESTRUCTURA DE COSTOS
%
GASTOS TERRENO
GENERALES 11%

26%

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 117



Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 4.3 INCIDENCIA DE LOS COSTOS POR M2

ESTRUCTURA DE COSTOS
USD S/MZ TERRENO
GASTOS GENERALES USD 74/M2
UsD175/M2

Elaboraciéon: Fabian Villacrés Diaz.

La mayor incidencia en la composicién total del costo proviene de la construccién en si misma,
con un valor de $ 423 el metro cuadrado equivalente al 63% del costo total; la incidencia de los
gastos generales es de $ 175/m2, equivalente al 26% y finalmente el terreno con un peso de $

74/m2, equivalente al 11% del total del costo.

La composicién del costo esta dentro de los rangos para este tipo de edificaciones.

4.8 CRONOGRAMA VALORADO DE EGRESOS
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En el cuadro 4.8 se muestra los egresos mensuales del proyecto durante los 18 meses que dura la
ejecucién del mismo; al valor total final al que ascienden los costos tiene un valor de $1°204.800

délares.
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CUADRO 4.8 CRONOGRAMA VALORADO DEL PROYECTO

(CosTos DIRECTOS)

CRONOGRAMA VALORADO DE COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO CALOANSU

Fecha: MARZ0/2.008

MESES
CODIGO RUBRO TOTAL % 1 2 3 4 5 6 7 8 9
CD-010 OBRAS PRELIMINARES 4,800 0.4 4,800
CD-020 SERVICIOS PROVISIONALES 2,500 0.2 1,250 1,250
CD-030 MOVIMIENTO DE TIERRAS 18,200 -5 18,200
0 ESTRUCTURA DE HORMIGON ARMADO 350,000 2911 58,333 58,333 58,333 58,333 58,333 58,333
0 MAMPOSTERIA Y ENLUCIDO 68,000 .6 13,600 13,600 13,600 13,600
INSTALACIONES HIDROSANITARIAS Y GAS 65,300 .4 16,325
INSTALACIONES ELECTRICA: 91,900 .6 9,190 9,190 9,190 9,190 9,190 ,190
CARPINTERIA MODULAR: BANO, COCINA, PUERTAS DE PASO 134,800 1 80,880
PISO MADERA 103,100
VENTANERIA (ALUMINIO Y VIDRIO) ,600 3
CERAMICA ,800 .0
0 PUERTAS: GARAGE, INCENDIO, SEGURIDAD, PASAMANOS MET]| 4,500 19
0 APARATOS SANITARIOS, FREGADEROS 4,700 4.5
0 REVESTIMIENTOS Y PINTURA 47,000 19
0 CIELO RASO 28,600 .4
0 SISTEMA DE SEGURIDAD 12,500 .0
E§UIPOS ASCENSOR, BOMBAS, TRANSFORMADOR) 51,200 4.2 25,600
0 ACOMETIDA ELECTRICA Y TELEFONICA ,300 0.7
TOTAL (USD$) 1,204,800 [ 100.0% 6,050 45,050 58,333 67,523 67,523 81,12 81,123 81,123 119,995
%! 0.5% 3.7% 4.8% 5.6% 5.6%)| 6.7% 6.7%) 6.7%) 10.0%
TOTAL ACUMULADO 6,050 51,100 | 109,433 | 176,957 | 244,480 | 325,60: 406,727 | 487,850 607,845
%! 0.5%) 4.2% 9.1%) 14.7%| 20.3%)| 27.0% 33.8%) 40.5% 50.5%
CRONOGRAMA VALORADO DE COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO CALOANSU
Fecha: MARZ0/2.008
MESES
CODIGO I RUBRO TOTAL % 10 11 12 13 14 15 16 17 18
CD-010 _|OBRAS PRELIMINARES 4,800 0.4%
|CD-020 _ |SERVICIOS PROVISIONALES ,500 0.2%|
|CD-030 MOVIMIENTO DE TIERRAS 18,200 1.5%|
CD-040 ESTRUCTURA DE HORMIGON ARMADO 350,000 29.1¢
CD-050 |MAMPOSTERIA Y ENLUCIDO:! 68,000 5.6 13,600
CD-060 INSTALACIONES HIDROSANITARIAS Y GAS 65,300 5.4 16,325 16,325 16,325
CD-070 _|INSTALACIONES ELECTRICA! 91,900 7z 9,190 9,190 9,190 9,190
Cl CARPINTERIA MODULAR: BANO, COCINA, PUERTAS DE PASO 134,800 il 13,480 13,480 13,480 13,480
[CD-090 PISO MADERA 103,100 72,170 10,310 10,310 10,310
[CD-100 VENTANERIA (ALUMINIO Y VIDRIO) 69,600 8 23,200 23,200 23,200
CD-110 CERAMICA 59,800 0 19,933 19,933 19,933
CD-120 PUERTAS: GARAGE, INCENDIO, SEGURIDAD, PASAMANOS MET]| 34,500 11,500 11,500 11,500
CD-130 APARATOS SANITARIOS, FREGADEROS 54,700 4 27,350.0 13,675.0 13,675.0
CD-140 REVESTIMIENTOS Y PINTURA 47,000 15,667 15,667 15,667
CD-150 _|CIELO RASO 28,600 . 14,300 14,300
|CD-160 SISTEMA DE SEGURIDAD 12,500 1.0 6,250 6,250
CD-170 EQUIPOS (ASCENSOR, BOMBAS, TRANSFORMADOR) 51,200 4.2 12,800.00 | 12,800.00
|CD-180 ACOMETIDA ELECTRICA Y TELEFONICA 8,300 0.7 4,150 4,150
TOTAL (USD$) 1,204,800 | 100.0%] 59,048 45,44 109,478 59,545 54,505 115,600 64,577 56,527 32,227
%) 4.9% 3.8% 9.1% 4.9% 4.5% 9.6% 5.4% 4.7%; 2.7%
TOTAL ACUMULADO 666,893 712,34 821,820 881,365 935,870 | 1,051,470 | 1,116,047 | 1,172,57. 1,204,800
%] 55.4% 59.1%) 68.2%) 73.2% 77.7% 87.3% 92.6% 97.3% 100.0%

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.
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CAPITULO IX
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Iuego de un profundo analisis para determinar la viabilidad del PROYECTO CALOANSU, pe puede

enunciar las siguientes conclusiones:

9.1 CONCLUSIONES

v"El mantenimiento del sistema de dolarizaciéon proporciona una base para la estabilidad
macroecondmica del pais.

v Los niveles de inflacién actuales, si bien no son los mismos que hasta hace cinco afios, han
sido contemplados en los analisis de sensibilidad respectivos, determinandose que aun en
circunstancias adversas, el proyecto sigue siendo atractivo para el promotor.

v" Volumen significativo de créditos hipotecarios, con tasas de interés tendientes a la baja;
ademas, existe una marcada tendencia hacia la reduccién de las tasas de interés en el
sector inmobiliario, mas adn, con la intervencién del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, como agente otorgante de crédito hipotecario, la probabilidad de aumento de la
demanda es alta.

v" De acuerdo con el estudio de mercado, existe un nicho que prefiere vivienda en el norte
de la ciudad, entre los rangos de precios y areas propuestos por el proyecto CALOANSU.

v" El segmento de mercado hacia el cual se dirige CALOANSU, lo constituyen personas de
nivel socioecondmico medio alto, con ingresos superiores a los S 2.100 ddlares
mensuales.

v' La demanda potencial calificada para este nivel socioeconémico, segln

Gridcon (dato a inicios del 2.008), esta en los 6.334 Hogares.
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v" Los niveles de precios de venta, ubican al proyecto como uno con las mayores fortalezas
en el sector; ya que el valor promedio por metro cuadrado se ubica en los 780 USD/m2
(en este valor no se incluye parqueadero ni bodega).

v El proyecto no esté condicionado a realizar un nimero de preventas determinado, debido
a que se cuenta con la liquidez necesaria.

v" El hecho de que el promotor cuente con el terreno para el desarrollo inmobiliario, elimina
una barrera de entrada que en muchos casos es una limitante para el inicio de un
desarrollo inmobiliario.

v La disponibilidad de recursos por parte del Promotor, sumado al otorgamiento de una
linea de crédito aprobada por parte de la Corporaciéon financiera nacional, garantiza el
total financiamiento y culminacién del proyecto.

v La difusién del proyecto, que se la realizara a través de la revista “El Portal Inmobiliario”
genera un numero importante de visitas de potenciales clientes hacia el departamento
modelo en la obra, gracias a que estd considerado como uno de los medios mas
importantes en el aspecto de difusion.

v" El tener precios competitivos y un nivel de acabados de lujo; forma parte fundamental de
la estrategia comercial.

v" Desde el punto de vista técnico, cumple con todos los requisitos impuestos por el Distrito
Metropolitano de Quito y su normativa legal.

v" Los costos promedios del proyecto, asi como la utilidad por metro cuadrado son las
siguientes:

0 Costo/m2 = 672 USD/m?
0 Precio/m2= 895 USD/m’
0 Utilidad/m2= 223 USD/m’
0 Utilidad final = $ 637.385

v" Los resultados financieros son muy atractivos para el promotor, es asi que se tiene las
siguientes cifras:

0 La rentabilidad esperada para el es de 33.3% en un periodo de 20 meses, lo cual
anualizado da un valor de 18.82%

0 El margen sobre ventas da una cifra de 25% en 20 meses, lo cual anualizado da un
valor de 14.32%

0 El valor actual neto que en las condiciones mas probables arrojaria el proyecto da

un valor de $194.600 y una tasa Interna de Retorno de 41.54%
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v" La no viabilidad del proyecto, es decir, el tener un VAN negativo ocurriria en los siguientes
€asos:
0 Los costos aumentan en mas de un 14.72%
0 Los precios disminuyen en mas de un 10.46%
0 La expectativa de ventas es superior a los 20.76 meses.

v" De entre los andlisis realizados, el factor mas critico es la velocidad de ventas; como se
analizd en el capitulo VI, el extender el periodo de venta en solo tres meses, hace que el
VAN se haga negativo.

v" Si se toma en cuenta un financiamiento externo de $ 500.000; ésta genera un costo
adicional al proyecto de S 80.000, que es el valor en el que disminuye la utilidad; sin
embargo, los resultados del VAN y de la TIR mejoran y se los muestra a continuacion:

0 VANCON APALANCAMIENTO = s 269939

o TR CON APALANCAMIENTO = 76.52%

9.2 RECOMENDACIONES

v" Se recomienda considerar la linea base del presupuesto como una herramienta para el
control de costes y para mantener al el proyecto dentro de los limites de rentabilidad
esperados.

v" Se recomienda monitorear constantemente el mercado, a fin de identificar nuevos
proyectos en el sector, incremento de precios de los inmuebles, a fin de reajustarlos y
poder obtener el mejor resultado posible.

v" Se recomienda seguir los procesos establecidos en la gerencia del proyecto, a fin de
maximizar la probabilidad de éxito del mismo; se debera prestar especial atencién en los
puntos de:

0 Controlar el cronograma

0 Controlar la calidad de los entregables, en especial en la etapa de la estructura,
verificando la calidad del hormigon

0 Monitorear vy gestionar adecuadamente los riesgos en el proyecto,
particularmente los relacionados al personal de la obra.

0 Una adecuada gestién de las adquisiciones puede conllevar ahorros importantes y

por consiguiente una mejora en los resultados econédmicos del proyecto.
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0 Finalmente las comunicaciones deben ser fluidas y directas, a fin de evitar
problemas o solucionarlos tan pronto como sea posible al menor costo.

v" Se recomienda poner especial atencidn a la gestidon de ventas, ya que una adecuada

promocién y publicidad, maximiza la velocidad de ventas y por tanto, la mejora en los

indicadores financieros del proyecto.
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CAPITULOV
ESTRATEGIA COMERCIAL

5.1 OBJETIVOS COMERCIALES DEL PROYECTO

II Proyecto CALOANSU tiene por objetivo comercial el vender dieciocho departamentos y siete

locales comerciales, con sus respectivos garajes y bodegas, en un plazo de veinte meses, de los
cuales dieciocho corresponden al periodo de construccién, y los dos restantes estan destinados

para el cierre total de ventas.

El promotor, espera tener una velocidad promedio de venta de uno punto cuatro unidades por
mes, con lo cual las ventas se cerrarian dentro del plazo previsto para la culminacién total del

proyecto.

No existe restricciones respecto al nimero de unidades de preventa requeridos, ya que el

promotor cuenta con la capacidad econdmica necesaria para iniciar los trabajos.

5.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

En base al segmento al que se enfoca el proyecto CALOANSU, asi como de todo el andlisis
realizado a los desarrollos inmobiliarios cercanos al proyecto en cuestidén y a los requerimientos
solicitados por la demanda, se ha establecido un precio inicial por metro cuadrado de

departamento en $750, en el cual no estd incluido garaje ni bodega.
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El precio de venta de 750 ddlares el metro cuadrado, es un precio de obra terminado, por lo que
la venta en planos y en el proceso constructivo supone realizar descuentos, lo cual implica una

ventaja financiera a quienes opten por esta opcidon de compra.

La politica de descuentos adoptada por la empresa promotora otorga un descuento de hasta el
nueve por ciento sobre el precio final de venta a los clientes que realicen la compra con al menos
un cincuenta por ciento del valor total del inmueble; este descuento es proporcional al periodo en
el cual se realiza la compra, es decir, un descuento del 0.5% mensual como se muestra en el

cuadro 5.1

CUADRO 5.1 TABLA DE DESCUENTOS AL PRECIO DE VENTA

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

En el siguiente cuadro y con los antecedentes mencionados, se muestra la lista de precios de cada

uno de los departamentos, asi como de los locales comerciales.
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CUADRO 5.2 PRECIOS DE VENTA

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

5.3 POLITICA DE PAGOS

La forma de pago que se ofrece al cliente es:

10% inicial para la reserva del inmueble.
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20% durante el periodo de construccién del proyecto.

70% a la entrega del inmueble; el cliente puede optar por un crédito hipotecario.

5.4 ESQUEMA DE REMUNERACION PARA VENTAS Y PRESUPUES TO
DE PUBLICIDAD

El promotor ha definido el pago de una comision del 3.5% sobre el valor de venta de cada

inmueble para la fuerza de ventas interna.

Adicionalmente se ha determinado un monto del 0.5% del total del proyecto para fines de

publicidad, como se muestra en el cuadro 5.3

CUADRO 5.3 GASTOS PARA VENTA

Elaborado: Fabian Villacrés D

GRAFICO 5.1 GASTOS PARA VENTA
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GASTOS PARA VENTAS ($)

5.5%

29% .00

B COMISION POR VENTAS  WVALLA [IJREVISTAS EDIPTICOS [EPRENSA

Elaborado: Fabian Villacrés D

5.5 CANALES DE DISTRIBUCION

La comercializacién del proyecto se la realizard a través de la fuerza de ventas propia de la

empresa.

Para las ventas en el proyecto, a través de la fuerza de ventas propia, se cuentas con ejecutivas

que atienden en la oficina de ventas instalada en el sitio.

5.6 HERRAMIENTAS PARA LA VENTA

Las siguientes son las herramientas comerciales y fuentes de clientela que el proyecto ha

generado:

CUADRO 5.4 HERRAMIENTAS PARA VENTA

Publicidad Prensa — Portal Inmobiliario — Letrero publicitario en el proyecto

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 133




Oficina de Ventas En el proyecto, con maqueta e informacién grafica, atendida de manera
permanente.

Venta Directa Visitantes del proyecto y oficina de ventas

Referencias Referidos de otros compradores.

Material de apoyo Folletos

Personal Equipo profesional de vendedores

Feria Vivienda Proyecto se presentara en la Feria de la Vivienda en la ciudad de Quito

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz
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5.6.1 VALLA

El objetivo de esta accidon publicitaria es de dar a conocer el proyecto al publico e incentivarlos a

visitar la sala de ventas en el sitio.

IMAGEN 5.1 VALLA DEL PROYECTO

i e e 0
— § TIPOS DE DEPARTANENTOS,

Mésqueﬁal;%ac; a(;;‘g,\-’ir’ A0 DE 2 Y 8 DORMITORIOS
es su i

DESDE 97.20 M2 HASTA 185 M2

ACABADOS DE LUJO
PISOS DE MADERA IMPORTADA

ASCENSOR

INTERNET BANDA ANCHA
SISTEMA GAS CENTRALIZADO

{4 PARQUEADEROS PARA VISITAS

LOCALES COMERCIALES

Atencién en obra con previa cita _ Telfs:: 3343 272 | 2269 438 / 084 904 470 / 084 904

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz

En la valla publicitaria se han resaltado principalmente tres aspectos:

v" Nombre y logo del proyecto

v’ Teléfono para informacidn y ventas

-
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v" Numero de departamentos y locales comerciales que se ofrece.
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5.6.2 FOLLETOS

Se envian folletos como medio de apoyo adicional a personas del publico objetivo que puedan ser

clientes potenciales.

El folleto destaca las principales caracteristicas del proyecto, tanto de departamentos como de

oficinas, estos son entregados en lugares cercanos al proyecto

IMAGEN 5.2 FOLLETO DEL PROYECTO CALOANSU (FRENTE)

7 Locales comerciales u oficinas con
bafio propio. 1 Salén comunal.
Parqueadero de visitantes con

NS0

OB W=

ar para vivir,

Mas que un lug
0 hogar.

es su NUEvV

Planifisactiny Comstuecion

Direccién: Julio Arellano y de las Malvas
VICTOR H. GRACES Teléfonos: 3343272/ 2269438
AL s e oo
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Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

IMAGEN 4.3 FOLLETO DEL PROYECTO CALOANSU (REVERSO)

amiteria Mastat]

Sistema de gas centralizado
Acabados de lujo - Instalaciones para Internet banda ancha

AsSCensor mitsubishi con capacidad para 8 PErsonas Puertas principales de alta seguridad

Sistema de extincién de incendios 40 parq ueaderos cubiertos
6 tipos de departamentos, de 2 y 3 dormitorios 18 bodegas

Desde 97,20 m2 hasta 155 m2

Elaborado: Fabian Villacrés Diaz.

5.6.3 REVISTAS

Las revistas, como medio convencional, son muy importantes al momento de promocionar los
desarrollos inmobiliarios, en este sentido, el proyecto CALOANSU realiza publicaciones en la
revista “EL PORTAL INMOBILIARIO” la cual se ha convertido en una herramienta muy importante

gracias su tiraje y aceptacion.
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5.6.4 DIARIOS

Los anuncios en diario son muy efectivos y refieren un nimero muy considerable de potenciales
clientes hacia el sitio de la obra; por otra parte, al ser éste un medio costoso para publicitar, como
estrategia, los encargados de la promocion del proyecto, han decidido realizar publicaciones los
dias sdabado, en la seccion “CONSTRUIR” de el diario EL COMERCIO, el de mayor difusién en la

capital.

5.7 CRONOGRAMA VALORADO DE VENTAS

El cronograma valorado de ventas se presenta el cuadro 5.5
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5.7.1 SUPUESTOS

En la elaboracion del cronograma de ingresos por ventas, se han realizado los siguientes

supuestos:

v' La venta total de los departamentos y locales comerciales se la realiza en su totalidad en
un periodo de dieciocho meses, lo cual implica vender 158 m” por mes.

v' La estimacién de 1.4 unidades mensuales es un objetivo alcanzable de acuerdo a los
estudios de mercado realizados.

v Se ha seguido la politica de ventas preestablecida, esto es 10% de reserva; 20% en cuotas
iguales hasta finalizar la construccion; y el 70% con crédito hipotecario, para lo cual se ha

previsto un mes de espera.

5.8 CONCLUSIONES DE ESTRATEGIA COMERCIAL

La estrategia comercial para las ventas de un proyecto estd apuntalada en varios aspectos y

depende de todo un sistema estructurado para su éxito.
Los principales aspectos referidos a la estrategia comercial son los siguientes:

v" En el proyecto no serd necesario realizar preventas.
v' La fuerza de ventas propia serd la encargada de gestionar a los potenciales clientes del

proyecto.

La difusién del proyecto se la realizara a través de la revista “El Portal Inmobiliario” como uno de
los medios mas importantes en el aspecto de difusion; genera un nimero importante de visitas de

potenciales clientes hacia el departamento modelo en la obra.

Los anuncios en la prensa también han demostrado ser de gran ayuda al momento de atraer

clientes a la sala de ventas del proyecto.

El objetivo de la comercializacién del proyecto es lograr el cierre de todas las ventas en el periodo

de construccion, es decir en los dieciocho meses, lo cual da ventajas tanto al promotor como al
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cliente; al promotor porque permite contar con recursos para la ejecucion y al cliente ya que
mientras mds temprano se cierre la venta, no solo que tiene mas tiempo para poder completar el
treinta por ciento del valor del inmueble, sino que puede tener la opcidon de un descuento

importante.

Finalmente, el tener precios competitivos y un nivel de acabados de lujo; forma parte
fundamental de la estrategia comercial, ya que es por esta via que se espera captar el mayor

numero de potenciales clientes y poder cerrar ventas.
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CAPITULO VI
ESTRATEGIA FINANCIERA

6.1 ANALISIS DE EGRESOS

Iodo plan financiero considera todos y cada uno de los rubros que se involucran en los distintos

egresos, que en construccién son lo mismo que los costos; manteniendo un presupuesto base

como meta tanto en precios como en cantidades totales.

La linea de fabrica permite construir hasta cuatro pisos, y el costo total del proyecto alcanza la
cifra de 1’913.800; en este valor esta considerado todos los factores que tienen influencia directa
dentro del costo, por lo que toda variacion que exista, tanto en cantidades como en precios
unitarios, afectaran en mayor o menor medida a los supuestos del proyecto, debiendo

monitorearse para poder tomar acciones correctivas de ser el caso.

6.1.1 PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION

El presupuesto se realiza en base al volumen de obra que genera el proyecto CALOANSU, en el

cuadro 5.1 se muestra la composicion del costo total de construccion y su incidencia.
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CUADRO 6.1 PRESUPUESTO DEL PROYECTO

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

Como puede observarse en el cuadro anterior, los porcentajes de incidencia tanto del terreno,
construcciéon y gastos generales, estan dentro de los rangos promedio para este tipo de

edificaciones.

Se analiza también la incidencia de los costos totales respecto al drea de venta, es decir, 2.850 m?;

su composicion se muestra en el grafico 6.1y 6.2

GRAFICO 6.1 ESTRUCTURA DE COSTOS DEL PROYECTO
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ESTRUCTURA DE COSTOS
%

GASTOS TERRENO
GENERALES 11%

26%

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.2 ESTRUCTURA DE COSTOS POR M” (AREA UTIL)

ESTRUCTURA DE COSTOS
$/M2DEVENTA

GASTOS GENERALES USD 74/M2
UsD 175/M2

Elaboraciéon: Fabian Villacrés Diaz.

El costo de construccién por m? es de $672; siendo el valor correspondiente a construccién el de
mayor peso con 423 $/m’, seguido de los gastos generales, con un peso de 175 $/m’ y finalmente

el terreno, con un valor de 74 $/m?
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6.1.2 TERRENO

El terreno en el que se implanta el proyecto estd compuesto por dos lotes unificados y tiene una
superficie total de 1.600 m” de acuerdo a planos y escritura publica, tiene una incidencia del 11%

como se muestra en el cuadro de gastos de la obra.

El terreno es un aporte del promotor del proyecto y ha sido cancelado al inicio del proyecto.

En el cuadro 6.2 se muestra el valor por metro cuadrado de terreno y el total correspondiente, de

igual manera, en el Anexo 2, se lo valora por el método residual.

CUADRO 6.2 COSTO DEL TERRENO

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

6.1.3 COSTOS DIRECTOS
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Los costos directos ascienden a la suma de $1’204.800 ddlares y representan un valor de 253

$/m? sobre el drea bruta de construccién y 423 $/m? por el area util.

La participacion del costo directo en el costo total del proyecto es de 63%

El detalle de cada uno de los rubros se obtuvo de acuerdo a un analisis de precios unitarios con

precios referenciales de materiales, equipo y mano de obra a la fecha de marzo del 2.008
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CUADRO 6.2 COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

6.1.3 COSTOS INDIRECTOS

Los costos indirectos suman $ 499.000 y su aporte al costo de construccién es de 26.1%. En el

cuadro 6.3 y gréfico 6.3 se muestra la composicion de los costos indirectos.
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CUADRO 6.3 COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.3 ESTRUCTURA DE COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO (%)

ESTRUCTURA DE COSTOS INDIRECTOS

B GASTOS
ADMINISTRATIVOS

HESTUDIOS Y
8.0% CONSULTORIA

26.7% HONORARIOS DE
CONSTRUCCION (12%
COSTO DIRECTO)

B TASAS, IMPUESTOS Y
GASTOS JURIDICOS

B COMISION DE VENTAS
Y MARKETING (4% DE
VENTAS)

29.0%

IMPREVISTOS (3% DEL
COSTO TOTAL SIN
TERRENO)

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.
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Como puede observarse en el grafico anterior, el mayor peso en la composicién de costos
indirectos esta en tres rubros, que son en orden de importancia 1) Honorarios de construccion,
con un peso de 29% 2) los estudios y consultoria, con un peso de 26.7%; y finalmente 3) Comisidn

por ventas y marketing, con un peso de 20.4%

6.1.3.1 GASTOS ADMINISTRATIVOS

Los gastos administrativos se han estimado en dos mil délares mensuales, que en los 20 meses del
proyecto suman un total de 40.000 ddlares; los veinte meses corresponde a los 18 meses de

construccion mas los dos meses adicionales para el cierre de ventas.

Este valor toma en cuenta principalmente los gastos de oficina.

6.1.3.2 ESTUDIOS - CONSULTORIA — GASTOS JURIDICOS

Los gastos juridicos, estudios y consultoria, suman la cantidad de $ 162.800 y tienen una
incidencia respecto al total de costos indirectos de 32.6%; respecto al total de costos de 8.51% y

finalmente respecto al total de ventas, representan un 6.38%

En el cuadro 6.4 su muestra la composicién de los gastos mencionados.
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CUADRO 6.4 OTROS GASTOS DEL PROYECTO

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

6.1.3.3 HONORARIOS DE CONSTRUCCION

Los honorarios de construccidon que serdn pagados al Contratista se han determinado en un valor
del 12% del total de costos directos, es decir, ascienden a la suma de $144.600 ddlares, mismos

que seran pagados de acuerdo a planillas mensuales debidamente aprobadas por fiscalizacién.
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6.1.3.4 COMISION POR VENTAS Y MARKETING

Este rubro es uno de los mas significativos dentro de los costos indirectos del proyecto; el valor a
ser pagado por concepto de comisiones de venta asciende a la suma de $89.300, que es
equivalente al 3.5% del total de ventas; adicionalmente se ha previsto un gasto de $ 13.200 para

todo lo referente a marketing y publicidad.

En el cuadro 6.5 se detalla los egresos de publicidad asi como de las comisiones de venta.

CUADRO 6.5 COMISIONES DE VENTA Y PUBLICIDAD

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

6.1.3.5 IMPREVISTOS
Se ha estimado un porcentaje del 3% para los imprevistos del proyecto, equivalente a $49.600; el

porcentaje se lo ha tomando de todos los costos del proyecto menos el de terreno.

6.1.4 CURVA DE INVERSION DEL PROYECTO

El grafico 6.4 muestra la curva de inversion del proyecto, es decir, los egresos en cada uno de los
periodos (meses) asi como el acumulado; se puede observar en el primer mes un valor
significativo, correspondiente a la compra del terreno y gastos por estudios, por otra parte, en el
mes 18 (ultimo de construccidon), se observa que se llega a un valor acumulado de $

1’913.800.correspondiente al total de egresos.
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Elaboracion: Fabian Villacrés D
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Los ingresos del proyecto provienen de la venta de los dieciocho departamentos y siete locales

comerciales; el ingreso total por ventas asciende a la suma de $ 2’551.183

La realizacion del cronograma de ingresos se lo ha realizado bajo hipdtesis de que las ventas se

realizaran y concluirdn en el periodo de construccidn del proyecto, es decir, 18 meses, por tanto,

en cada mes se realizardn ventas por un valor de $2’551.183/18 equivalente a $141.700

En el gréfico 6.5 se muestra los ingresos acumulados

GRAFICO 6.5 INGRESOS MENSUALES DEL PROYECTO
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Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.
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En el cuadro 5.2, se muestra el area de cada unidad, el nimero de garajes y bodegas (en caso de

los departamentos), que conforma el precio de venta.

La politica de ventas, como se menciond anteriormente, es la siguiente:

e 10% alareserva
20% durante la ejecucidn del proyecto, en cuotas mensuales iguales.

70% mediante crédito hipotecario, para lo cual existe un mes de gracia, luego de registrar

la escritura correspondiente y hacer entrega del local o departamento.

6.3 FACTIBILIDAD FINANCIERA

El resultado previsto del proyecto depende del costo total del mismo, asi como del valor de las

ventas; de acuerdo con las cifras del proyecto, se tiene el siguiente cuadro de resultados.

CUADRO 6.6 RESULTADOS ECONOMICOS (ESTATICOS)

RESULTADOS ECONOMICOS

VENTAS 2,551,185 895.15
COSTOS 1,913,800 671.51
UTILIDAD 637,385 223.64
20 MESES ANUALIZADO
MARGEN 25.0% 14.32%
RENTABILIDAD 33.3% 18.82%
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Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Los resultados son muy atractivos para el promotor, y en términos contables se determina una
utilidad de $637.385, que representa el 25.0% de los ingresos totales y la relacion de la utilidad

con respecto al costo es de 33.3%

Margen = Utilidad / Ventas = 637.385 / 2’551.185 = 25.0%

Rentabilidad = Utilidad / Inversién = 637.385 / 1’913.800 = 33.3%

En el cuadro anterior se observa los resultados del proyecto sin considerar financiamiento ni el

valor del dinero en el tiempo, es decir, son resultados estaticos.

También es importante mencionar que la utilidad por metro cuadrado, es decir, la diferencia

entre el precio de venta promedio y el costo tiene un valor de $223.64

Mas adelante se analizara la factibilidad considerando una linea de crédito, misma que provoca

que la utilidad disminuya en $80.000
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6.4 FLUJO DE FONDOS

GRAFICO 6.6 INGRESOS Y EGRESOS ACUMULADOS DEL PROYECTO

INGRESOS Y EGRESOS ACUMULADOS DEL PROYECTO (MILES USDS)
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Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

En el grafico 6.6 se muestra los saldos en caja al fin de cada periodo (mensual); se puede observar

también que la necesidad de capital maxima ocurre en el mes17, con un valor de $ 1’242.000

6.5 JUSTIFICACION DE LA TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento es necesaria para la valuacién de proyectos. Para determinar el Valor Actual
Neto (VAN) de una serie de flujos futuros de efectivo, es necesario descontar cada uno de éstos

flujos a una “tasa de descuento” adecuada para el tipo particular de negocio.
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El VAN es uno de los criterios de aceptacion de proyectos mas cominmente usados, por tal razén,

se hace imprescindible la determinacién de dicha tasa.

6.5.1 METODO DEL CAPM (CAPITAL ASSET PRICING MODEL)

El método del CAPM se utiliza para obtener una tasa de descuento referencial.

En una inversion existen dos tipos de riego, los sistemdaticos y los asistematicos; el CAPM o
modelo de valuacién de activos de capital tiene en cuenta el riesgo sistematico de un activo en

particular, al tiempo que el riesgo asistematico se puede eliminar mediante la diversificacion.

Los datos necesarios para su determinacion son los siguientes:

R = tasa de descuento

Rir = Tasa de interés libre de riesgo

R, = Rendimiento de la industria de la construccion

B = Coeficiente de riesgo de la industria de la construccidn, este coeficiente B de un activo

en particular es la relaciéon entre el nivel de riesgo de ese activo respecto al promedio de

las actividades.

La férmula para la obtencién de la tasa de descuento es la siguiente:

R=Rgr+(R—Rr)xB
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En vista de que en el Ecuador no se dispone de valores de B ni del rendimiento de la Industria de
la construccidn; se calcula esta tasa en un pais referencial, en este caso, Los Estados Unidos de

Norteamérica, donde estos datos se encuentran disponibles.

Para poder utilizar estos datos y trasladarlos a nuestra realidad, es necesario agregar a la tasa

obtenida, el valor correspondiente al riesgo pais.

Esto es congruente, ya que un inversionista exigira mayores rendimientos en tanto en cuanto el

pais es mas riesgoso.

Por tanto, la tasa de descuento adaptada al pais se la calculara de la siguiente manera:

R=Rir+ (R —Rir)xB+Rep

Donde Rgp es la tasa asociada al riesgo pais.

Los valores para cada una de las variables mencionadas han sido tomados de las siguientes

fuentes de consulta:

Rir La tasa libre de riesgo esta asociada a una inversién segura en un periodo de tiempo
determinado, por tal razén se considera a las letras del Tesoro Americano como una de

las inversiones de menor riesgo.

A la fecha de junio del 2.008, la tasa de los T Bills es 2.99%
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B El coeficiente B para la industria de la construccion (Home building) correspondiente al

mes de enero del 2.008 es 1.86

R, El rendimiento de la industria de la construccién en los Estados Unidos de Norteamérica

ROE (Return on Equity) a enero del 2.008 tiene un valor de 10.96%

Rrp El riesgo pais EMBI se define como un indice de bonos de mercado emergentes versus la

rentabilidad de los bonos libres de riesgo del Tesoro de los Estados Unidos.

A junio del 2.008, el riesgo pais tiene un valor de 556 puntos

Por tanto, con los datos anteriormente citados, se tiene que la tasa de descuento es:

R=Rr+ (R —=Rwr)XB+Repp

R=2.99+(10.96-2.99)x1.86 +5.56

R=23.37%

6.5.2 TASA DE DESCUENTO SELECCIONADA

El método del CAPM, proporciona una tasa referencial; hay que tener en cuenta que su validez no
es exacta, ya que si bien se hace una correccién mediante la insercion del riesgo pais; los valores

de los otros indices no necesariamente quedan compensados.

La determinacion de una tasa de descuento objetiva presupondria conocer mas a detalle el sector

de la construccion en el pais, si en el Ecuador hubiese un nimero considerable de constructoras
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que coticen en bolsa, se podria obtener tanto la tasa de rentabilidad del sector, asi como el

coeficiente B.

Por otra parte, la recopilacién de datos por parte de la universidad San Francisco de Quito,
durante siete afios de abierta la maestria en Direccién de Empresas Constructoras e inmobiliarias,

concluye que la tasa de descuento para negocios inmobiliarios del pais oscila entre el 20% y 25%

En base a lo anteriormente mencionado, y por requerimiento del promotor del Proyecto, se elige

una tasa de descuento para CALOANSU del 24% anual.

6.6 DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL NETO (VAN) Y DE LA
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Una vez determinada la tasa de descuento, se puede proceder al calculo del valor actual neto

(VAN) asi como de la tasa interna de retorno (TIR).

Conceptualmente, el VAN es el valor presente de los flujos futuros de una inversion, descontados

a una determinada tasa; por otra parte la TIR es aquella tasa de descuento que anula el VAN.

Tanto el VAN como la TIR son utilizados como criterio de aceptacion de proyectos si se cumple lo

siguiente:

v" TIR.- si la tasa interna de retorno obtenida es mayor a la tasa de descuento, se acepta la

inversion.
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v" VAN.-Si el valor actual neto es mayor que cero, la inversidn se acepta.

Los valores obtenidos para el proyecto CALOANSU son los siguientes:

VAN $194.600

TIR 41.54%

El valor actual neto se ha obtenido a una tasa de descuento mensual de 1.8088%, equivalente a

una tasa anual del 24%

La tasa interna de retorno en el periodo (mes) es de 2.94%, equivalente a una tasa anualizada de

41.54%, capitalizada mensualmente.

Es importante mencionar que la tasa interna de retorno depende Unicamente de los flujos del

proyecto y no de otros factores externos.

De los valores obtenidos, se puede concluir que ya sea por el VAN o por la TIR, el proyecto es

viable.

6.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El analisis de sensibilidad tiene por objetivo medir la variacion tanto del VAN como de la TIR, al
cambio de una sola variable, al tiempo que las demas se mantienen constantes (condicidon ceteris

paribus).
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Se realiza los analisis de sensibilidad a tres de las variables mas influyentes en el proyecto, que

son; aumento de costos; disminucién de precios y disminucidn en la velocidad de ventas.

6.7.1 ANALISIS DE SENSIBILIDAD AL AUMENTO DE COSTOS

En el cuadro 6.7, se muestran los datos del VAN y la TIR cuando los costos aumentan

gradualmente.

CUADRO 6.7 SENSIBILIDAD AL AUMENTO DE COSTOS

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.7 VARIACION DEL VAN AL AUMENTO DE COSTOS
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Elaboracién: Fabian Villacrés D.

GRAFICO 6.8 VARIACION DE LA TIR AL AUMENTO DE COSTOS
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Elaboracion: Fabian Villacrés D.

El VAN se anula cuando los costos aumentan el 14.72%, punto en el cual la TIR se hace 24%, es

decir, la tasa de descuento seleccionada.
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En el aumento de costos, no se ha considerado el terreno ni los estudios, ya que se los considera

valores constantes negociados.

Ecuaciones matematicas:

a) VAN.- la expresion matematica que relaciona (aproximadamente) el VAN con el aumento
de costos es la siguiente:
VAN (S) = 194600 — 13220 x(%) donde x es la variacién en porcentaje de los costos; el VAN
se expresa en USD ddlares.
Aplicando esta ecuacion, se verifica que para un aumento de costos de 14.72%, el VAN se
hace cero.
La ecuacién de la recta obtenida tiene un coeficiente de correlacién R* = 1.00
La pendiente de la recta, al ser negativa, muestra que por cada aumento de una unidad

porcentual en el costo, el VAN disminuye 13220 ddlares, equivalente al 6.79% del mismo.

b) TIR.- La ecuacién lineal que relaciona aproximadamente la disminucion de la TIR al
aumento de costos es la siguiente:
TIR (%)= 41.54 — 1.1916 x(%); donde x es la variacién en porcentaje de los costos; la TIR se
expresa también en porcentaje.
La pendiente de la recta, muestra que por cada aumento de una unidad porcentual, la TIR

disminuye 1.1916%
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6.7.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD A LA DISMINUCION DE PRECIOS

En el cuadro 6.8, se muestra los datos del VAN y la TIR cuando los precios disminuyen

gradualmente.

CUADRO 6.8 SENSIBILIDAD A LA DISMINUCION DE PRECIOS

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.9 VARIACION DEL VAN A LA DISMINUCION DE PRECIOS
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Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 169



GRAFICO 6.10 VARIACION DEL TIR A LA DISMINUCION DE PRECIOS
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Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

El VAN se anula cuando los precios disminuyen un 10.46%, punto en el cual la TIR se hace 24%, es

decir, la tasa de descuento seleccionada.

Ecuaciones matematicas:

a) VAN.- la ecuacidn lineal que relaciona el VAN con la disminucién de precios es la siguiente:
VAN (S) = 194600 + 18604,2 x(%); donde x es la variacion en porcentaje de los precios; el

VAN se expresa en USD ddlares.

Aplicando esta ecuacién, se verifica que para una disminucién de precios de 10.46%, el

VAN se hace cero.
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La ecuacidn de la recta obtenida, tiene un coeficiente de correlacién R? = 1.00
La pendiente de la recta, muestra que por cada disminucién de una unidad porcentual, el

VAN disminuye 18.604,20 ddlares, equivalente al 9.56% del mismo.

b) TIR.- La ecuacidn lineal que relaciona la disminucién de la TIR a la disminucion de precios
es la siguiente:
TIR (%)= 41.54 + 1,677 x(%); donde x es la variacién en porcentaje de precios; la TIR se
expresa también en porcentaje.
La pendiente de la recta, muestra que por la disminucién de una unidad porcentual, la TIR

disminuye 1.677%

6.7.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD A LA VELOCIDAD DE VE NTAS

En el cuadro 6.9, se muestran los datos del VAN y la TIR cuando disminuye la velocidad de ventas.

CUADRO 6.9 SENSIBILIDAD A LA VELOCIDAD DE VENTAS

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.11 VARIACION DEL VAN A LA DISMINUCION DE LA

VELOCIDAD DE VENTAS
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Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

GRAFICO 6.12 VARIACION DEL TIR A LA DISMINUCION DE LA

VELOCIDAD DE VENTAS

PROYECTADO

25.0%
20.0%
15.0%
10.0%
5.0%
0.0% T T 1

18 19 20 21

Ecuacién de la recta:

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

El VAN se anula cuando las ventas se prolongan 2.76 meses; punto en el cual la TIR se hace 24%,

es decir, la tasa de descuento seleccionada.

- |
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Ecuaciones matematicas:

a) VAN.- la expresion matematica que relaciona (aproximadamente) el VAN con la velocidad
de ventas es:
VAN (S) = 194600 — 70580 x (mes) ; donde x es la variacion en meses de las ventas; el
VAN se expresa en USD ddlares.
Aplicando esta ecuacién, se verifica que para un aumento en el periodo de ventas de 2.76
meses, el VAN se hace practicamente cero.
La ecuacién de la recta obtenida, tiene un coeficiente de correlaciéon R? = 0.997
La pendiente de la recta, al ser negativa, muestra que por cada mes adicional en las

ventas, el VAN disminuye 70580 délares, equivalente al 36.27% del mismo.

b) TIR.- La ecuacién lineal que relaciona aproximadamente la disminucion de la TIR al
aumento del periodo de ventas es:
TIR (%)= 41.54 — 6.36 x ; donde x es la variacion en meses después del mes 18 de
culminacién de la obra; la TIR se expresa en porcentaje.
La pendiente de la recta, muestra que por cada mes adicional en ventas, la TIR disminuye

6.36%

6.7.4 CONCLUSIONES DEL ANALISIS DE SENSIBILIDAD

De los andlisis de sensibilidad realizados, se puede obtener las siguientes conclusiones:

> La no viabilidad del proyecto, es decir, el tener un VAN negativo, sucede en los siguientes

Casos:

0 Los costos aumentan en mas de un 14.72%

0 Los precios disminuyen en mas de un 10.46%
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0 La expectativa de ventas es superior a los 20.76 meses.

» De entre los analisis realizados, el factor mas critico es la velocidad de ventas; como se
puede observar en el grafico 6.11, el extender el periodo de venta en solo tres meses,

hace que el VAN se haga negativo.

» Una disminucidn en los precios de mas alla del 10.46% es un escenario poco probable, por
otra parte, habra que poner especial cuidado en tener un nivel de ventas acorde con las
expectativas del proyecto, es decir, terminarlas en el periodo de construccion de
dieciocho meses; para lo cual la fuerza de ventas deberd estar lo suficientemente

entrenada para lograr los objetivos descritos.

v" Del anélisis de sensibilidad se determiné que un alza costos mayor al 14.72%, anularia el
VAN, por tanto la viabilidad financiera del proyecto; por lo cual se debera poner atencion

a la subida de precios, en especial en una época inflacionaria como la actual.
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6.8 VAN Y TIR CON FINANCIAMIENTO BANCARIO

El proyecto CALOANSU, tiene prevista una financiacidon con la Corporacidn Financiera Nacional

(CFN) por un monto de S 500.000 (Quinientos mil délares)

Las condiciones del crédito son las siguientes:

- Monto solicitado: S 500.000

- Tasa de interés:8.4% anual

- Gastos del crédito: $13.500

- Plazo y modalidad de pago: pago trimestral de intereses, el principal se lo cancela luego
del desembolso de los créditos Hipotecarios, en el mes 20

- Aunatasade interés del 8.4%, se tiene que el pago trimestral de intereses tiene una valor

de $10.500

En el cuadro 6.10, se muestra los pagos a ser realizados por concepto del crédito solicitado

CUADRO 6.10 SERVICIO DEL CREDITO

-
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Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Con los datos del crédito solicitado, estos nuevos ingresos y egresos se han incorporado al flujo

del proyecto, obteniéndose asi un nuevo flujo de caja con financiamiento.

CUADRO 6.11 FLUJO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.
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GRAFICO 6.13 INGRESOS Y EGRESOS ACUMULADOS CON FINANCIAMIENTO

AXIMO

<

N

(500) T
(1,000)
MESE
(1,500)
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
—+—EGRESOS | 357 | 383 | 448 | 527 | 625 | 713 | 815 | 927 | 1,028 | 1,168 | 1,258 | 1,324 | 1,454 | 1,544 | 1,619 | 1,755 | 1,850 | 1,927 | 1,980 | 1,990 | 2,494
—W=INGRESOS| - 514 | 530 | 548 | 567 | 589 | 612 | 638 | e67 | 699 | 733 | 771 | 814 | 861 | 913 | 973 | 1,042 | 1,125 | 1,265 | 1,265 | 3,051
~4~SALDO 357 | 131 | 82 21 | -58 | -125 | -202 | -288 | -361 | -470 | -525 | 553 | -640 | -684 | -706 | -782 | -808 | -802 | -715 | -725 | 557

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

Los resultados financieros con apalancamiento son los siguientes:

Al tomar el crédito a una tasa de interés mucho mas baja a la tasa de descuento, se puede

observar una mejora importante de los indicadores financieros.
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Por otra parte, los intereses que generan la linea de crédito reducen la utilidad a $557.385, es

decir, una reduccién de $ 80.000.

En el cuadro 6.12 se hace una comparacion de los indicadores entre el proyecto puro y el

proyecto financiado.

CUADRO 6.12 COMPARACION DE RESULTADOS

Elaboracién: Fabian Villacrés D.

La opcidn de financiamiento para los promotores se vuelve muy interesante, debido a que
pueden mejorar de una manera muy importante los resultados econdémicos del proyecto, al

tiempo que deja la posibilidad de tener recursos para otros proyectos.
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6.9 CONCLUSIONES DEL ANALISIS FINANCIERO

El resultado econdmico del proyecto, que se calcula a partir del flujo de fondos del proyecto,

arroja cifras muy interesantes tanto para el VAN como para el TIR, que son:

VAN $194.600

TIR 41.54%

Ya que el VAN>0 y la TIR es mayor que la tasa de descuenta adoptada del 24%; se confirma la

viabilidad del proyecto desde el punto de vista financiero.

Por otra parte, tomando en cuenta el costo total del proyecto, que alcanza un valor de $1’913.800

y las ventas, que suman un total de 2’551.183, se tiene que la utilidad generada es de $ 637.385

Con esta utilidad, el margen y la rentabilidad del proyecto son las siguientes:

MARGEN (Utilidad/ventas) = 25.0% en 20 meses = 14.32 anual.

RENTABILIDAD (Utilidad / Inversion) = 33.3% en 20 meses = 18.82% anual.

Del analisis de sensibilidad, tanto al aumento de costos; disminucién de precios de venta y
disminucién de la velocidad de ventas; se puede concluir que el proyecto es no viable, si se

sucede lo siguiente:
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0 Los costos aumentan en mas de un 14.72%
0 Los precios disminuyen en mas de un 10.46%

0 La expectativa de ventas es superior a los 20.76 meses.

El proyecto es mas sensible a la disminuciéon en la velocidad de ventas; por lo que es muy
importante tener la fuerza de ventas adecuada para lograr los objetivos en el periodo de

ejecucién del proyecto, es decir, 18 meses.

Si se toma en cuenta un financiamiento externo de $ 500.000; ésta genera un costo adicional al
proyecto de $ 80.000, que es el valor en el que disminuye la utilidad; sin embargo, los resultados

del VAN y de la TIR mejoran y se los muestra a continuacion:

VANCON APALANCAMIENTO = s 268.939

TIR CON APALANCAMIENTO = 76.52%

- |
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CAPITULO VII
ASPECTOS LEGALES

7.1 ASPECTOS LEGALES DE LOS PROMOTORES.

II Proyecto CALOANSU en su estructura legal estad representado por su promotor, Ingeniero

Fabian Mifio y su cdnyuge Sra. Susana Balarezo.

Los promotores y propietarios mencionados anteriormente conforman una sociedad conyugal, en
total capacidad de contratar y obligarse, mismos que en su momento, tramitaran un crédito para

la culminacion del proyecto.

Todos los contratos, tanto con proveedores, profesionales seran firmados y/o autorizados
Unicamente por uno de los cdnyuges anteriormente mencionados, y cualquier documento

autorizado y/o formado por una tercera persona se lo considerara nulo.

7.2 ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON EL PROYECTO

Todo proyecto inmobiliario debe contemplar la gestién de aspectos legales en cada una de sus
fases; esta gestion permite encuadrar al proyecto en el ambito legal de modo que se cumplan

todos y cada uno de los requerimientos, principalmente los de indole municipal.
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7.2.1 FASE DE PLANIFICACION

Los requerimientos en las fases del proyecto son las siguientes:

Durante la fase de planificacion, las gestiones necesarias son:

> Escrituracién del terreno.- esta gestion permite proseguir con los siguientes tramites
legales, y lo mds importante, permite proceder con la preventa de los departamentos y
locales comerciales.

> Celebracién de contratos.- todos los contratos con los profesionales que intervienen en el
proyecto para cada una de las diferentes especialidades, serdn celebrados de manera
escrita, de modo que quede estipulado plazos, honorarios, responsabilidades y demas
condiciones particulares.

» Obtencion del Informe de Regulacion Metropolitana.- este documento permite obtener
informaciéon acerca de los requerimientos municipales y la factibilidad de servicios
basicos del terreno; por tanto fija las caracteristicas de la futura construccion.

» Acta de Registro de Planos.- para esta gestion deberdn observarse todas las normas y
reglamentos impuestos por el Municipio, ya que si bien en la actualidad no existe
“aprobacién” de planos, la omisién de una o mas ordenanzas podria impedir la obtencion
de la licencia de habitabilidad.

> Acta de permiso de Construccidn.- para la obtencién de esta acta, se debera presentar
una garantia de cumplimiento, misma que podra ser emitida por una compafiia de
Seguros o un Banco.

> Preventas.- las preventas se las realizara mediante una reserva del 10% del valor del
inmueble, de acuerdo a la politica de ventas; en el documento respectivo se hara constar
las caracteristicas del inmueble, plazo de entrega y condiciones de pago.

» Celebracién de promesas de compra—venta.- serdn celebradas entre el promotor del

proyecto y el cliente, mediante documento publico notariado.
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7.2.2 FASE DE EJECUCION

En la fase de ejecucidn, se realizaran las siguientes gestiones:

» Contratacién de un seguro de proteccion contra todo riesgo, no solo para la obra sino
también para el personal de la misma.

» Obtencidn del permiso para publicidad del proyecto en el sitio de obra.

» Asegurar el cumplimiento de las leyes vigentes en cuanto a contratacién de personal de
obra y administrativo, por ejemplo la afiliacién de todos los trabajadores al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y cumplimiento en cuanto a salarios minimos, pago
por horas extras, vacaciones, bonificaciones, etc.

» Pago de los impuestos correspondientes al Sistema de Rentas Internas (SRI)

» Administracién de los contratos.- mediante esta gestion, se controla que todos los

contratos firmados se cumplan en cuanto a plazo, cantidad y calidad.

7.2.3 FASE DE CIERRE

En la fase de cierre se realizardn las siguientes gestiones:

» Obtencidn del Acta de Propiedad Horizontal.- mediante esta gestidn, se individualiza cada
uno de los departamentos y locales comerciales, asignado areas y sus respectivos linderos
asi como las alicuotas y niUmero catastral; es un habilitante para la firma de escrituras.

» Licencia de Habitabilidad.- una vez concluida la fase constructiva, se solicitara al Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito este certificado, mismo que autoriza la ocupacion del
inmueble y permite la devoluciéon del fondo de garantia.

» Recuperacion del Fondo de Garantia.

» Cierre de los contratos.- todos los compromisos con proveedores y contratistas y
profesionales serdn liquidados a fin de que el proyecto cumpla con todas sus obligaciones,
frente a propios y terceros.

> Firma de escrituras y traspaso de dominio en el registro de la propiedad.

PLAN DE NEGOCIOS PROYECTO CALOANSU 184



» Entrega de departamentos y locales comerciales.- una vez cancelada la totalidad del
inmueble, ya sea mediante recursos propios del cliente o mediante crédito hipotecario,
seran entregadas las llaves al propietario, previo a la firma de un acta entrega —

recepcion.

7.3 ASPECTOS TRIBUTARIOS

En el Ecuador, los impuestos que afectan al proyecto inmobiliario son el Impuesto al valor
Agregado (IVA) y el Impuesto a la renta (IR), mismos que son pagados al SRI mensual y

anualmente.

Si bien el valor del IVA correspondiente al 12% del valor de las compras genera un crédito
tributario, éste no se puede ser compensado con las compras realizadas debido a que las
viviendas no estan gravadas con este impuesto. Por tanto, en la practica, el IVA constituye un

gasto del proyecto que esta incluido en el precio de venta.

Otro obligacion de la ley Ecuatoriana es el pago de utilidades a los trabajadores, en un valor
equivalente al 15% de las utilidades netas; por otra parte, se debera pagar al SRI un monto

equivalente al 25% de dichas utilidades luego de descontada la participacién de los trabajadores.

7.4 PRESUPUESTO PARA LA ESTRATEGIA LEGAL

Los gastos juridicos y de asesoria econdmica ascienden a la suma de S 40.600, y tienen el

siguiente desglose en monto y tiempo:
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DESCRIPCCION VALOR MES

e Asesoria financiera: $ 6.000 todo el proyecto
e Asesoria econdmica: $ 5.000 todo el proyecto
e Escritura del terreno: S 1.500 mes cero

* Declaratoria de propiedad horizontal: $ 2.500 mes 18

¢ Plusvalia de la edificacion: S 7.500 mes cero
* Tasas e impuestos: $18.100 mes cero
TOTAL $ 40.600

7.5 CONCLUSIONES DE LA ESTRATEGIA LEGAL

En referencia a la estrategia legal del proyecto CALOANSU se puede concluir lo siguiente:

v" En cada una de las fases del proyecto, se debera prestar especial atencién en relacion a
los requerimientos legales, tanto municipales como de contratacién de personal.

v" La omisidon o incumplimiento de una o mas normativas legales puede llevar al pago de
fuertes multas y los consiguientes retrasos en el cronograma del proyecto.

v" La contratacién de un seguro contra todo riesgo minimiza la posibilidad de amenazas
futuras y por tanto, de contratiempos econdmicos.

v Los contratos con proveedores, profesionales o subcontratistas, deberan ser por escrito, y
contemplaran las garantias respectivas asi como multas en caso de incumplimiento.

v' Para el cierre del proyecto, se liquidardn todas las obligaciones pendientes y se

recuperaran todas las garantias, esto se lo hara mediante actas de entrega—recepcion.
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GERENCIA DEL PROYECTO
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CAPITULO VIII
GERENCIA DEL PROYECTO

II ser un proyecto un esfuerzo temporal llevado a cabo para crear un producto unico, es

necesario definir las gestiones necesarias que se tendrdn que llevar a cabo para concluir el

proyecto dentro del presupuesto, plazo y con la calidad deseada.

La Direccién de proyectos se logra mediante la aplicacién e integraciéon de los procesos de

direccion de proyectos de inicio, planificacion, ejecucion, seguimiento, control y cierre.

En el grafico 8.1 se puede observar el contexto general de un proyecto y los procesos de direccién

de proyectos.

GRAFICO 8.1 CONTEXTO GENERAL DE LA DIRECCION DE PROYECTOS

1
! Limites
o Jm— del proyecto

Productos Usuarios
entregables finales
del proyecto

Iniciador/
Patrocinador
del Proyecto

Entradas
del proyecto

Registros Activos de
del proyecto /\los procesos
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Todo proyecto debe tener claro la descripcion del producto a realizarse y su Acta de Constitucién,
documento que autoriza formalmente la iniciacién del mismo y autoriza al Director del proyecto
la utilizacion de recursos tanto humanos como econdmicos para lograr los objetivos para los

cuales ha sido contratado.

8.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

8.1.1 Nombre del proyecto:

Proyecto Inmobiliario “CALOANSU”

8.1.2 Propdsito del proyecto

El Proyecto “CALOANSU” se realiza con el propdsito de satisfacer una demanda de vivienda en el
sector norte de la ciudad, dirigida a un sector de nivel econémico medio alto y alto, con unidades
de vivienda de lujo y areas de departamentos acorde a la demanda actual.

8.1.3 Resultado

Se espera como resultado lograr una rentabilidad adecuada para este tipo de negocios y que

permita continuar en futuros desarrollos inmobiliarios.

Se espera también terminar la ejecucion y la venta de los 18 departamentos y 7 locales

comerciales en un periodo no mayor a 18 meses.

8.1.4 Ubicaciéon
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El desarrollo inmobiliario se encuentra ubicado en el Monteserrin, sector norte de la ciudad de
Quito, y uno de los de mayor preferencia para la compra de departamentos de tamafo mayor a

los 100 m?.

8.1.5 Descripcion detallada

El Proyecto “CALOANSU” es un desarrollo inmobiliario que consta de 18 departamentos y 7

locales comerciales con acabados de lujo.

La estructura del edificio es de hormigdn armado sismo resistente, con muros de corte y vigas de

cimentacién; un sistema de losas alivianadas y vigas descolgadas.

Los acabados del proyecto corresponden a la linea de lujo, y son los que se sefalan a

continuacion:

Generales

v" Puerta principal blindada

<\

Muebles de cocina, closets, bafios, puertas de paso y barrederas de la fabrica “cocinas
internacionales” elaborados todos en férmica

Placas eléctricas italianas marca btichino

Paredes estucadas y pintadas con tres manos.

Tumbados de gypsum, estucados con tres manos de pintura

Tableros eléctricos bifasicos btichino

Cerraduras marca fighter

Aluminio de cedal serie 100 color natural

Vidrio de 6 mm color claro

AN N N YR N NN

Calentamiento de agua con calefén de encendido automatico con capacidad de 18 litros
Cocinas

v" Fregadero de dos pozos y una escurridera en acero inoxidable

v Instalaciones de gas y energia eléctrica para toma de cocina
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v" Cerdmica Grayman en piso y pared.

Sala comedor y halles

v" Madera de chanul importado
Dormitorios

v" Pisos de madera importada (lamparquet)
Bafio master

Ceramica Grayman en piso y pared

v
v Sanitario y lavatorio marca Briggs o similar en color blanco
v" Cabina de ducha hidro marca Briggs

v

Griferia mono mando marca Briggs
Baiio social

Ceramica Grayman en piso y pared

v

v’ Sanitario marca Briggs o similar en color blanco

v Lavabo marca Briggs o similar en color blanco con mueble de madera.
v

Cabina de ducha marca Briggs

Exteriores y comunales

Sistema de gas centralizado
Ascensor Mitsubishi con capacidad para ocho personas.
Cisterna de agua de 60 m3 y bomba hidroneumitica.

Puerta de garaje a control remoto

NN NN

Sistema contra incendios: gabinetes en cada piso, ldmparas de emergencia, puertas anti
fuego, senalizacidn, valvula siamesa en el exterior del edificio.

v" Cubiculo externo para el guardia con intercomunicacién con cada departamento.
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8.1.6 Asignacion de Recursos

El equipo del proyecto asignado para los estudios y disefio se muestra en el cuadro 8.2

CUADRO 8.2 ASIGNACION DE PERSONAL PARA ESTUDIOS Y DISENO

Elaboraciéon: Fabian Villacrés Diaz.

8.1.7 Criterios de Calidad:

El proyecto Caloansu, ha definido estandares de calidad para sus departamentos y locales

comerciales mediante el cumplimiento de las siguientes Normas:

¢ Cumplimiento de las normas municipales respecto al disefio arquitecténico y normas
legales en cuanto a contratacion de personal.

¢ Normas del cédigo Ecuatoriano de la Construccion.

¢ Cumplimiento de las especificaciones en cuanto a la resistencia del hormigén y del acero
estructural para refuerzo.

e Cumplimiento de las especificaciones en cuanto a acabados.

¢ Finalmente la calidad del proyecto tiene que ver también con la entrega a tiempo y dentro

del presupuesto.

8.1.8 Control de Calidad:
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El control de calidad, se lo hace durante todo el proceso constructivo y es requisito fundamental

para la aceptacion de los productos entregables.

El control de calidad en la ejecucién del proyecto estard a cargo de un Fiscalizador, mismo que
sera designado por el Director del proyecto, y serd el responsable de validar los productos

entregables.

8.2 ACTA DE CONSTITUCION

8.2.1 Nombre del proyecto:

Proyecto Inmobiliario “CALOANSU”

8.2.2 Nombre del cliente:

Ing. Fabian Mifio y Sra. Susana Balarezo

8.2.3 Fecha de inicio:

Junio del 2.007

8.2.4 Preparado por:

Ing. Fabian Villacrés Diaz.

8.2.5 Contactos:
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Los contactos de mayor relevancia se muestran en el cuadro 8.3, asi como su area de

responsabilidad en el proyecto

CUADRO 8.3 CONTACTOS DEL PROYECTO

CONTACTOS

NOMBRE
ARQ. VICTOR H. GARCES DISENO ARQUITECTONICO
ING. CARLOS ALBAN DISENO ESTRUCTURAL
CRIBATEST ESTUDIO DE SUELOS
GEOSUELOS ING CESAR LANDAZURI |fs]fsi=N[er s1=0 VU301 AN (el E b6 )
ING. RAUL DUQUE DISENO HIDROSANITARIO
ING LUIS CARRERA DISENO ELECTRICO
INTERCOMER SISTEMAS DE GAS CENTRALIZADO
FERREVALLE PROVEEDOR DE MATERIALES
ARQ. MILTON LUZURIAGA APROBACIONES

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

8.2.6 Promotores:

Ing. Fabian Mifio, Sra. Susana Balarezo

8.2.7 Director del proyecto:

Ing. Fabian Villacrés Diaz

8.2.8 Otros:

Ing. Carolina Mifio
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Ing. Lorena Miho

Ing. Andrea Mifio

8.2.9 Resumen ejecutivo:

El Proyecto “CALOANSU” es un desarrollo inmobiliario ubicado en el sector de Monteserrin, en la

ciudad de Quito, que consta de 18 departamentos y 7 locales comerciales.

El desarrollo inmobiliario contempla locales comerciales y departamentos con acabados de lujo.

El Proyecto tiene un area bruta de 4.757 m” y 3.561 m? de &rea util.

El costo total asciende a la suma de $ 1°913.800 y se estima que las ventas lleguen a un valor de $

2’551.000; es decir, se espera una utilidad de $ 637.200

Las areas en el caso de los departamentos van desde 99 m? hasta 155 m”y en el caso de los

locales comerciales, van desde los 59 m? hasta los 164 m?.

El precio de los departamentos oscila entre 81.260 hasta los 131.800 délares y en el caso de los

departamentos entre 59.280 y 165.960 ddlares.

El precio por metro cuadrado promedio para la venta estd en 895 délares por metro cuadrado.

8.2.10 Metas del Proyecto:
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Cumplir los siguientes objetivos:

- Lograr la construccién en un periodo no mayor a 18 meses.

- Vender todas las unidades en el transcurso del proyecto.

- Obtener una rentabilidad no menor al 15% .

- Cumplir con los estandares de calidad impuestos tanto en la estructura como en

los acabados.

- |
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8.2.11 Asunciones:

Las condiciones macroecondémicas del pais se mantendran relativamente estables, es

decir, la dolarizacién seguira vigente; la banca seguira otorgando créditos hipotecarios y

los indices inflacionarios se mantendran acorde a lo proyectado en el capitulo 2.

e Los precios de venta de los inmuebles se mantendran estables con tendencia al alza.

e Los estudios de demanda muestran que existe un mercado potencial para este tipo de
inmuebles, especificamente en la zona norte de la ciudad.

e Se monitoreard trimestralmente los precios de venta del sector con el objetivo de

mantener actualizados los valores de venta del proyecto.

8.2.12 Limitaciones:

e El inicio del proyecto esta supeditado a que se tengan todos los documentos y permisos
necesarios.

¢ No se realizardn cambios en el disefio del edificio, con el objeto de no incurrir en gastos
adicionales y poder terminar el proyecto dentro del cronograma establecido.

e El promotor del proyecto debera tramitar una linea de crédito en su momento, con el

objeto de inyectar liquidez al proyecto y terminar dentro del plazo determinado.

8.2.13 Descripcion, Alcance, Hitos y Entregables

Descripcion.- El Proyecto “CALOANSU” es un desarrollo inmobiliario ubicado en Monteserrin, que
consta de 18 departamentos y 7 locales comerciales con acabados de lujo; asentado sobre un

terreno de 1.600 m?

La estructura del edificio es de hormigdn armado sismo resistente, con muros de corte y vigas de

cimentacién; un sistema de losas alivianadas y vigas descolgadas.
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Los acabados del proyecto corresponden a la linea de lujo.

Alcance.- Planificar, construir y vender el proyecto “CALOANSU” que consta de 18 departamentos

y 7 locales comerciales, en un periodo no mayor a 18 meses

Hitos.- Los hitos del proyecto son los siguientes:

Acta de constitucién del proyecto

Obtencion de permisos

Inicio de la construccion y preventas

Finalizacion de la Estructura

Finalizacion de la construccion

Cierre de contratos y liquidaciones

Mayo/2.007
Mayo/2.007
Junio/2.007
Noviembre/2.007
Diciembre/2.008

Enero/2.009

Entregables.- Casa fase del proyecto tiene sus entregables, sin embargo, en la fase final, los
entregables constituyen 18 departamentos y los 7 locales comerciales, con sus respectivas

escrituras.

8.2.14 Revision y Aprobaciones

e Criterios de aceptacion de entregables
0 Pruebas de calidad del hormigén
0 Informe del cuerpo de bomberos
0 Permiso de habitabilidad
0 Informe de fiscalizacion

0 Actas de entrega recepcion definitiva
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¢ Responsables de revisiones y aprobaciones

0 Director del proyecto

0 Fiscalizador

0 Promotor

8.2.15 Equipo del Proyecto (Organigrama)

GRAFICO 8.2 ORGANIGRAMA DEL PROYECTO

ORGANIGRAMA DEL PROYECTO

PROMOTOR
Ing. Fabidn Mifio

Director de Proyecto

Asesor Legal
Ing. Fabian Villacrés o
Contratista Fiscalizacion Departamento Técnico ___|Administrativo - Financiero] Ventas
Arq. Victor H. Garcez Ing. Mario Benavides Ing. Lorena Mifio Sra. Susana Balarezo Ing. Carolina Mifio
Subcontratristas Resisdente de - Vendedora 1
o, —Contabilidad
Fiscalizacion |

Vendedora 2

—1Recursos Humanos

Vendedora 3

Adquisiciones
Ing. Andrea Mifio

Elaboracion: Fabian Villacrés Diaz.

8.2.16 Roles y responsabilidades

Los roles y responsabilidades del equipo del proyecto se encuentran detalladas en el cuadro 8.4

mostrado a continuacion
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Cuadro 8.4 ROLES Y RESPONSABILIDADES

NOMBRE CARGO RESPONSABILIDAD
Ing. Fabian Mifio PROMOTOR Encargado de financiar el Proyecto
Ing. Fabian Director de Responsable de cumplir con los objetivos del
Villacrés Proyecto Proyecto
Arq. Victor H. . . . ., -
Contratista Realizar la ejecucidn de la obra fisica
Garcez
Ing. Mario . e, — .
. Fiscalizacion Responsable del cumplimiento de normas y calidad
Benavides
. Departamento Suministrar toda la informacién técnica que se
Ing. Lorena Miho .. .
Técnico requiera
Sra. Susana .. ., . . .
Administracidn Administar los recursos humanos y financieros
Balarezo

i L Realizar y controlar el cumplimiento de contratos y
Ing. Andrea Mifio | Adquisiciones
compras

Ing. Carolina Mino | Ventas Responsable de gestionar las ventas

Elaboracién: Fabian Villacrés Diaz.

8.2.17 Recursos Disponibles

Los recursos con que se cuenta para la ejecucion del proyecto son los siguientes:

- Profesionales para el desarrollo de los disefios, presupuestos y especificaciones técnicas
necesarias,

- Personal técnico, administrativo y de ventas esenciales para la correcta gestion del
proyecto.

- Liquidez necesaria para la culminacion dentro del presupuesto.

8.2.18 Estimacion del Coste
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El presupuesto completo esta detallado en el capitulo IV
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8.3 ENUNCIADO DEL ALCANCE DEL PROYECTO

El enunciado del alcance del Proyecto describe con detalle todo el trabajo y solo el trabajo
necesario para cumplir con los objetivos del Proyectos; a continuacién se describe dicho
enunciado:

“EL PROYECTO CALOANSU ES UN DESARROLLO INMOBILIARIO UBICADO EN MONTESERRIN,
SECTOR NORTE DE LA CIUDAD DE QUITO; ESTA IMPLANTADO EN UN TERRENO DE 1.600 m2 Y
CONSTA DE 18 DEPARTAMENTOS Y 7 LOCALES COMERCIALES.

EL PRESUPUESTO REFERENCIAL DEL PROYECTO ES DE $ 1’913.800 Y SE ESPERA QUE LAS VENTAS
SUMEN S 2’551.000.

EL TIEMPO DE EJECUCION ES DE 18 MESES, PERIODO EN EL CUAL SE DEBERA VENDER TODOS LOS
INMUEBLES Y LIQUIDAR EL PROYECTO.”

8.4 ESTRUCTURA DE DESGLOSE DEL TRABAJO (EDT)

La EDT es una herramienta de la direccidén de proyectos que identifica los trabajos que deben
realizarse y define una jerarquia. Parte del nivel mds alto de trabajo y continda la subdivisién
hasta el nivel de detalle mas bajo denominado paquetes de trabajo; son para estos ultimos que se

definen actividades, mismas que son utilizadas para definir presupuestos y cronogramas.

Son los paquetes de trabajo los que constituyen los productos entregables o componentes de

trabajo del proyecto en el nivel mas bajo de la estructura de desglose del trabajo.

En el gréfico 8.3 se muestra el EDT del Proyecto Caloansu y sus respectivos paquetes de trabajo.
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PLAN DE GESTION DEL PROYECTO

8.5

El plan de gestidn del proyecto y sus planes subsidiarios establecen como se realizara el proyecto

y comprende los siguientes planes de gestion:

Plan de gestion del Alcance

204
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- Plan de gestién del cronograma

- Plan de gestién de costes

- Plan de gestién de calidad

- Plan de mejoras del proceso

- Plan de gestién de Personal

- Plan de gestién de las comunicaciones
- Plan de gestidn de riesgos

- Plan de gestién de las adquisiciones

8.5.1 Gestidon del Alcance

La gestidn del alcance del Proyecto, incluye los procesos necesarios para asegurarse de que el
proyecto incluya todo el trabajo requerido, y solo el trabajo requerido, para completar el

proyecto satisfactoriamente.

En el Proyecto “Caloansu”, el alcance del proyecto se lo ha definido usando los procesos
sefalados anteriormente y ha dado como resultado el “ENUNACIADO DEL ALCANCE DEL

PROYECTO” y su EDT, que se encuentra detallado en el punto 8.4

8.5.2 Gestion del Cronograma

La gestion del cronograma o gestidén de tiempo del proyecto, incluye los procesos necesarios para

lograr la conclusidn del proyecto a tiempo.

En el Proyecto CALOANSU, la gestion de tiempo ha dado como resultado el cronograma que se

encuentra detallado en el punto 4.8 del capitulo IV

8.5.3 Gestion de Costes
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La gestion de costes del Proyecto, incluye los procesos necesarios, de forma que se pueda

completar el proyecto dentro del presupuesto aprobado.

En el Proyecto CALOANSU, la gestién de coste ha dado como resultado el presupuesto del

proyecto que se encuentra detallado en el punto 4.7 del capitulo IV

8.5.4 Gestiéon de Calidad

Los procesos de la gestion de calidad determinan las politicas, objetivos y las responsabilidades
relativos a la calidad, de modo que el proyecto satisfaga las necesidades para las cuales se

emprendid.

Todo lo referente a la calidad y su aseguramiento se encuentra detallado en la Descripcion del

producto asi como en el Acta de Constitucién.

8.5.5 Gestidon de los Recursos Humanos

La gestion de los Recursos Humanos incluye los procesos que organizan y dirigen el equipo del
proyecto. Este equipo estd conformado por personas a quienes se les ha asignado roles y

responsabilidades.

Los Recursos Humanos asignados al proyecto y sus roles se encuentran descritos en el Acta de

Constitucion.

8.5.6 Gestidon de las comunicaciones del Proyecto
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La gestidn de las comunicaciones del Proyecto incluye los procesos necesarios para asegurar la
generacidn, recogida, distribucion, almacenamiento, recuperacion y destino final de Ia

informacién del proyecto en tiempo y forma.

La gestion de comunicaciones se llevard a cabo a través de canales de transmisidn directa, tanto

en el area técnica como administrativa.

8.5.7 Gestion de Riesgos

La gestidon de riegos del Proyecto incluye los procesos necesarios para la identificacion, analisis y

respuesta a los riesgos, asi como su seguimiento y control.

Para el proyecto CALOANSU. Los principales riesgos que ha tomado en cuenta el proyecto son la
adecuada investigacion de mercado, la disponibilidad de fondos propios para la ejecucion del

edificio, asi como la posible variacién de las variables macroecondmicas del pais.

8.5.8 Gestion de Adquisiciones del proyecto

La gestidn de adquisiciones del Proyecto incluye los procesos para comprar o adquirir los

productos, servicios o resultados necesarios fuera del equipo del proyecto para realizar el trabajo.

En el proyecto CALOANSU, la gestion de adquisiciones se canaliza a través del departamento
Administrativo — Financiero, y dentro de éste, es responsabilidad de la Ing. Andrea Mifio, la

coordinacion respectiva, que consiste en llevar el siguiente proceso:

¢ Definicién de los productos necesarios para la ejecucion de la obra.

¢ Identificacidén de potenciales proveedores.
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¢ Seleccién de vendedores

¢ Firma de contratos, en los que de especifique precios, forma de pago, multas etc.

8.6 CONCLUSIONES DE LA DIRECCION DE PROYECTO

La direccién de Proyectos es una herramienta de fundamental importancia ya que permite
planificar, organizar, ejecutar y cerrar un proyecto cumpliendo con los objetivos del mismo; todo

esto dentro de los limites de presupuesto, tiempo y con la calidad deseada.

Los planes de gestion del proyecto inmobiliario CALOANSU, han sido realizados tomando en
cuenta las sugerencias del PMI, a través del PMBOK (Project Management Body of Knowledge)
obteniéndose asi documentos clave para el desarrollo y ejecucion del proyecto; estos

documentos son la Descripcion del producto, el Enunciado del Alcance y el Acta de Constitucion.

La Descripcidon del producto define todas y cada una de las caracteristicas del producto a

elaborarse, en este caso particular el edificio de departamentos y locales comerciales.

El Enunciado del Alcance define todo el trabajo y solo el trabajo necesario que ha de ejecutarse a

fin de alcanzar los objetivos descritos anteriormente.

Por otra parte, el Acta de Constitucién es un documento que a mas de autorizar al Director de
Proyecto a utilizar los recursos tanto econdémicos como humanos, involucra a todos los

interesados y los direcciona hacia los mismos objetivos.

El seguimiento de los procesos propuestos por el Project Management Institute (PMI) maximizan
la probabilidad de éxito en la ejecucién del Proyecto; de entre los procesos sugeridos, los de

mayor importancia son:
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- Gestidn de tiempo.- que permite definir el cronograma y establecer la linea base con la
que se controlara el avance del proyecto.

- Gestidén de coste.- es uno de los mas importantes, ya que permite contar con un
presupuesto, que servird como linea base contra la cual se evaluara el desempeiio y
rendimiento de los trabajos, y de ser el caso, servird como referencia para la toma de
acciones correctivas oportunas.

- Gestidén de la calidad.- permite asegurar que los productos entregables cumplan con las

especificaciones dadas en la descripcién del producto.

Las demas gestiones juegan un papel muy importante, ya que permiten tomar en cuenta riesgos,
coordinan las comunicaciones internas y externas, permiten ejecutar las adquisiciones de una
manera programada y eficiente y finalmente, permiten contratar al personal adecuado de

acuerdo a sus competencias, y los capacitan de acuerdo a las necesidades del proyecto.
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ANEXO 1: INFORME DE REGULACION METROPOLITANA IRM

Informe de Regulacién Metropolitana Pagina 1 de 1
u‘m MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
DIRECCION METROPOLITANA DE TERRITORIO Y VIVIENDA
Disito Melropodian PY
i INFORME DE REGULACION METROPOLITANA |
fecha: Miercoles 5 de Enero del 2005 (11:36) Niamero @ 70313
[1.- Identificacién del Propietario * |[3.- Esquema de Ubicacién del Predio |
Namero del predio: 654416
Clave Catastral: 1170906004 103000000
Cédula de identidad: 1711699189
Nombre del propietario: MINO BALAREZO CAROLINA Y OTROS
2.- Identificacion del Predio * l
Parroquia
Barrio
Area del terreno: 1600.0m2 Area de construccion; 0.0m2 Frente: 80.0m PH:0  DA:0
Calle Ancho Referencia Retiro mts
- JULIO ARELLANOQ 13.0 ESTACAS DE URBANIZACION 5.0
- MALVAS 14.0 ESTACAS DE URBANIZACION 5.0
_ ¥4 Regulaciones
Zona Pisos Retiros
Zonificacion: A10 (A604-50) Altura: 12 m Frontal: 5m
Lote minimo: 600 m2 Namero de pisos: 4 Lateral: 3m
Frente minimo: 15 m Posterior: 3 m
COS-TOTAL: 200 % Entre Bloques: 6 m

COS-PB: 50.0 %

Forma de Ocupacién del Suelo: (A) Aislada
Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano

Etapa de incorporaci6n: Etapa 1 (2003 hasta 2005)
Uso Principal: (R2) Residencial Mediana Densidad

[5.- Afectaciones: l
|6.-Observaciones: |
- RETIRO FRONTAL 5M A LAS 2 VIAS. RADIO DE CURVATURA 5M.

- PARA OTROS TRAMITES PRESENTARA ESCRITURAS.

.- Notas |

- Para urbanizar y/o subdividir debera solicitar a la EMAAP-Q la provisién de servicios y/o parametros de disefio

- Este informe no representa titulo legal alguno que perjudique a terceros

- Este informe tiene una validez de 2 afios

. ||- Este informe no autoriza ningun trabajo de construccién o division de lotes

) - Este informe tiene validez Gnicamente con sello y firma de responsabilidad

- Cualquier alteracion lo anulara

* Estas areas de informacién son responsabilidad de la Direccién de Avalios y Catastros. Si existe algun error en los datos de
identificacion del propietario y/o del predio acercarse a la Direccién de Avalios y Catastros para actualizarios.

el Fiﬁjﬁ Resgignsapte. _H_T\J\‘g
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ANEXO 2: VALORACION DE TERRENO

METODO RESIDUAL

DATOS

Area del terreno (m2) 1.600

Cos PB 50%

Cos Total 200%
Factor k: 10%
oy 8%
oy 9%
Area vendible (m2): 3200

Area construible (m2): 3520

Precio/m2 promedio del mercado: 800 USDS/m?2

Valor total en ventas del proyecto: S 2’560.000

Valor del terreno con 04 S 204.800

Valor del terreno con 0 S 230.400

Por tanto el rango de negociacién del terreno esta entre 204.000 y 230.000 délares.
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METODO DEL MARGEN DE CONSTRUCCION

Utilidad esperada 15%

Venta total del proyecto $ 2’560.000
Costo/m?2 de construccion 420

Costos indirectos: 30%

Costo Total (USD) $1’921.920
Margen operacional: $ 638.080

Utilidad esperada (15%): $384.000

Valor del terreno con Opromedic $ 217.600

Margen operacional menos terreno = Utilidad “real” que se alcanza = $ 420.480

Por tanto se verifica que la utilidad “real” es mayor que la utilidad esperada.
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