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RESUMEN

En el presente plan de negocios se determina la viabilidad técnica, legal y econémica
del Proyecto Porvenir, el cual consiste en construir en 12 meses, 20 departamentos en una
edificacion de cuatro pisos y un subsuelo en el sector de Calderén, al noreste de la ciudad
de Quito, la cual esta destinada netamente a la vivienda y esta dirigida al sector socio
economico medio.

Esto se lo hace a través de un anélisis del entorno macroecondmico del pais y de las
condiciones coyunturales del mercado inmobiliario de la ciudad, que se apoya en una
planificacién técnica, arquitectonica y presupuestaria del proyecto. Plan que ademas cuenta
con los lineamientos gerenciales a seguir, que garanticen la ejecucion y entrega exitosa del
proyecto.

Del anélisis se desprende que la rentabilidad del proyecto hace que su ejecucion sea
factible, pues el uso de herramientas financieras como el VAN y la TIR, que fueron
obtenidas de sus flujos previstos, dictaminan que es asi, pues en el primer caso tiene un
valor de USD 118,833.09 y en el segundo es del 54% anual (mayor a la tasa de descuento
que es del 20%). Adicionalmente el analisis demostré que el proyecto no es sensible ni al
incremento en costos, ni a la reduccion en los precios de venta; pues puede absorber
variaciones de entre el 12 y el 15%.
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ABSTRACT

This business plan determines the technical, legal and economic viability of the
project. This project will be built in 12 months, which comprises 20 departments in a
building of four floors and a basement in the area of Calderdn, northeast of the city of
Quito. This project is designed purely to housing and it’s focused at the medium
socioeconomic segment.

This plan was made by an analysis of both country's macroeconomic and the current
conditions in the property market in the city, which is supported by a technical and
architectural planning of the project. This plan also contains management guidelines to be
followed to ensure successful of both making and delivery of the project.

The analysis shows that the project is viable, since the use of financial tools such as
NPV and IRR, which were obtained from their expected cash flows, have values of USD
118,833.09 and 54% (more than the discount rate of 20%). This analysis also showed that
the project is not sensible at cost increases, neither at the reduction in selling prices,
because it can absorb variations between 12 and 15% of them.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

El objeto de este resumen ejecutivo es dar al inversionista una visién general y concisa

de lo que trata el proyecto.

1.1 DATOS BASICOS DEL PROYECTO.-

1.1.1 Nombre del proyecto: Edificio Porvenir

1.1.2Ubicacidn: Barrio San Camilo, Parroquia de Calderén

5 Jose de Minas

Pacto Atahualpa
Nanegal haverpamba
9 »"e:ucgcw
Gualen Pusliaro
NanegaMc
Calacali
S. Amonio

Pomagdlt Guayliabamba
SR on El Quinche
. ,“Bbar:v:-"a“
Zr;mb::a
QURD MayonPUembo  Checa

Curmbayé Yaruqui
fumbaco
Guangopolo

Noreo

Conocoto La Merced Pifo
Alangasi

Amagualia

Dission parroquist del
Distrite Motropoltans Se QDuits Pintag

lustracién 1-1 UBICACION PROYECTO PORVENIR
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

1.2 DESCRIPCION DEL PROYECTO:

Porvenir sera una edificacion destinada a exclusivamente a viviendas, erigida en el
barrio San Camilo en la parroquia de Calderon, en un terreno propiedad de la inmobiliaria
cuya extension es de 1,164 m?. Esta edificacion, constara de cuatro pisos y un subsuelo,
con 20 departamentos de 109, 115 y 126 m? (incluidas terrazas, secaderos y parqueaderos),

cuya construccion esta planificada realizarse en 12 meses, con una duracion total del
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proyecto de 15 meses donde a mas de la construccion se toma en cuenta la fase de

planificacion, ventas, imprevistos y el trdmite de los aspectos legales respectivos.

1.2.1 VISTA: CORTE LONGITUDINAL

_ _ )
=) =y i =TT it
)y o = i iy -
)y = ) =i}
S = =) =g s SE

lHustracion 1-2 VISTA LONGITUDINAL

1.2.2 VISTA: CORTE TRANSVERSAL

lHustracion 1-3 VISTA TRANSVERSAL
ESCALAS 1:500

Fachadas del proyecto Porvenir

Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: autor de la tesis

Cabe destacar que el proyecto denominado PORVENIR, cuenta con todas las
regulaciones legales, reglamentarias que rigen la materia, y con el interés del promotor por
entregar a la comunidad un proyecto de beneficio social, con todas las caracteristicas y

condiciones de vivienda enmarcadas por estandares de alta calidad.
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1.2.3 EASES DEL PROYECTO

MES 1 |  MEs2 MES3 | MEs4 MES 3 MES 6 MES 7 MES 8
EJECUCION DELA OBRA

COMPRA DEL TERRENO PLANIFICACION

| w™Ess | MES9 | MES | MES1I MES 12 MES 13 MES 14 MES 13 MES 16
EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS

PUBLICIDAD Y VENTAS

llustracion 1-4 FASES DEL PROYECTO PORVENIR
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis

1.3 VENTAJAS COMPETITIVAS DEL PROYECTO:

El proyecto se localiza en el centro de la parroquia, a 100m de su via principal, la
Panamericana Norte, donde se ubican gran cantidad de comercios minoristas y mayoristas
de toda indole; a diferencia de los proyectos de la competencia que se encuentran en las
periferias de la parroquia. Por otro lado las areas por departamento que maneja el proyecto
son mayores a las que ofrece la competencia, al igual que sus areas verdes y de

esparcimiento.

Los mencionados, son aspectos mediante los cuales se busca captar la preferencia del
potencial cliente y que no restringen de ninguna forma la rentabilidad que puede generar la

ejecucion del proyecto.

1.4 ESTRATEGIAS:

Las principales estrategias para la comercializacion del proyecto son: tener precios
competitivos, los cuales por metro cuadrado de departamento son menores a los de la
competencia; ademas se prevé estar en las principales ferias de vivienda, donde se
planteara rebajas de hasta el 4% por la compra en planos, a los primeros clientes, o0 a

aquellos que cancelen el precio de su vivienda en efectivo.

1.5 EQUIPO DE TRABAJO:

Las personas que manejan el proyecto cuentan con una amplia trayectoria en sector,

tanto en la fase de factibilidad, como en la administrativa y en lo relativo a las ventas, lo
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cual deriva en generar una percepcion de seguridad tanto en el cliente como en el

inversionista.

16 LA INVERSION REQUERIDA Y RENTABILIDAD DEL
PROYECTO:

El costo total del proyecto es de USD 1°012,305.00 (incluido el costo del terreno), el
cual requiere una inversion de USD 650,000.00 (sin apalancamiento) por parte del
promotor. El proyecto genera una rentabilidad total del 24.14% y una rentabilidad anual

del 19.449%, sobre los costos totales.

RESUMEN DE COSTOS Y AREAS

AREAS UNIDAD (m2)
TERRENO 1164.62
AREA BRUTA 3018.05
102098
AREA UTIL 2 (Dptos. + Secadero Exterior (9m)) 2100.98
AREA UTIL 3 (Dptos. + Secadero Exterior + Parqueadero (12m)) 2340.98

COSTOS UNIDAD (USD)

COSTOS DIRECTOS s/. 738,179.11
COSTOS INDIRECTOS sl. 147,114.00
TERRENO s/. 127,012.00
COSTO TOTAL DEL PROYECTO S/ 1,012,305.00
RELACIONES DE COSTOS UNIDAD (USD/m2)
COSTO/m2 DE CONSTRUCCION sl. 335.00
COSTO/m2 DE AREA UTIL

DEPARTAMENTOS sl. 526.97
DPTOS.+SECADERO EXTERIOR sl. 481.83
DPTOS.+SECADERO EXTERIOR+PARQUEADERO sl. 432.43

*Area (til 1 incluye guardiania

UTILIDAD PARCIAL UNIDAD (%)
VENTAS S/. 1,256,640.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/. 244,335.00
RENTABILIDAD DEL PROYECTO 24.14%
RENTABILIDAD ANUAL DEL PROYECTO 19.31%

MARGEN 19.44%
Tabla 1-1 RESUMEN DE COSTOS Y AREAS

Fuente: Andlisis del proyecto por el autor — Elaboracion: Autor de la tesis
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1.7 CONCLUSIONES:

La rentabilidad del proyecto hace que su ejecucion sea factible, lo cual se ve apoyado
al analizar herramientas financieras como el VAN vy la TIR, que fueron obtenidas de sus
flujos previstos, y que en el primer caso tiene un valor de USD 118,833.09 y en el segundo
es del 54% anual (mayor a la tasa de descuento que es del 20%). Adicionalmente el
analisis demostré que el proyecto no es sensible ni al incremento en costos, ni a la
reduccion en los precios de venta; pues puede absorber variaciones de entre el 12 y el 15%.
A lo que se suma su ubicacion estratégica y valores agregados diferenciadores, frente a los
proyectos de la competencia.
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2 EL ENTORNO MACROECONOMICO

2.1 METODOLOGIA:

Este capitulo fue desarrollado por un equipo de estudiantes conformado por:
Guillermo Flores, Esteban Gavilanez, Pablo Moncayo, Jasson Bravo y Paolo Lopez, todos
cursantes del MDI de la USFQ en el afio 2012. La toma de datos, desarrollo de la teoria y
elaboracion de cuadros y proyecciones estuvo a cargo del equipo mencionado y en funcion
de las estadisticas historicas y actuales obtenidas de los archivos del Banco Central del
Ecuador (BCE) y del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), su uso es

exclusivo de los miembros del grupo y contiene sus respectivos derechos de autor.

2.2 ANTECEDENTES

Luego de la crisis financiera acontecida en el Ecuador en 1999, la construccion fue
uno de los sectores méas afectados dentro de la economia nacional, pues su produccion
decrecio el 24.9% (Recordemos que segun cifras del Banco Central, el PIB total decrecid
el 6.3% en ese afio). Posteriormente, entre los afios 2000 y 2002, es decir a partir de la
instauracion de la dolarizacion en el Ecuador, el sector de la construccion ha tomado
impulso, y ha tenido un relativo crecimiento anual que se puede denotar como sostenido,

sobre todo en la capital.

Esto se debe al que hecho de que el sector de la construccién (sector no
manufacturero), tiene una relacion directa con la extraccion de recursos, no solo porque la
construccion es una entrada a la extraccion de los mismos, sino que el auge de la
exportacion de estos recursos y en general de productos primarios, derivados del aumento
en su precio (como el del barril de petroleo), genera auge de ingresos, que utilizados
adecuadamente, aumentan el ahorro y la inversion publica, lo que implica un auge de la
construccion, tal cual se ha podido observar en los ultimos afios y en general en la Gltima

década.

Otro de los catalizadores de este crecimiento del sector, ha sido la confianza que los
inversionistas tienen en este. Cabe destacar que uno de los aportes de este sector es que

propicia la integracion de los ingresos, el ahorro y la inversién; de hecho, al menos en el



m PLAN DE NEGOCIOS
=) .
g vsnr 9

pais, frente a la inseguridad financiera o en épocas de bonanza de exportaciones de
productos primarios, este sector es usado como medio para salvaguardar el capital

(compra de bienes inmuebles).

A todo esto se suman las facilidades crediticias actuales, que ademas se ven apoyadas
por los bonos que entrega el estado; asi como la estabilidad de los costos de la mano de
obra, y consecuencia de ello, el aumento de la demanda de vivienda. Pareceria que este
fendmeno, al igual que sus componentes aunque su analisis es complejo, todos estan
relacionados con el proceso de dolarizacion que vivio el pais. La relativa e innegable
estabilidad generada por esta, ha potenciado a este mercado, donde se han se han generado
una gran oferta de créditos hipotecarios, sobre todo los provenientes de la banca publica, la
cual entra con fuerza desde el afios 2009, y no solo eso, pues se han alargado los plazos
para los pagos de dichos créditos. Ademas la creciente competencia dentro de este
mercado, ha significado una mejora en la calidad de las construcciones y ha ampliado el
panorama de la oferta para una mejor y variada eleccion de productos por parte de la
demanda.

Cabe destacar el papel trascendental que han jugado los migrantes ecuatorianos en este
tema, pues son quienes con sus remesas, sumados a los altos costos de nuestros productos
primarios, han apuntalado la dolarizacién y han fungido de dinamizadores de la economia
ecuatoriana, mas aun en lo que respecta a la compra de bienes inmuebles (viviendas,
locales comerciales, terrenos). Sin embargo no hay que dejar de lado el hecho de que
muchos de los emigrantes permanecen en los paises de acogida, solo tiempo suficiente para
ahorrar dinero y volver a Ecuador para montar un negocio propio y hacerse propietarios de

una vivienda.

Finalmente tenemos al gobierno de turno, que ciertamente a través de sus politicas
actuales (que algunos denominan contra ciclicas), le ha dado un mejor posicion al sector,
pues su linea desde el 2008, esta orientada a la inversion, a la produccién, al uso activo de
las herramientas como el Presupuesto del Estado, la Banca Publica y la agresiva inversién
publica; mecanismos que han sido aprovechados por el sector inmobiliario y de la

construccion en general.
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2.3 ANALISIS DEL ENTORNO MACROECONOMICO

Segun las proyecciones realizadas a finales de 2011, para el 2012, se estimaba que la
economia del pais creceria un 4,2% o 4,3% segun la presidencia y la publicacion britanica

“The Economist” respectivamente.

) ECONOMICO 201

lustracion 2-1 CRECIMIENTO ECONOMICO DE AMERICA LATINA 2012
Fuente: The Economist (2012) — Elaboracién: Autor de la tesis

Ademas el mandatario ecuatoriano sefialara, que se espera que la inflacion el proximo
afio concluya con una tasa del 3,93% y que el crecimiento del producto interior bruto (PIB)

del pais cierre en el 5,1 %, lo que dejaria atras el moderado 3,58 % registrado en 2010.

Ahora, ya iniciado el 2012 y luego de los andlisis (al menos los preliminares)
realizados por el Banco Central del Ecuador, y en concordancia con las cifras presentadas
por la misma institucion, sabemos que la economia ecuatoriana habria crecido 9% en 2011;
cifra que representa méas del doble en relacién al crecimiento econémico del Ecuador en el
2010, que fue del 3,58%. En general y segun las cifras del banco central, el pais ha gozado
de adecuadas tasas de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) en los ultimos cinco
afios, con la excepcion de la recesion del 2009 cuando la cifra fue del 0,36%, versus el
7,2% de 2008; el 2010 su nivel llegd a 3,58%; el 2011 el crecimiento se ubica en 6.5%;

mientras que para este afio se espera alcanzar un crecimiento del 5,35%, cifra con la que
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hay que ser cuidadoso, esperando el desenlace de la crisis europea que de alguna forma
puede afectarla.

El crecimiento de 2011 y el esperado para el afio en curso, obedecen al hecho tener
mayores ingresos petroleros, a lo que ciertamente se suma la mejor recaudacion
impositiva; fendmenos que han permitido a Ecuador, aumentar el gasto social en los
ultimos afios (una caracteristica de la politica econémica del gobierno de turno, que
comenz6 en 2007, ha sido la inversién en construccion de carreteras, hospitales y

escuelas).

Ademaés el gobierno ha prometido mantener el fuerte gasto para impulsar el
crecimiento econdémico de este afio, aspecto que se puede dar por hecho, pues este es un
afio de camparfia electoral, que prepara las elecciones presidenciales que se celebraran en
febrero del 2013, donde se espera que el actual primer mandatario busque su reeleccion; y
la historia dicta que eso implica que existira una considerable inversion publica en obras

civiles, acciones que incentivaran el crecimiento del mercado inmobiliario.

Por otro lado, el reflejo que han tenido el fuerte gasto y el crecimiento econémico es la
inflacion, la cual llegaria al 5,4% este afio, segun cifras del Banco Central del Ecuador
(BCE).

Cabe destacar que pais cerr6 el 2011, con una cifra de desempleo del 5.5%, una de las
mas bajas en los Gltimos afios. Entonces, segun lo mostrado, se espera que el afio 2012 sea
un periodo econémico similar al 2011, quizas con un crecimiento relativamente un tanto

mas bajo.

Segun esto, se puede esperar que al igual que en el 2011, los sectores econdémicos que
tuvieron un desarrollo interesante, como es el caso de la Construccion y los Servicios
Financieros; mantengan esa tendencia durante el presenta afio, aunque con una marcada
desaceleracion; asi, se prevé que la construccion pase de 14% a 5.5%, mientras que el
segundo Sector, después de haber tenido un crecimiento del 7.8%, en este afio podria llegar
a 3.5%.

2.4 INFORMACION Y EVALUACION DE LOS INDICES
MACROECONOMICOS / PROYECCIONES 2012

A continuacién se presenta un analisis de la evolucion del sector de la

construccién/vivienda en el Ecuador y su relacion con la macroeconomia y sus principales
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indicadores y variables, cuyo analisis permita comprender como su variacion ha afectado

el desarrollo del sector y ayude a identificar el escenario que este tendré durante el 2012.

En esta seccion se trabaja con los indicadores macroeconomicos del pais como el PIB,
la inflacion, los financieros, entre otros; para comprender su capacidad para proveer y
desarrollar el sector productivo y conocer su entorno, lo cual permita establecer las bases

donde se fundamentara el presente plan de negocios.

241 PIB.-

Si las cifras del Banco Central son correctas, el pais tuvo un crecimiento considerable
durante el 2011, ademas se puede afirmar que a partir del afio 2008 la economia
ecuatoriana ha crecido a ritmos relativamente superiores a los de la regién de América
Latina y el Caribe; pues mientras el PIB ecuatoriano crecio en 7.2% en 2008, el de
América Latina y el Caribe lo hizo en 3.6%, mientras que para el 2009, debido a la crisis
internacional, el PIB de América Latina y el Caribe se contrajo en -1.4% versus el

ecuatoriano que tuvo un crecimiento de 0.4%.

Para el 2010 la economia ecuatoriana y la de Ameérica Latina y el Caribe registraron
una importante recuperacion al alcanzar un crecimiento del PIB de 3.6% y 3.2%
respectivamente (Segin el FMI), de hecho a partir del segundo trimestre de 2010 el
escenario macroeconémico del Ecuador pasd de ser un escenario de salida de la crisis
internacional a un escenario de consolidacion de la dindmica de crecimiento econémico

existente.

Por otro lado, las actividades econémicas que aportaron mas al crecimiento del PIB
durante el 2011 fueron: construccién, otros servicios (hoteles y restaurantes, actividades
inmobiliarias, empresariales y alquiler, ensefianza, actividades de servicios sociales y de
salud, otras actividades Sociales y organizaciones y 6rganos extraterritoriales), e industrias
manufactureras (excluye refinacion de petréleo). Las actividades economicas con un
mayor peso en el empleo nacional para el mes de septiembre de 2011 fueron: otros
servicios 27.96%, comercio al por mayor y menor 25.38%, industria manufacturera

(excluye refinacion de petréleo) 13.23%.
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Gréfica 2-1 PIB ECUADOR
Fuente: BCE/INEC (2012) — Elaboracién: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Tal como se puede observar en la gréafica, que muestra cifras extraidas de
publicaciones del Banco Central del Ecuador; para enero del 2004 el pais creci6 alrededor
del 8% y a enero del 2009 alcanzé un 0.98%. El PIB refleja la produccion nacional, y a
partir del afio 1999 cuando ocurre la crisis bancaria en el pais, ha tenido ligeros e
interesantes crecimientos, como se da durante el afio 2004, que gracias a los altos precios
del petréleo alcanzo cifras altas. Otro punto a analizar y representativo es el que sucediera
en el afio 2008 con un 6.52% de crecimiento, esto debido a la gran inversion estatal y
privada dada en ese afio. En el afio 2010 el PIB tomo valores del 3.58%, esto debido
principalmente al precio del petréleo. Es menester tomar en cuenta que el pais toma un
13% de su PIB total de las ventas del petréleo y derivados, y un 78% de productos no
petroleros como son la pesca, la electricidad, la parte financiera, agropecuaria,
construccion, entre otras. Para el afio 2011 el PIB total del Ecuador alcanzo cifras de
26,293.12 millones de dolares.

Para el andlisis realizado para los afios 2011 y 2012 en adelante se us6 una proyeccion
lineal, ya que es la que mas se ajusta a la realidad. En el siguiente cuadro se muestra estas

proyecciones del PIB:

PROYECCIONES

FECHA PIBTOTAL PIB PIB NO
PETROLERO PETROLERO

2011  24983.318 3256.454 19423.92
2012  26293.12 3231.232 20204.2
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Tabla 2-1 PIB Ecuador / Proyecciones
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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Grafica 2-2 PIB Ecuador / Variaciones histéricas
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

2.4.1.1 ELPIBEN LA CONSTRUCCION:

El PIB de la construccion desde el afio 2004 al 2010, ha aportado al PIB total en un
valor entre 9 y 10%, que lo convierte en un mercado que aporta considerablemente all
desarrollo y crecimiento econdémico del pais. El valor del PIB de la construccién al afio
2011 es de 2°468.07 millones de dolares que corresponde a un 9% del aporte total del PIB,
cifra significativa que crecié consecuencia de la inversion del Estado y empresas privadas
en el sector.
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Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

2.4.1.2 CONTRIBUCION DE LAS INDUSTRIAS AL PIB (SECTOR
CONSTRUCCION):

En el siguiente gréafico se muestra a la construccion, refineria, pesca, agricultura, entre
otros, como industrias que contribuyen a la variacion trimestral del PIB. Puntualmente la
industria de la construccion como rubro no petrolero es el que mas contribuye a la
variacion trimestral del PIB 2011 con un 0.72%, ya que en este ultimo afio tanto empresas
privadas asi como el Estado ha invertido en obras de infraestructura nacional, asi como

gran cantidad de proyectos inmobiliarios.
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Contribucién de las industrias a la variacién trimestral del PIB
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Gobierno general
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Grafica 2-4 PIB Ecuador / Aporte de las industrias

Fuente: BCE/INEC (2012) - Desarrollado por estudiantes del MDI (ver metodologia)
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En la gréfica realizada en base a cifras ofrecidas por el INEC, se aprecia que el PIB de
la construccion, el cual tenia 256,526 millones de dolares en el afio 2000 (afio de la
dolarizacion) y que hoy esta en 787,800 millones de dolares; tiene una tasa de crecimiento
del 6%. Esto se ve claramente en la grafica de tasa de crecimiento del PIB de la
construccion, donde se muestra un comportamiento anémalo entre 2009 y 2010, debido a
que el BIESS y el Estado en general, ingresaron al mercado ofreciendo gran cantidad de
créditos hipotecarios e inyectando inversion de capital en proyectos civiles y de
construccién a nivel nacional. Finalmente se ve una caida posterior en la tasa que varia del
10% en el afio 2010 a 6.5% al finales del 2011.

2.4.1.3 PIB PER CAPITA:

En la grafico del PIB per capita, variable macroeconémica que indica el PIB por
paridad del poder adquisitivo dividido por la poblacion al 1 de julio del afio 2010, de
acuerdo al BCE. Al comparar en el afio 2000, en el cual el valor que gan6 una persona en
ese afio fue de USD 1,324 con el que gand durante el afio 2010 que alcanzara cifras de
USD 4,083, se observa que en 8 afios casi triplicd su valor, pero desde el afio 2007 hasta la
actualidad este valor solo ha subido 100 dolares. Segun la proyeccion realizada en el 2011
el valor obtenido por habitante fue de USD 4,181, que refleja el poder adquisitivo anual de

los ecuatorianos en ese periodo.



PLLAN DE NEGOCIOS

Brvenir 8

5000
4500
4000

U 3500

S 3000

D 2500
2000
1500
1000

500

PIB (USD)

y=278.49x + 1117.5
e | JSD

——TENDENCIA PIB PERCAPITA

200020012002 20032004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Gréfica 2-6 PIB Ecuador / Per capita
Fuente: BCE/INEC (2012) - Desarrollado por estudiantes del MDI (ver metodologia)

PROYECCION
2011 4181
2012 4459

Tabla 2-2 PROYECCION PIB Ecuador / Per capita
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Los datos para afios 2011 y 2012 se los obtuvo mediante un analisis de proyeccion

lineal, con una curva que responde a la ecuacion: y=278.49x+117.5, que es la que mas se

ajusto a la curva original. Segun esto, el dato obtenido para el afio en curso dice que los

ciudadanos ecuatorianos alcanzaran un PIB per cépita de 4,459 ddlares, una diferencia de

278 dolares que corresponde al 6.65% del PIB per cépita del afio 2011.



PLAN DE NEGOCIOS
g venr 19

2.4.2 INFLACION.-

Al igual que con los otros indicadores, el afio 2000 es el punto de inflexion que marca
y cambia las tendencias, en el caso particular de la inflacion (aumento continuo del nivel
general de los precios de una economia), pasé de 96.1% en ese afio a 6.07% en 2003,
manteniéndose por debajo de 4% entre 2004 y 2007, lo cual estabilizé la economia interna
y consecuentemente permitio el crecimiento econdmico del pais. Observandose un
constante proceso de disminucion de la misma, debido a la ya mencionada relativa
estabilidad que ha traido la dolarizacidn, sin embargo y a pesar de la disminucién, al ser un
pais dolarizado el Ecuador no deberia desarrollar los indices que tiene, pues en teoria no

deberia tener inflacion.

En cuanto al andlisis de la inflacién durante el 2011, se tiene que a diciembre, la
inflacion mensual se ubic6 en 0.40%, debido principalmente al incremento de la
contribucion de bienes y servicios, alimentos y bebidas no alcohdlicas. Por su parte, la
inflacién acumulada se encuentra en 5.41% igual que la inflacion anual en 5.41%, ésta
ultima superior a la registrada en igual mes del afio anterior (3.33%). Destacando que la

inflacion promedio anual fue de 4.47%

Inflacion anual
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Gréfica 2-7 INFLACION ANUAL Ecuador / Historico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracién: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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Para el sector inmobiliario y de la construccion, el andlisis de este parametro, es
preciso pues conocer los precios de los insumos es un factor importante ya que esta
relacionado directamente con el como se maneja su producciéon, y le permite al analista,
generar la posibilidad de prever un panorama a futuro y planificar estrategias frente a las
posibles alzas de precios, pérdida del poder adquisitivo de la moneda o de capacidad de

crédito y endeudamiento tanto como productores y como consumidores.

Sin embargo analizando los datos podemos determinar que la fluctuacion varia afio a
afio, el 0.12% de enero del 2009 al 2010, el 0.15% de enero del 2010 al 2011, y 0.11% de
enero del 2011 al 2012, considerando que no es una cifra apropiada ya que Ecuador es un
pais dolarizado, sin embargo estas cifras nos ayudan a pronosticar los valores y cambios
para los proximos periodos (promedio del 0.126% entre el 2009 al 2012), por lo que
podemos prever valores futuros a mediano y sobre todo a corto plazo, y asi determinar su
incidencia en el nivel de precios en bienes y servicios referentes a la construccién y al

sector inmobiliario (costo de la materia prima, costos de la mano de obra, honorarios, etc.).

2.4.2.1 INFLACION AL CONSUMIDOR:

La inflacidon al consumidor es un parametro para comprender como han variado los
precios de los productos de consumo que adquieren los hogares. Para el caso de los
incrementos, cuando existen; por lo general no se ven compensados por mejoras salariales
proporcionales a dichos incrementos, lo cual implica que los consumidores se vean
obligados a invertir mas capital para la adquisicion de bienes y servicios. Ademas cabe
tomar en cuenta que son los productos de mayor consumo aquellos que se ven mas
afectados por la inflacion, lo que ocasiona un aumento de precios que afecta directamente
al consumidor, poniendo barreras a la adquisicién de bienes inmuebles, reduciendo su

demanda.

Del anélisis de la siguiente grafica se puede determinar la fluctuacion mensual de la
inflacion para el consumidor, y cuantificar cuanto es la pérdida de poder adquisitivo de los
consumidores, la misma que para los periodos comprendidos entre febrero del 2005 y
febrero del 2012 tiene un promedio de 0.37%.
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Graéfica 2-8 INFLACION ANUAL Ecuador / Histérico consumidor
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

2.4.2.2 INFLACION AL PRODUCTOR:

Para el productor la inflacion es un aspecto a considerar, pues el valor del dinero es un
indicador clave para viabilizar el desarrollo de proyectos inmobiliarios y de construccion,
cuyos variaciones se ven reflejadas en el comportamiento en los indices de precios al
consumidor y constructor (aproximaciones mas certeras de lo que es la inflacion, que
miden la evolucion que ha tenido el nivel general de precios del conjunto de bienes y
servicios de consumo que adquirieren los hogares), los cuales sirven de base para realizar
los analisis de precios unitarios de los rubros que forman parte del proyecto. Otro aspecto a
tomar en cuenta es que la subida de precios en los productos de construccion, aumenta los

precios a las obras haciéndolas menos rentables para el productor y menos accesibles para
el consumidor.
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Gréfica 2-9 INFLACION ANUAL Ecuador / Histdrico productor
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracién: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Ademas Segun el grafico se puede ver que desde febrero del 2005 a febrero del 2012,

ha existido una variacion en promedio del 0.45 %.

Por otro lado, segin las proyecciones se espera que para el afio 2012, la inflacion

anual mantenga sus indices de 2011, es decir esté entre un 5.05% y un 5.30%.
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2.4.3 BALANZA COMERCIAL.-

a

Volume
n

Exportaciones totales 2,372

ors

Importaciones totales 923

Bienes de consumo 87
Materias primas
Bienes de capital
Combustibles y
Lubricantes

Diversos
Ajustes

Balanza Comercial - Total

Bal. Comercial - Petrolera
*)
Bal. Comercial - No
petrolera

1 Volumen en miles de barriles

3 FOB (Free on board)

Toneladas métricas y valor USD FOB (en miles)

Enero 2009

b
Valor

usD
FoB?®

873,693
337,616
536,077

1,224,90
1

306,778
405,221
381,203

129,046

2,653

-351,208
208,570

-559,778

Srvenir

23

b/a a
Valor Volume
unitari n
o
368 2,136
28 10,377
794 692
1,326 1,165
3,525 63
871 523
9,885 36
388 541
5,549 2

2 La férmula de calculo para la variacion es (valor t-valor t-1)/|valor t-1]

Enero 2010

b
Valor

UsD
FOB

1,334,44
9

743,362

591,087

1,430,44
8

246,441
442,853
355,693

376,497

7,639

1,324

-95,999
366,865

-462,863

b/a

Valor
unitari
o

625

72

854
1,228

3,925
846
9,785

696

4,570

A

Volume
n

2,327

11,342

750
1,068

81
571
49

366

Enero 2011

b
Valor

UsD
FOB

1,629,80
0

915,361

714,438

1,640,78
5

309,625
533,714
466,558

306,020

3,563

21,304

-10,985
609,341

-620,327

b/a a
Valor Volume
unitari n

o

700 2,659

81 13,947

952 716
1,536 1,248
3,827 81

934 674
9,563 47

835 446
5,041 0

Enero 2012

b

Valor
UsD
FOB

2,094,42
2

1,383,84
1

710,581

2,011,43
0

382,764
638,117
549,495

436,128

4,926

82,992
947,713

-864,721

b/a

Valor
unitari
o

788

99

992
1,612

4,722
947
11,79

978

13,10

Variacion 2012 - 2011 2

Volume
n

14.30%

23.00%

-4.50%
16.90%

0.20%
18.00%
-4.50%

21.80%

-46.80%

Valor
UsD
FOB

28.50%
51.20%

-0.50%
22.60%

23.60%
19.60%
17.80%

42.50%
38.30%
100.00%

855.50%
55.50%

-39.40%

Valor
unitario

12.50%

22.90%

4.20%
4.90%

23.40%
1.30%
23.30%

17.00%

160.00
%

Tabla 2-3 BALANZA COMERCIAL / HISTORICO
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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La balanza comercial es relacion existente entre importaciones y exportaciones
de una nacion, y la tendencia de los ultimos afios que ha tenido la del pais es de ir
mejorando y equilibrandose a favor del Ecuador, pasando de un abismal (-)
3517°208,000 en 2009 a 827992,000 en 2012, hecho que en gran manera se debe al
aumento de las exportaciones petroleras y especificamente al aumento del precio

del petroleo, como se observa en la tabla.

Las importaciones han crecido de forma progresiva desde 2009 tanto en cantidad
como en precio, mientras que las exportaciones han tenido altos y bajos en
cantidades, pero acompafadas de un aumento progresivo en su precio, lo que ha

servido para mejorar la balanza comercial del pais.

Una manera precisa de comprender la situacion econémica que atraviesa el pais,
es revisar la balanza comercial no petrolera, que como se observa ha ido
disminuyendo drasticamente desde el 2009, hasta tener una disminucion de casi el
40% entre el 2011 y el 2012, dando a entender que los gastos del pais son cada vez
mayores y las exportaciones no crecen de la misma manera habiendo llegado a un
decrecimiento de 4.50% entre 2012 y 2011.
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Graéfica 2-10 BALANZA COMERCIAL ECUADOR / HISTORICO
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Entre los afios 2011 y 2012 ha existido un crecimiento de la balanza petrolera del
pais de un 55%, que se debe a una mayor cantidad de exportaciones, pero también
a un mayor precio del crudo el cual aumenté en un 22.9%. Aunque por otro lado las
importaciones de combustibles y lubricantes que importa el pais entre el mismo
periodo creci6é en un 21.8% en volumen y en precio 42.5%, disminuyendo el impacto
de este crecimiento de ventas del petréleo, ya que el valor en USD FOB de las
importaciones de combustibles y lubricantes representa el 31.52% de las

exportaciones de petroleo del pais hasta Enero de 2012.
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2.4.3.1 EXPORTACIONES

Toneladas métricas y valor USD FOB (en miles)

Enero 2009 Enero 2010 Enero 2011 Enero 2012 Variacién 2012 - 2011

a b b/a a b b/a a b b/a a b b/a
Vol. Valor Valor Vol. Valor USD Valor Vol. Valor Valor Vol. Valor Valor Vol. Valor Valor
USD FOB? unitario FOB unitario USD FOB unitario USD FOB unitario USD FOB unitario
Exportaciones Totales 2,372 873,693 368 2,136 1,334,449 625 2,327 1,629,800 700 2,659 2,094,422 788 14.30% 28.50% 12.50%
(eje der.)
Petroleras (1) 12,225 337,616 27.6 10,377 743,362 716 11,342 915,361 80.7 13,947 1,383,841 99.2 23.00% 51.20% 22.90%

No Petroleras 675 536,077 794 692 591,087 854 750 714,438 952 716 710,581 992 -4.50% -0.50% 4.20%
Tradicionales 252,851 480 529 329,771 623 570 366,145 642 476 337,930 710 -16.60% -7.70% 10.60%
Banano y Platano 155,644 311 493 197,844 401 536 219,978 410 438 172,895 395 -18.30% -21.40% -3.80%
Camarén 43,306 4,747 10 46,918 4,901 12 74,947 6,305 14 86,799 6,334 15.30% 15.80% 0.50%
Cacao y elaborados 26,907 2,663 17 53,613 3,176 10 31,870 3,339 13 33,062 2,486 39.40% 3.70% -25.60%
No Tradicionales 283,226 1,909 162 261,316 1,608 180 348,293 1,931 241 372,651 1,548 33.40% 7.00% -19.80%
Enlatados de pescado 63,100 3,987 15 47,063 3,086 16 55,776 3,393 18 76,088 4,334 6.80% 36.40% 27.70%
Flores Naturales 55,763 3,787 10 57,333 5,762 10 60,515 6,139 11 70,941 6,637 8.40% 17.20% 8.10%
Vehiculos 27,328 10,829 2 18,128 10,758 2 23,148 10,837 2 18,474 11,078 -21.90% -20.20% 2.20%

1Volumen en miles de barriles

2 FOB (Free on board)

Fuente: Banco Central del Ecuador

Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
Tabla 2-4 EXPORTACIONES Ecuador / Histdrico

Las exportaciones no petroleras tanto tradicionales como no tradicionales del Ecuador se han mantenido con
variaciones pequefnas desde el 2009, llegando inclusive a presentar un decremento entre Enero de 2011 y 2012,

resaltando un visible estancamiento de las industrias.
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Por el lado de las exportaciones petroleras, el panorama es completamente
diferente, infiriendo que las exportaciones del pais han crecido netamente en cuanto
al crudo, con aumentos tanto en volumen como en precios, llegando a tener un
aumento del 51.20% en USD FOB entre enero de 2011 y enero de 2012 .

1.600.000 - 2.500.000
1.383.841
1.400.000
2.094.422
- 2.000.000
1.200.000
1.000.000
- 1.500.000
800.000
- 1.000.000
600.000
400.000 337.616
- 500.000
200.000
0 Lo

Enero 2009 Enero 2010 Enero 2011 Enero 2012

I Petroleras (*) @ No Petroleras === Exportaciones Totales (eje der.)

Valor FOB en miles de USD

Gréfica 2-11 EXPORTACIONES Ecuador / Petroleras y no petroleras
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Existe un crecimiento por parte de las exportaciones de crudo de Petroecuador,
llegando en Enero de 2012 a 1,225.35 millones de barriles, mientras que las
compafiias privadas han encontrado un decrecimiento llegando a anularse en los
altimos meses.
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Enero 2010
a b b/a
Vol. Valor Valor
USD FOB unitario
1,165 1,429,124
63 246,441 3,925
46 134,172 2,916
17 112,269 6,693
523 442,853 846
85 53,723 630
395 326,687 827
36 355,693 9,785
1 6,955 4,794
17 230,365 13,808
18 118,373 6,498
541 376,497 696
1.7 7,639 4,570

a

Vol.

1,068

81

60
21
571
154
366

49

24
23

366

0.7

Enero 2011
b b/a
Valor Valor
USD FOB  unitario
1,619,481 1,517
309,625 3,827
173,903 2,903
135,722 6,463
533,714 934
85,473 554
405,526 1,108
466,558 9,563
10,134 7,923
313,845 12,938
142,580 6,132
306,020 835
3,563 5,041

a

Vol.

1,248

81

55
26
674
121
392

47

26
19

446

0.4

Enero 2012
b b/a
Valor Valor
USD FOB unitario
2,011,430 1,612
382,764 4,722
200,888 3,672
181,875 6,904
638,117 947
81,638 674
464,503 1,186
549,495 11,790
6,472 5,850
375,099 14,227
167,924 8,775
436,128 978
4,926 13,106

Variaciéon 2012 - 2011

Vol.

16.90%

0.20%

-8.60%
25.40%
18.00%

-21.50%
7.00%

-4.50%

-13.50%
8.70%
-17.70%

21.80%

-46.80%

Valor
UsD
FOB

24.20%

23.60%

15.50%
34.00%
19.60%
-4.50%
14.50%

17.80%

-36.10%
19.50%
17.80%

42.50%

38.30%

Valor
unitario

6.30%

23.40%

26.50%
6.80%
1.30%

21.70%
7.00%

23.30%

-26.20%
10.00%
43.10%

17.00%

160.00%

Enero 2009
b b/a
Valor Valor
uUsD unitario
FOB*
Totales 1,224,901 1,326
Bienes de 306,778 3,525
Consumo
180652 2,748
Duradero 126,126 5,924
Materias Primas 405,221 871
Para la agricultura 44 42,091 965
Para la industria 327,453 1,202
Materiales de
construccion
Bienes de 381,203 9,885
Capital
Para la agricultura 11,400 6,453
Para la industria 259,935 11,804
Equipos de 109,868 7,435
Transporte
Combustibles y 129,046 388
Lubricantes
Diversos 2,653 5,549
1 FOB (Free on board)
Fuente: Banco Central del Ecuador
Fuente

Tabla 2-5 IMPORTACIONES Ecuador / Histérico

: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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Ha existido un crecimiento progresivo en los volimenes y en los valores FOB, en
donde los bienes de consumo y las materias primas son las mas distintivas. Como parte de
las materiales primas, los materiales de construccion han tenido altas y bajas, comenzando
por una caida de volimenes de importaciones entre 2009 y 2010, debido principalmente a
la crisis econdmica mundial, aunque en valor en USD FOB existi6 un crecimiento

importante, indicando un importante aumento en los precios de cada unidad (610%).

2.4.4 RIESGO PAIS.-

Considerando que el célculo y aplicacion de este indice es realizado mediante el uso
de distintas metodologias de conocimiento empirico, se podria decir que no hay mayor
profundidad en su importancia, sin embargo por su misma simplesa es uno de los mas
ocupados como referente para la inversion extranjera, tomando encuenta la capacidad o
disponibilidad existente en el pais analizado para cubrir sus obligaciones emitidas con sus
acreedores, esto en comparacion con el riesgo que es implicito el rendimiento, de los bonos

del Tesoro de los Estados Unidos.

En este caso bajo el analisis EMBI a febrero del 2012 Ecuador cierra con un riesgo
pais de 790,10 que relacionandolo con indices previos de meses anteriores podemos ver

que ha ido en decremento, sin embargo se mantiene alin en una situacion preocupante.

El pais marca un antes y un despues desde septiembre del 2008 cuando por estrategias
politico econdmicas haciende hasta los 4300 puntos, lo cual hasta el 2009 se estabiliza
entre 800 y 1200 puntos.

RIESGO PAIS
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Gréafica 2-12 RIESGO PAIS Ecuador / Historico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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Estableciendo una comparacion de Ecuador con Latinoamérica podemos establecer
que en el periodo analizado 2004 — 2012, ha mantenido siempre el doble de riesgo que el

promedio latinoamericano, el cual ha fluctuado siempre entre los 250 y 480 puntos.

1200 Riesgo Pais EMBI Ecuador
(En puntos)
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Gréfica 2-13 2 13 RIESGO PAIS Ecuador / EMBI Histérico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

245 REMESAS.-

Los ingresos generados por remesas, son el segundo rubro méas importante para el pais
después de los petroleros, ambos, pilares en los que se sostiene la dolarizacion. En el caso
particular de las remesas, estas se han convertido en una de las mayores fuentes de
financiamiento del sector de la vivienda. Se estima que entre un 4 y 6% de las remesas
enviadas por los migrantes ecuatorianos, esta destinado a la compra de vivienda dentro del
pais, destacando el hecho de que una gran cantidad de migrantes, salen del pais con el
objeto de generar y ahorrar el suficiente capital para luego regresar junto a la familia;
quienes generalmente buscan invertir sus recursos en viviendas 0 comercios como un
medio de reserva de valor y estabilizacion de su patrimonio; por lo cual estos se han
convertido en una fuerza econdmica importante, cuya inversion de capital, estd en la mira

de muchas de las compafiias inmobiliarias.

De acuerdo al BCE en su informe de febrero de 2012, los emigrantes ecuatorianos
enviaron USD 2.533 millones en remesas durante el 2011; particularmente entre octubre y
diciembre del afio pasado ingresaron al pais USD 647,3 millones (cifra que podria
financiar la compra de 13.000 casas o0 departamentos cuyo precio unitario llegue a USD 50

000); lo que representa un descenso del 4,4% con respecto al mismo periodo de 2010,



cuando ingresaron USD 677 millones. Ademés esta cifra correspondiente al cuarto

trimestre del 2011, supone una disminucion con relacion a los tres meses anteriores,

PLLAN DE NEGOCIOS
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cuando llegaron al pais cerca de USD 671 millones en remesas.

La reduccién en el flujo de remesas responde a la coyuntura econémica de los

principales paises en donde se encuentran residiendo los emigrantes ecuatorianos como son

Estados Unidos, Espafia e Italia.
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Gréfica 2-14 REMESAS Ecuador / Histérico

Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Ademas Estados Unidos fue el principal exportador de remesas durante el cuarto
trimestre del 2011 el flujo de USD 306,1 millones, valor superior en 0,6% respecto al
trimestre previo y un considerable 8,6% mayor al cuarto trimestre del 2010 (USD 281,8

millones). Por su lado Espafia envio USD 219,7 millones en el Gltimo trimestre del afio

pasado, un 9% mas alto que el tercer trimestre del 2011, pero 19,6% mas bajo frente al

cuarto trimestre del 2010. Mientras que Italia aporté con 49,9 millones, lo que significo

una caida de 8% comparado con el periodo octubre-diciembre de 2010.
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Cabe sefialar que los problemas de desempleo en Espafia, donde este indicador llega al
22%, estan afectando a los migrantes en ese pais. Sin olvidar el hecho de que se produjo
una contraccion del sector de la construccion (caracterizado por la demanda de mano de
obra poco calificada), provocado por el estallido de la burbuja inmobiliaria, lo que ha
obligado a los emigrantes a usar sus fondos de ahorro mientras la situacion econémica
mejora, a lo que se suma el fendbmeno de que muchos emigrantes han decidido regresar al

pais debido a la escasez de trabajo en Espafia.

REMESAS RECIBIDAS POR PAIS DE
PROCEDENCIA
(Millones de USD, 2009 IT — 2011 IVT)

350

300
8 250 -
_é‘_':’ 200 - M Estados Unidos
E 150 - M Espafia
3 100 - [ Italia

>0 1 H Otros

0 -

09-1 09-1 09-1l1 09-IvV 10-1 10-II 10-1I 10-1V 11-1 11-I 11-11 11-IV

Periodo (Trimestres)

Gréfica 2-15 REMESAS Ecuador / Por pais de procedencia
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Se prevé que la tendencia decreciente del envio de remesas continlie durante el 2012,
hecho que empeora, pues ademas existe una reduccién de poder adquisitivo del los
ecuatorianos debido al aumento de la inflacion (5,4% el acumulado 2011), asi que es
menester que el sector de la construccion tome recaudos frente a este tema, en el presente

afo.
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2.46 CARTERA DE CREDITO Y TASAS DE INTERES.-

La mayor concentracion en la concesion total de crédito por parte de los bancos, en el
mes de diciembre de 2011 fue en el segmento Productivo Corporativo (47.94%) seguido
del segmento de Consumo (14.88%) y del Productivo Empresarial (13.83%); los
segmentos de Vivienda y los tres Microcréditos suman una participacion en el crédito de
11.71%.

PARTICIPACION RELATIVA DE LOS
SEGMENTOS DE CREDITO EN EL SISTEMA

BANCARIO
( Participacion y evolucion del volumen de crédlto)
diciembre 2011
Millones de USD

Segmentos 2010 2011 Dic 10 Nov 11 Dic11

Productivo Corporativo 5,747.8 6,746.1 661.6 635.2 658.5
Productivo PYMES 1,516.3 1,676.1 166.1 143.8 160.0
Productivo Empresarial 1,705.8 1,995.7 195.6 162.6 189.9
Consumo. 2,243.7 2,805.6 250.1 192.5 204.5
Vivienda 466.5 441.5 47.9 31.2 33.0
Micro. Minorista 462.2 546.6 40.9 52.2 54.3
Micro. Acumulacion Simple 448.6 559.9 38.5 525 47.2
Micro. Acumulacién Ampliada 243.6 247.7 19.2 20.9 26.3
TOTAL 12,8345 15,019.4 1,420.0 1,291.0 1,373.8

(Millonesde USD y porcentajes - Dic-11)

M (Millones de USD y porcentajes)
W Productivo PYMES

¥ Productivo Empresarial

m Consumo

m Vivienday Micro

Gréfica 2-16 CREDITO BANCARIO Ecuador / Reparticion
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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La mayor concentracion del crédito de las mutualistas se dio en los segmentos

Productivos y en los segmentos del Microcréditos que suman una concentracion de

43.78%, mientras que en el segmento de Vivienda, constituyendo el principal mercado de

las Mutualistas, con una participacion de 37.77%.

PARTICIPACION RELATIVA DE LOS SEGMENTOS
DE CREDITO EN EL SISTEMA MUTUALISTAS

(Participacién y evolucion del volumen de crédito)

diciembre 2011
Mifiones de USD

Segmentos 2010 2011 Dic 10 Nov 11 Dic 11

Productivo Corporativo 5.,747.8 6,746.1 661.6 635.2 658.5
Productivo PYMES 1,516.3 1,676.1 166.1 143.8 160.0
Productivo Empresarial 1,705.8 1,995.7 195.6 162.6 189.9
Consumo ) 2,243.7 2,805.6 250.1 192.5 204.5
Vivienda 466.5 441.5 47.9 31.2 33.0
Micro. Minorista 462.2 546.6 40.9 52.2 54.3
Micro. Acumulacién Simple 443.6 559.9 38.5 52.5 47.2
Micro. Acumulacion Ampliada 243.6 247.7 19.2 20.9 26.3
TOTAL 12,834.5 15,019.4 1,420.0 1,291.0 1,373.8

(Millones de USD y porcentajes - Dic 2011)

M Productivoy Micro.
B Consumo

W Vivienda

Graéfica 2-17 CREDITO MUTUALISTAS Ecuador / Reparticion
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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El saldo del crédito de vivienda para el mes de diciembre de 2011 se sitio en USD

1,736.4 millones, lo que implico un crecimiento mensual de 1.10% (USD 18.9 millones

mas que el mes anterior) y una variacion anual de -3.63% (USD 65.4 millones menos que
diciembre de 2010).

CarteraVigente y Total

Millanes USD

== CARTERTA VIGENTE === TOTAL VIGENTE + VENCIDA ====={ARTERTA VEMCIDA
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CARTERA TOTAL Y VOLUMEN DE CREDITO DE LA CARTERA DE VIVIENDA
(Millones de USD y porcentajes, 2010-2011)
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Gréfica 2-18 CARTERA PARA LA VIVIENDA Ecuador / Historico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracion: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

En el caso del volumen de crédito del segmento de Vivienda, en el mes de diciembre

de 2011, en relacién al mes anterior se observa un aumento de este, ubicandose en USD

53.3 millones; el monto promedio por operacion se sitio en USD 40,934.4; asi como el

namero de operaciones realizadas en el mes de diciembre de 2011 fue de 1,303, con una

tasa efectiva de 10.53%. Cabe mencionar que la informacién presentada no incluye las
operaciones del Banco del IESS (BIESS). Dicha entidad realizo la siguiente cantidad de

operaciones: Viviendas terminadas 1,309, construccion de vivienda 559, remodelacion y

ampliacién 32, sustitucion de hipotecas 31, terrenos y construccion 192 y otros bienes

inmuebles que para noviembre de 2011 tuvo 2,133 operacionesll con un valor transferido

neto de USD 75.2 millones. ElI Banco del IESS tuvo los siguientes valores transferidos

(monto de credito): Viviendas terminadas USD 61.6 millones, construccion de vivienda

USD 8.1 millones, remodelacion y ampliacion USD 0.5, sustitucién de hipotecas USD 0.8,

terrenos y construccion USD 3.8 millones y otros bienes inmuebles USD 0.5 millones.
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PLAZO PROMEDIO DEL SEGMENTO DE VIVIENDA

VOLUMEN DE CREDITO, NUMERO DE OPERACIONES, CREDITO PROMEDIO Y

a. Velumen de crédito y TEA b. Variacidn afio 2010 (ene —dic) vs 2011 (ene — dic)
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Graéfica 2-19 VOLUMEN DE CREDITO PARA LA VIVIENDA Ecuador / Histérico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

Con respecto al segmento de vivienda, la tasa de interés efectiva cobrada por las

instituciones financieras es practicamente igual a la tasa méaxima entre diciembre de 2010 y

diciembre de 2011 y se espera que durante el 2012 continde la misma tendencia.

TASAS DE INTERES NACIONALES

20
$ 15
© 10
w
= 5
0
® »® ® ® ®
% " / ¥ %
S & & & &
nov-aa dic-aa ene-aa feb-aa mar-aa
W T. Comercila Cop. Ref. 8,17 9,33 8,17 8,17 8,17
W T. Vivienda Ref. 10,64 11,33 10,64 10,64 10,64
[@T. Vivienda Max. 11,33 15,91 11,33 11,33 11,33

Gréfica 2-20 TASAS DE INTERES Ecuador / Historico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracidn: Estudiantes del MDI (ver metodologia)
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La proyeccion para las tasas de vivienda (referencial), para los dos primeros trimestres
de 2012, se espera que sea la misma con la que empez0 el afio, es decir 11.33%.

TASAS DE INTERES NACIONALES (%)
18
16
14
y = -0,0004x3 + 29,75x - 608193

12 —FT
10
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6 y = -9E-05x2 i+ 7,535x - 154035

4

2

0

oct-aa nov-aa dic-aa dic-aa ene-aa feb-aa feb-aa mar-aa

e=gmoT, Comercila Cop. Ref. ei=T. Vivienda Ref.
T. Vivienda Max. ——Polindmica (T. Vivienda Max.)

Gréfica 2-21 TASAS DE INTERES NACIONALES / Histérico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracién: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

24.7 EMPLEO, DESEMPLEQO.-

La tasa de desocupacion registrada en diciembre de 2011 fue 5.07%, tasa menor a la
presentada en el mismo periodo del afio anterior que fue 6.1%. De su parte, la calidad del
empleo ha tenido una tendencia a la mejora con una tasa de subocupacion que paso de
47.1% en diciembre 2010 a 44.2% en diciembre 2011, lo que significa un reactivacion y
consolidacién productiva, esto puede ser verificable al observar la escasez de oferta de
mano de obra para la construccion que se produjo en determinados periodos del afio

pasado, algo no visto en afios anteriores donde habia una sobreoferta.
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Gréfica 2-22 NIVEL DE DESEMPLEO Ecuador / Histérico
Fuente: BCE/INEC (2012) - Elaboracién: Estudiantes del MDI (ver metodologia)

2.5 CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y ANALISIS DE

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS .-

CONCLUSIONES

El auge de la construccion se debe tanto a las virtudes (estabilidad, aumento de precios

de recursos primarios), como a los defectos (migracion), del feriado bancario y la

consecuente dolarizacion que vivio el pais.

Es posible entrar al mercado inmobiliario, pero el gobierno debe regular las actividades

empresariales para proteger a los empleados de las empresas y a los mismos

consumidores y evitar los clasicos monopolios y se pueda mantener los precios de

vivienda accesibles y que no haya especulacion en los usos y tenencia del suelo.

Existen considerables oportunidades de inversion en el sector, pero hay que trabajar

sobre el terreno y asumir riesgos igual de considerables.

El ingreso del BIESS ha sido favorable para el sector puesto que a través de sus




PLLAN DE NEGOCIOS

2B vsnar 39

s dvvode de mid

créditos hipotecarios ha dinamizado la economia de la construccion y ademas ha

beneficiando al empleo de mano de obra no calificada que es absorbida por el sector.

RECOMENDACION

En definitiva, la clave como constructores, es estar atentos a las decisiones politicas de
aquellos que manejan estas carteras, promoviendo desde el sector el manejo técnico de
las mismas y porqué no aprovechar de las coyunturas. Ademas debemos contribuir a la
creacion de condiciones econdmicas sostenibles para que mas gente acceda a vivienda
(como el establecer cuotas de entrada inferiores y flexibles, respecto de las actuales
pero de una manera técnica, y que las mismas tengan periodos de pago de mayor
amplitud), y no contribuir a especulacion y ni a la facil asignacion de créditos para los
denominados NINJAS, para que de esa manera el incremento de la demanda constante

y en conformidad con la dimension y condiciones actuales del mercado ecuatoriano.

AMENAZAS OPORTUNIDADES

o Impulso de la actividad productiva de

. . . . la construccion debido a politicas
Riesgos inflacionarios

. . estatales.
Riesgos en sector exterior y cuentas

o Se puede sacar provecho del déficit
publicas.

v . habitacional crénico en los segmentos
Formacién de monopolios alrededor

de menor poder adquisitivo, usando
del sector. P q

las facilidades crediticias de los

Gran especulacion del mercado.

bancos estatales.
o Aumento de la oferta de créditos

hipotecarios.
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3 MERCADO, OFERTA Y DEMANDA, EVALUACION DE
LA COMPETENCIA

3.1 ANALISIS DE LA INVESTIGACION DEL _MERCADO
INMOBILIARIO

3.1.1 METODOLOGIA

El andlisis de la demanda que acaece dentro del sector inmobiliario de la capital, fue
realizado en base al denominado: “Estudio Sobre Demanda Inmobiliaria, Ciudad: Quito-
20127, realizado por la consultora Ernesto Gamboa & Asociados, que fuera publicado en
abril de 2012 y cuyos derechos de autor fueron comprados para la elaboracion de la
presente tesis. Los cuadros, graficas estadisticas mostradas fueron tomados de dicho

estudio.

3.1.2 ANTECEDENTES

El sector de la construccion y el inmobiliario en la ciudad y en general en el pais
atraviesa una etapa de crecimiento que resulta ser una constante en el Gltimo par de afios.
Al recorrer las calles de la ciudad, se vislumbra una infinidad de proyectos de vivienda y
terrenos en venta, es mas segun datos de la Camara de la Construccién de Quito, el sector
inmobiliario en la capital crecié un 10% en el 2011 en comparacion con el 2010. Ademas
la oferta que impulsa esta demanda en auge estd compuesta principalmente por vivienda
terminada, impulsada en gran medida por el ingreso al mercado del financiamiento de
vivienda por parte del Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), que
octubre del 2010 y octubre del 2011, entregé aproximadamente USD 740 millones en
préstamos hipotecarios (en valor neto), con un plazo de hasta 25 afios frente a los 15 que
acostumbran las entidades financieras tradicionales, ademas maneja tasas de interés

menores al 9%; frente a los 9,5% y 10,5% que ofrecen la banca privada.

No obstante, la gran demanda ha significado que los precios se eleven
considerablemente, encontrando en el mercado viviendas cuyo precio por metro cuadrado
oscila entre los 500 y USD 1 500, segun el sector donde se ubiquen y los acabados que

tengan.


http://www.biess.fin.ec/
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En cuanto a las cifras de la demanda de vivienda en la capital, un estudio realizado en
abril de 2012 por la consultora Ernesto Gamboa & Asociados, revela lo siguiente:

“La mitad de los quitefios no poseen vivienda propia”, lo cual los convierte en un

atractivo sector al cual servir.

POSESION DE VIVIENDA

B Propia BArrendada [ Anticrésis M Familiar M Prestada

0.2% 4% 1%
27

O

Grafica 3-1 % DE POSESION DE VIVIENDA EN QUITO
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis

3.1.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.1.3.1 PROYECCION DE LA DEMANDA

La tendencia desde al afio 2002 es a la alza, y se prevé continle asi por lo menos unos

cinco afios mas, previo el cierre de su ciclo normal.
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Unidades de Absorcion Anual

TENDENCIA DE LA QEMANDA SEGUN LA
1200 ABSORCION ANUAL
1000
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600
——Lineal
400 (Absorcion
anual)
200
0
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Aiios (Periodo)

Graéfica 3-2 DEMANDA POR ABSORCION
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Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis

3.1.3.2 PREFERENCIA POR TIPOS DE VIVIENDA

La preferencia de manera general se inclina por las casas, exceptuando en el NSE,

donde se prefieren departamentos con 39%, al cual le sigue el medio alto con el 28%.

84%

Total

PREFERENCIA DEL TIPO DE VIVIENDAA

ADQUIRIR

M Casa M Departamento

88% 88%

Alto Medio alto Medio tipico Medio bajo
NSE

89%

Bajo

Grafica 3-3 PREFERENCIA POR TIPO DE VIVIENDA EN QUITO
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracidn: Autor de tesis
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3.1.3.3 PREFERENCIA DE VIVIENDA POR SECTORES EN LA CIUDAD DE
QUITO Y VALLES CERCANOS.

La tendencia es a buscar vivienda en el norte de la ciudad el 44% de la preferencia,

existiendo un auge en la preferencia por la vivienda en el valle de los Chillos a todo NSE

con un 15%.

PREFERENCIA DE SECTOR DE VIVIENDA POR
NSE
80%
70%
60%
50%
(3]
)
g 40%
S
[a
30%
20%
10% I
00%
° Tumbaco
Norte Sur Centro Chillos - Calder6n | Pomasqui
Cumbaya
mAlto 44% 00% 00% 30% 26% 00% 00%
m Medio alto 43% 04% 05% 16% 21% 07% 05%
= Medio tipico| 49% 09% 03% 18% 09% 08% 04%
m Medio bajo 44% 25% 07% 15% 02% 06% 80%
m Bajo 39% 17% 15% 06% 04% 12% 06%

Gréfica 3-4 PREFERENCIA DE VIVIENDA POR LOCALIDAD Y NSE
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis
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3.1.3.4 DEMANDA POTENCIAL CALIFICADA TOTAL POR NIVEL SOCIO
ECONOMICO.

La gran mayoria se encuentra en el nivel socioecondomico medio, denominado medio

tipico, que representan el 37% de un total de 21.581 hogares que son la DPC.

D.P.C.T. POR NIVEL
SOCIOECONOMICO

W Bajo W Medio Bajo M Medio Tipico B Medio Alto B Alto

=
N

Gréfica 3-5 DEMANDA CALIFICADA DE QUITO POR NSE
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis

Ademas la gran mayoria de esa demanda, espera comprar vivienda para los afios 2013

y 2014, lo cual en teoria, garantizaria el crecimiento de la industria en los afios venideros.

DEMANDA POTENCIAL
CALIFICADAA CREDITO POR
PERIODO DE COMPRA

m<A1ANO
m1A2 ANOS
m2 A3 ANOS

Gréfica 3-6 DEMANDA CALIFICADA DE QUITO POR NSE
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis
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3.1.3.5 PREFERENCIA DE PRECIOS CON DEMANDA DE COMPRA EN
VIVIENDAS.

Entre los 17.500,00 y USD 50.000, esta la preferencia en cuanto a precios, seguidos
por los precios que oscilan entre los 50.000 y USD 100,000.

D.T.C.T. POR RANGO DE PRECIOS

6000
5000
4000
3000
2000
1000

B Q. Hogares

Y
QQ

Gréfica 3-7 DEMANDA CALIFICADA DE QUITO POR PRECIOS DE VIVIENDA
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis

3.1.3.6 PREFERENCIA DE FORMAS DE PAGO DEL INMUEBLE

La preferencia es marcada hacia el crédito, consecuencia del relativo facil acceso al
credito y las tasas preferenciales que hoy por hoy existen, Este hecho se confirma con la

inmensa cantidad de recursos economicos que ha invertido el BIESS desde el afio 2007.
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FORMA DE COMPRA DEL TOTAL DE 21.581
HOGARES

H CONTADO B CREDITO

Gréfica 3-8 PREFERENCIAS PARA LA FORMA DE PAGO DE LA VIVIENDA EN QUITO
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracidn: Autor de tesis

3.1.3.7 OFERTA DE VIVIENDA

Existe un equilibrio relativo, pero se vislumbra una pequefia tendencia a que la

demanda supere a la oferta, con el consecuente incremento de precios.

OFERTA SEGUN RANGO DE PRECIOS
FRENTE A LA DEMANDA

W Oferta W Demanda

25% 25,4%

17.501 A 35.500 35.501 A 50.000 50.001 A 70.800 70.801 A 100.001 A
100.000 130.000

Gréfica 3-9 OFERTA Y DEMANDA DE QUITO SEGUN PRECIOS DE VIVIENDA
Fuente: Gamboa & Asociados (Estudio demanda inmobiliaria Quito 2012) — Elaboracién: Autor de tesis
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3.1.4 DESCRIPCION DEL CLIENTE.-

El proyecto y sus productos estan dirigidos al sector socio-econdmico medio de la
ciudad de Quito, que tengan ingresos de entre 1,500 y 1,700 USD. No obstante por lo
observado en las diferentes visitas a los proyectos de la competencia, sumado a los clientes
ya comprometidos el proyecto Porvenir; los interesados en adquirir o que ya han adquirido
los productos ofrecidos, no solo pertenecen al nivel socioeconémico medio, sino al medio
alto. Por otro lado, en cuanto al estilo de vida se refiere, se verifica que los moradores de
los proyectos de la competencia de la misma manera no solo tienen caracteristicas
inherentes a la clasica clase media, sino al de la media alta; pues su vestimenta, el tipo de
sus vehiculos, los agregados que han ido dando a sus hogares y al conjunto en general, la
disponibilidad de un guardia de seguridad para sus conjuntos, entre otras, son

caracteristicas propias de esta.

3-1 PERFIL DEL CLIENTE
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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3.1.5 LEVANTAMIENTO DE INFORMACION.-

3.1.51 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION:

Para determinar los pros y contras de la ubicacion del proyecto, asi como las
caracteristicas de la competencia directa del mismo, tales como: caracteristicas fisicas,
especificaciones seguidas, precio, forma de pago, tiempo de entrega, y similares, cuyo
conocimiento permita confirmar o redefinir la estrategia de ventas que maneja el proyecto;
se realiz6 una investigacion in situ apoyada por la informacion secundaria disponible,

mediante la siguiente metodologia:

o Investigacion de campo, que consistio en efectuar visitas directas a cada uno de los
proyectos, que sirvié para establecer un marco de referencia de las preferencias de

los potenciales clientes y de la oferta que existe.

o Obtencion de informacion secundaria mediante catilogos y revistas, vallas
publicitarias, paginas web, periddicos, entre otros. De donde se obtuvieron datos
relacionados como: tipo de producto entregado, destino de uso del producto,

servicios con los que cuenta, etc.
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3.1.5.2 UBICACION DE LOS PROYECTOS DE LA COMPETENCIA:

SUTTVORTRNE
35
Sin Nombre
#31 Camino de
Los Evcaliptos

Yanbal

La Eloisa

Ilustracion 3-2 UBICACION DE LA COMPETENCIA RESPECTO DEL PROYECTO PORVENIR

Fuente: Google Maps (2012) - Elaboracion: Autor de la tesis
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3.1.5.3 DETALLE DE LOS PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA

FICHA # 1 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Tierra del Sol FOTOS:

NOMBRE DEL PROYECTO:

TIPO DE PROYECTO: Conjunto residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR: Barrazueta Constructora

DATOS DE CONTACTO: 2279-388 / 2259-718 / 098558850

DIRECCION: Calle Leonidas Proafio y Panamericana
Norte

BARRIO: San Camilo

ESTADO DEL PROYECTO: En acabados

FECHA DE INICIO DE LA

CONSTRUCCION: Mayo de 2010

FECHA DE ENTREGA DEL

PROYECTO: Mayo de 2012

INICIO DE VENTAS: Mayo de 2010

PORCENTAJE VENDIDO (%): 85.71

PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 90.00

FRENTES: 1

OTROS: -
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FICHA # 1 (Competencia)
4
<25
o)
CONJUNTO
TIERRA DEL SOL CALDERON
ESTANO DE\
\ mw.o-@
«— AQUITO \\ w
& <7
PANAMERICANAINORTE A CALDERON
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
LOCAL COMERCIAL | CASA | DEPARTAMEN LOCAL CASA | DEPARTAMEN LOCAL
CREiR G| DEPRRT A IE RTE T 0 z TO O COMERCIAL 7 | 0 To COMERCIAL

INFORMACION GENERAL .-

TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS ESQUINERA ADOSADA

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION: HORMIGON ARMADO HORMIGON ARMADO

TIPO DE PAREDES: BLOQUE PRENSADO BLOQUE PRENSADO

TOTAL DE UNIDADES:

21

UNIDADES VENDIDAS:

18

UNIDADES DISPONIBLES:

3

TIEMPO VENTAS (meses):

21

VENTAS POR MES (unidades):

1
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FICHA # 1 (Competencia)

DESCRIPCION.-

AREA (m2): 85 85
NUMERO DE PISOS: 2 2

PATIO: Sl Sl
PARQUEADERO: Sl (1) Sl (1)
BODEGA: Sl sl

AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: Sl (Ext.) Sl (Ext.)
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3 3

BANOS: 25 25
COCINA: ABIERTA ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE UN AMBIENTE
ESTUDIO: NO NO
TERRAZA ACCESIBLE: Sl sl
EF;OP\I(SES:SON PARA CRECIMIENTO sl sl
ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR ESTANDAR
PISOS: CERAMICA, ALFOMBRA CERAMICA, ALFOMBRA
MUEBLES COCINA: ALTOS Y BAJOS ALTOS Y BAJOS
MUEBLES BARNO: Sl Sl
CLOSETS: FORMICA FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA ESTUCO Y PINTURA
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FICHA # 1 (Competencia)

PUERTAS DE ACCESO: FORMICA FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: NO NO
CALEFON: NO NO
INSTALACIONES ELECTRICO-

TELEFONICAS:

TRADICIONALES

TRADICIONALES

GAS CENTRALIZADO: NO NO
GUARDIANIA: OPCIONAL/PROYECCION OPCIONAL/PROYECCION
SALON COMUNAL: SI Sl
OTROS: - -
PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-
PRECIO DE VENTA (USD): S S
51,500.00 52,500.00
PRECIO / m2 (USD): > >
605.88 617.65
RESERVA: 10% del precio de venta 10% del precio de venta
0 .
ENTRADA: 20% del precio de venta hasta la entrega del inmueble 20% del precio d?r:/niﬂteabr:sm la entrega del
CREDITO HIPOTECARIO DE L . . L . .
BANCOS/MUTUALISTAS: Saldo 70% BIESS o instituciones financieras Restante 70% BIESS o instituciones financieras
CREDITO DIRECTO DEL
CONSTRUCTOR: NO NO

PRECIO DE ARRIENDO:
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FICHA # 2 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO:

Verdinni Parque Residencial

FOTOS:

Verdinni

PANSUE RENIDENCIAL

TIPO DE PROYECTO:

Conjunto residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR:

Impro Construcciones

DATOS DE CONTACTO:

2821-094 / 3238-298

DIRECCION:

Calle Leonidas Proafio y Panamericana
Norte

BARRIO:

San Camilo

ESTADO DEL PROYECTO:

En construccion (2da. Etapa)

FECHA DE INICIO DE

LA

CONSTRUCCION: Julio de 2011
FECHA DE ENTREGA DEL PROYECTO: Septiembre de 2012
INICIO DE VENTAS: Julio de 2011
PORCENTAJE VENDIDO (%): 46.30
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 40.00
FRENTES: 1

OTROS:

Superficie proyecto: 6,100 m2
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N g

CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
casais | DEpARTAMENTO | | LOALCONERCIAL [CASA | DEPARTAME | |\ LOGAL | CASA | DEARTANE | | LocaL,

INFORMACION GENERAL .-
TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS
ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION: HORMIGON ARMADO
TIPO DE PAREDES: BLOQUE PRENSADO

TOTAL DE UNIDADES: 54

UNIDADES VENDIDAS: 25

UNIDADES DISPONIBLES: 29

TIEMPO VENTAS (meses): 8

VENTAS POR MES (unidades): 3
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FICHA # 2 (Competencia)

DESCRIPCION.-

AREA (m2): 85
NUMERO DE PISOS: 2

PATIO: Sl
PARQUEADERO: Sl (1)
BODEGA: Sl

AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: SI (Ext.)
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3

BANOS: 25
COCINA: ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE
ESTUDIO: Sl
TERRAZA ACCESIBLE: Sl
PROY!ECCION PARA CRECIMIENTO DE sl

PISOS:

ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR
PISOS: CERAMICA, ALFOMBRA
MUEBLES COCINA: ALTOS Y BAJOS
MUEBLES BARNO: Sl
CLOSETS: FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA
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FICHA # 2 (Competencia)

PUERTAS DE ACCESO: FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl
CALEFON: NO
INSTALACIONES ELECTRICO- .
TELEFONICAS: SUBTERRANEAS
GAS CENTRALIZADO: NO
GUARDIANIA: Sl
SALON COMUNAL: Sl

OTROS:

PARQUEQOS PARA VISITAS

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

PRECIO DE VENTA (USD): S

51,800.00
PRECIO / m2 (USD): >

609.41

RESERVA: 10% del precio de venta
ENTRADA: 20% del precio de venta hasta la entrega del inmueble
CREDITO HIPOTECARIO DE L . .
BANCOS/MUTUALISTAS: Saldo 70% BIESS o instituciones financieras
CREDITO DIRECTO DEL NO
CONSTRUCTOR:

PRECIO DE ARRIENDO:
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FICHA # 3 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Llano Dorado FOTOS:

NOMBRE DEL PROYECTO:

TIPO DE PROYECTO: Conjunto residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR: INMOSECON Cia. Ltda.

2569-609 / 099720-278 / 098579-159

DATOS DE CONTACTO: . :
info@inmosecon.com

DIRECCION: Calle 23 de Abril (Ingreso a Llano Grande)
BARRIO: Llano Grande
ESTADO DEL PROYECTO: Finalizacion de la construccion (Ventas)
FECHA DE INICIO DE LA . > = FALLE BAREL =
- J de 2011 o g AN GANGIA MORERU ==
CONSTRUCCION: unio de A v |
0 LA ST R
FECHA DE ENTREGA DEL PROYECTO: Diciembre de 2012 l o !
N
INICIO DE VENTAS: Junio de 2011 N -"{':p" :
PORCENTAJE VENDIDO (%): 27.47 "\" H
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 80.00 /.-J:‘:‘.... _ |
{ BALLE b - kb
FRENTES: 1 — B> L
%,
v,
IJ’
>
OTROS: - <,
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FICHA # 3 (Competencia)
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
LOCAL CASA | DEPARTAME LOCAL CASA | DEPARTAME LOCAL
CASADIA RIEHARIA SN COMERCIAL I vl NTO [ COMERCIAL 1] 0 NTO [ COMERCIAL 1]

INFORMACION GENERAL.-

TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS ADOSADAS

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION:

HORMIGON ARMADO

HORMIGON ARMADO

TIPO DE PAREDES:

BLOQUE PRENSADO

BLOQUE PRENSADO

TOTAL DE UNIDADES: 91

UNIDADES VENDIDAS: 25

UNIDADES DISPONIBLES: 66

TIEMPO VENTAS (meses): 12

VENTAS POR MES (unidades): 2

DESCRIPCION.-

AREA (m2): 105 120
NUMERO DE PISOS: 2 3
PATIO: Sl Sl
PARQUEADERO: Sl (1) Sl (1)
BODEGA: Sl Sl
AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: SI (Ext.) SI (Ext.)
COMPONENTES DEL INMUEBLE .-

DORMITORIOS: 3 3
BANOS: 25 25
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FICHA # 3 (Competencia)

COCINA: ABIERTA ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE UN AMBIENTE
ESTUDIO: NO NO
TERRAZA ACCESIBLE: Sl Sl
PROYECCION PARA CRECIMIENTO DE

PISOS: SI(1) SI(1)
ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA BOUCLE

CERAMICA, ALFOMBRA BOUCLE

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BANO:

ALTOS Y BAJOS

ALTOS Y BAJOS

CLOSETS: FORMICA FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA ESTUCO Y PINTURA
PUERTAS DE ACCESO: FORMICA FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl Sl
CALEFON: NO NO
!I',\I‘ESLE?:IE)AN(I:CI:OAEES ELECTRICO- TRADICIONALES TRADICIONALES
GAS CENTRALIZADO: NO NO
GUARDIANIA: Sl Sl

SALON COMUNAL: Sl Sl

OTROS:
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FICHA # 3 (Competencia)
PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-
PRECIO DE VENTA (USD): $ $
) 62,000.00 73,000.00
PRECIO / m2 (USD): $ $
) 590.48 608.33
. $ $
RESERVA: 2,000.00 2,000.00
ENTRADA: $ 4200 Promesa de compra venta $ 5300 Promesa de compraventa
CREDITO HIPOTECARIO DE o Lo . Saldo 90% BIESS, ISFA, instituciones
BANCOS/MUTUALISTAS: Saldo 90% BIESS, ISFA, instituciones financieras financieras
CREDITO DIRECTO DEL
CONSTRUCTOR: NO NO
PRECIO DE ARRIENDO: - -

FICHA # 4 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Gissel’s 1

FOTOS:

NOMBRE DEL PROYECTO:

GISSELS 1

CONJUNTO HABITACIONAL PRIVADO

TIPO DE PROYECTO: Conjunto Residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR: Construprecisa S.A.
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FICHA # 4 (Competencia)
==y
: GISSEL’S 1 ’
DIRECCION: Calle Racines y Astudillo LLANO b
o
BARRIO: Llano Grande GRANDE 0\7‘“
&
ESTADO DEL PROYECTO: Terminado Sector de Oi.
Ia Virgen 3
FECHA DE INICIO DE LA :
CONSTRUCCION: Marzo de 2009 b
2
FECHA DE ENTREGA DEL . 2 |
PROYECTO: Junio de 2011 -
INICIO DE VENTAS: Marzo de 2009 < b3l S |
7Y
PORCENTAJE VENDIDO (%): 88.24 < PAN. NORTE g g
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 100.00 S
CARAPUNGO
FRENTES: 2
OTROS: Area de terreno: 8000 m2
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
LOCAL CASA | DEPARTAMEN LOCAL CASA | DEPARTAMEN LOCAL
ES DEPARTAMENTOD | comerciaLD | o TO O COMERCIAL 11 | 1 TO O COMERCIAL [

INFORMACION GENERAL .-

TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS
ESD-IFFRIL(;(/-:\-I(—ZLIJORI\’LI\ DE LA HORMIGON ARMADO
TIPO DE PAREDES: BLOQUE PRENSADO
TOTAL DE UNIDADES: 85
UNIDADES VENDIDAS: 75
UNIDADES DISPONIBLES: 10

TIEMPO VENTAS (meses): 36
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FICHA # 4 (Competencia)

VENTAS POR MES (unidades): 2
DESCRIPCION.-

AREA (m2): 85
NUMERO DE PISOS: 2
PATIO: Sl
PARQUEADERO: SI(1)
BODEGA: NO
o S 1)
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3
BANOS: 25
COCINA: ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE
ESTUDIO: NO
TERRAZA ACCESIBLE: NO
PROYECCION PARA CRECIMIENTO NO

DE PISOS:

ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BARNO:

NO

CLOSETS:

FORMICA
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FICHA # 4 (Competencia)

VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA
PUERTAS DE ACCESO: FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl
CALEFON: NO

GAS CENTRALIZADO: NO
GUARDIANIA: Sl

SALON COMUNAL: Sl

OTROS:

PARQUEOS PARA VISITAS

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

PRECIO DE VENTA (USD): 4&9('?0.00
PRECIO / m2 (USD): $

575.29
RESERVA: 10% del precio de venta
ENTRADA: -

CREDITO HIPOTECARIO DE
BANCOS/MUTUALISTAS:

Saldo 90% BIESS o instituciones financieras

CREDITO DIRECTO DEL
CONSTRUCTOR:

NO

PRECIO DE ARRIENDO:

$
300.00
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FICHA #5 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO:

Gissel’s 2

FOTOS:

GISSEL'S 2

CONJUNTO HABITACIONAL I'RIVADO

TIPO DE PROYECTO:

Conjunto Residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR:

Construprecisa S.A.

DATOS DE CONTACTO:

Fono: 2012-169 / 091451-942 E-mail:
info@habitarecuador.com

DIRECCION:

Calle Carapungo y Av. Garcia Moreno

BARRIO:

Llano Grande

ESTADO DEL PROYECTO:

En construccién (2da. Etapa)

LLANO

FECHA DE INICIO DE LA

CONSTRUCCION:

Abril de 2011 GRANDE

FECHA DE ENTREGA DEL PROYECTO:

Ultimo trimestre del 2012

INICIO DE VENTAS: Abril de 2011

PORCENTAJE VENDIDO (%): 44.74

PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 46.05 %
<

. w

FRENTES: 1 o — = = = -
—i
S

OTROS: -

\

e, &

«— —  AUTOPISTA §74

CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:

DETALLE

TIPO DE INMUEBLES
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FICHA #5 (Competencia)
TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
LOCAL CASA | DEPARTAME LOCAL CASA | DEPARTAME LOCAL
CAsA U DEAARTA ZNT) L COMERCIAL [ | 0 NTO & COMERCIAL [ | 0 NTO (1 COMERCIAL &
INFORMACION GENERAL -
TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS SEGUNDA Y TERCERA PLANTA ADOSADAS

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION:

HORMIGON ARMADO

HORMIGON ARMADO

HORMIGON ARMADO

TIPO DE PAREDES:

BLOQUE PRENSADO

BLOQUE PRENSADO

BLOQUE PRENSADO

TOTAL DE UNIDADES: 64 5 7
UNIDADES VENDIDAS: 30 2 2

UNIDADES DISPONIBLES: 34 3 5

TIEMPO VENTAS (meses): 12 12 12
VENTAS POR MES (unidades): 3 0 0

DESCRIPCION.-

AREA (m2): 112 83 50
NUMERO DE PISOS: 2 1 1

PATIO: Sl NO NO
PARQUEADERO: SI (1) Sl Sl
BODEGA: NO NO NO
AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: Sl (Ext.) NO (Interior) NO
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3 3 -

BANOS: 25 25 -

COCINA: ABIERTA ABIERTA -

SALA COMEDOR: UN AMBIENTE UN AMBIENTE -
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FICHA #5 (Competencia)

ESTUDIO: NO NO -
TERRAZA ACCESIBLE: Sl NO -
PROYECCION PARA CRECIMIENTO

DE PISOS: NO NO )
ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR ESTANDAR ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA

CERAMICA, ALFOMBRA

CERAMICA, ALFOMBRA

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BANO: NO NO NO
CLOSETS: FORMICA FORMICA FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO ALUMINIO Y VIDRIO ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA ESTUCO Y PINTURA ESTUCO Y PINTURA
PUERTAS DE ACCESO: FORMICA FORMICA FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl Sl Sl
CALEFON: NO NO NO
!I',\I‘ESI_-II—E"?ZIE)AN(I:CISAEES ELECTRICO- SUBTERRANEAS SUBTERRANEAS SUBTERRANEAS
GAS CENTRALIZADO: NO NO NO
GUARDIANIA: Sl Sl Sl

SALON COMUNAL: Sl Sl Sl

OTROS:

PARQUEOS PARA VISITAS

PARQUEQOS PARA VISITAS

PARQUEOQOS PARA VISITAS

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

PRECIO DE VENTA (USD): $

69,900.00
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FICHA # 5 (Competencia)

50,000.00 32,000.00
PRECIO / m2 (USD): $ $
' $ 624.11 602.41 640.00

RESERVA: 10% del precio de venta 10% del precio de venta 10% del precio de venta
0, i 0, i
ENTRADA: 20% del precio de venta hasta la entrega del inmueble 20% del precio dg venta hasta la entrega del 20% del precio dg venta hasta la entrega del
inmueble inmueble
CREDITO HIPOTECARIO DE S . . Saldo 70% BIESS (hasta 90%) o instituciones | Saldo 70% BIESS (hasta 90%) o instituciones
BANCOS/MUTUALISTAS: Saldo 70% BIESS (hasta 90%) o instituciones financieras financieras financieras
CREDITO DIRECTO DEL
CONSTRUCTOR: NO NO NO
PRECIO DE ARRIENDO: - - -
FICHA # 6 (Competencia)
INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO
Conjunto Bonanza FOTOS:
NOMBRE DEL PROYECTO:
TIPO DE PROYECTO: Conjunto residencial
CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR: Fiallos Inmobiliaria
. Fono: 2239-056 / 099208850, E-mail:
DATOS DE CONTACTO: ventas@fiallosinmobiliaria.com
DIRECCION: Calle Bonanza y José Miguel Guarderas
BARRIO: Llano Grande
ESTADO DEL PROYECTO: En construccién (2da. Etapa)
FECHA DE INICIO DE LA .
CONSTRUCCION: Julio de 2011
FECHA DE ENTREGA DEL Diciembre de 2013
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FICHA # 6 (Competencia)
PROYECTO: rovnca:  Pidindhe  Gadad QuRo
INICIO DE VENTAS: Julio de 2011 Direcoén Calderon Bonanza y Jose Miguel Guarderas
PORCENTAJE VENDIDO (%): 12.73 ' . A
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 15.00
FRENTES: 1 2 o »’
o) On o Dn® U 1ore
. panium T L
l&'
& v
N o
" :
OTROS: - -
r\}'
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
LOCAL CAS | DEPARTAME LOCAL CAS | DEPARTAME LOCAL
G DIERARIEAN SN COMERCIAL (1 | A© NTO COMERCIAL [ | A D) NTO [ COMERCIAL '

INFORMACION GENERAL .-

TIPO DE EDIFICACION:

ADOSADAS

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION:

HORMIGON ARMADO

TIPO DE PAREDES:

BLOQUE PRENSADO

TOTAL DE UNIDADES: 55
UNIDADES VENDIDAS: 7
UNIDADES DISPONIBLES: 48
TIEMPO VENTAS (meses): 10
VENTAS POR MES (unidades): 1




Pl AN DF NFGOCIOS

B venar

71

FICHA # 6 (Competencia)

DESCRIPCION.-

AREA (m2): 83
NUMERO DE PISOS: 2
PATIO: Sl
PARQUEADERO: Sl (1)
BODEGA: S| (+ Cuarto de maquinas)
AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: SI (Ext.)
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3
BANOS: 25
COCINA: ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE
ESTUDIO: NO
TERRAZA ACCESIBLE: Sl
PROYECCION PARA CRECIMIENTO NO

DE PISOS:

ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BANO: NO
CLOSETS: FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO

PAREDES:

ESTUCO Y PINTURA
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FICHA # 6 (Competencia)

‘ FORMICA

PUERTAS DE ACCESO:

SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl

CALEFON: NO
INSTALACIONES ELECTRICO- <
TELEFONICAS: SUBTERRANEAS
GAS CENTRALIZADO: NO
GUARDIANIA: Sl

SALON COMUNAL: Sl

OTROS: PARQUEOS PARA VISITAS

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

PRECIO DE VENTA (USD):

$ 53,000.00

PRECIO / m2 (USD):

$ 638.55

RESERVA:

$ 1,000 (BIESS) - 1,000 (Entidades Financieras)

ENTRADA:

$ 5,000 (BIESS) - $ 10,000 (Entidades Financieras)

CREDITO HIPOTECARIO DE . . .
BANCOS/MUTUALISTAS: $47000 (BIESS) - S 42,000 (Entidades Financieras)
CREDITO DIRECTO DEL NO

CONSTRUCTOR:

PRECIO DE ARRIENDO:
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FICHA # 7 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO:

Villa Nova

Viwa novA

COMNUNTO RESIDENCAL

TIPO DE PROYECTO:

Conjunto residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR:

Moncayo y Reggiero / Inmointegral Cia.

Ltda.

DATOS DE CONTACTO:

Fono: 3230-115, 083513-785, E-mail:
info@inmointegral.com.ec

DIRECCION:

Calle 25 de Noviembre y 23 de Abril

BARRIO:

Llano Grande

ESTADO DEL PROYECTO:

En construccion

2 e P
EE%?@CTOE:)E ENTREGA DEL Agosto de 2012
INICIO DE VENTAS: Mayo de 2011
PORCENTAJE VENDIDO (%): 33.33
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 50.00
FRENTES: 2

OTROS:

———

——

Panamericana Norte
Av. Simon
Boliver
LLAND
GRANDE

[®]
.l Sardn
I
ﬁoﬂdna de ventas
s
A
0 4
\3{,
Do
VA novA
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FICHA # 7 (Competencia)
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
PETATE A CASA | DEPARTAMEN e CASA | DEPARTAMEN o
CASA [ Z | DEPARTAMENTO U & COMEI;CIAL O o To0 & COMEI;CIAL O iy o0& COMEI;CIAL O
INFORMACION GENERAL .-
TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS ADOSADAS
E%T;g%lfg@ DE LA HORMIGON ARMADO HORMIGON ARMADO
TIPO DE PAREDES: BLOQUE PRENSADO BLOQUE PRENSADO
TOTAL DE UNIDADES: 65 19
UNIDADES VENDIDAS: 21 7
UNIDADES DISPONIBLES: 44 12
TIEMPO VENTAS (meses): 12 12
VENTAS POR MES (unidades): 2 1
DESCRIPCION.-
AREA (m2): 84 112
NUMERO DE PISOS: 2 3
PATIO: Sl Sl
PARQUEADERO: Sl (1) Sl (1)
BODEGA: S| (+ Cuarto de maquinas) S| (+ Cuarto de méquinas)
AREA DE . SECADO Y S1 Ext) s1 (Ext)

COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS:
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FICHA # 7 (Competencia)

BANOS: 25 25
COCINA: ABIERTA ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE UN AMBIENTE
ESTUDIO: NO NO
TERRAZA ACCESIBLE: Sl Sl
PROYECCION PARA

CRECIMIENTO DE PISOS: NO NO
ACABADOS.-

TIPO DE ACABADOS: ESTANDAR ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA

CERAMICA, ALFOMBRA

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BANO:

ALTOS Y BAJOS

ALTOS Y BAJOS

CLOSETS: FORMICA FORMICA
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA ESTUCO Y PINTURA
PUERTAS DE ACCESO: FORMICA FORMICA
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl Sl
CALEFON: NO NO
IT'\IESLTE/EIE)AN%%ES ELECTRICO- SUBTERRANEAS SUBTERRANEAS
GAS CENTRALIZADO: NO NO
GUARDIANIA: Sl Sl

SALON COMUNAL: Sl Sl

OTROS:

PARQUEOS PARA VISITAS

PARQUEOS PARA VISITAS
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FICHA # 7 (Competencia)

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

$

PRECIO DE VENTA (USD): 49,900.00 $ 63,000.00
PRECIO / m2 (USDY): 5005 R 56250
RESERVA: 1’20%.00 1800

ENTRADA: 30% del precio de venta hasta la entrega del inmueble 30% del precio d?r:/riﬂteab?: sta la entrega del
giﬁ%gg/MUPJZOJSETC AASF?IO DE Saldo 70% BIESS (hasta 90%) o instituciones financieras Saldo 70% BIES?ir(mzzf:tiZ?ag%) 0 instituciones
CREDITO DIRECTO DEL NO NO

CONSTRUCTOR:

PRECIO DE ARRIENDO:

FICHA # 8 (Competencia)

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO:

Alcantara

Alcantara

TIPO DE PROYECTO:

Conjunto residencial

CONSTRUCTOR Y/O PROMOTOR:

Construccion VICO

DATOS DE CONTACTO:

Fono: 2829-419 / 2821-190
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FICHA # 8 (Competencia)
DIRECCION: Giovanni Calles y Cacha
BARRIO: San Camilo
ESTADO DEL PROYECTO: En construccion
FECHA DE INICIO DE LA E
. Mayo de 2012 [ :
CONSTRUCCION: it — &
FECHA DE ENTREGA DEL PROYECTO: Diciembre de 2013
INICIO DE VENTAS: Agosto de 2011 —%
PORCENTAJE VENDIDO (%): 4211 % I
PORCENTAJE CONSTRUIDO (%): 25.00 } ; ‘
FRENTES: 1 -‘  ‘:
i
i <
§
3
-
3
AR D
OTROS: . L :
CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES:
TIPO DE INMUEBLES
DETALLE TIPO 1 TIPO 2 TIPO 3
CASA [ | DEPARTAMEN LOCAL CASA | DEPARTAMENT LOCAL CASA | DEPARTAMENT LOCAL
vl TO [ COMERCIAL (] 0 ol COMERCIAL (] 0 (0NN COMERCIAL (]
INFORMACION GENERAL.-
TIPO DE EDIFICACION: ADOSADAS

ESTRUCTURA DE LA EDIFICACION:

HORMIGON ARMADO
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FICHA # 8 (Competencia)

TIPO DE PAREDES: BLOQUE PRENSADO
TOTAL DE UNIDADES: 38
UNIDADES VENDIDAS: 16
UNIDADES DISPONIBLES: 18
TIEMPO VENTAS (meses): 9
VENTAS POR MES (unidades): 2
DESCRIPCION.-

AREA (m2): 98
NUMERO DE PISOS: 2
PATIO: Sl
PARQUEADERO: SI (1)
BODEGA: NO
AREA DE SECADO Y LAVANDERIA: Sl (Ext.)
COMPONENTES DEL INMUEBLE.-

DORMITORIOS: 3
BANOS: 25
COCINA: ABIERTA
SALA COMEDOR: UN AMBIENTE
ESTUDIO: Sl
TERRAZA ACCESIBLE: Sl
PROYECCION PARA CRECIMIENTO DE NO
PISOS:

ACABADOS.-
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FICHA # 8 (Competencia)

TIPO DE ACABADOS:

ESTANDAR

PISOS:

CERAMICA, ALFOMBRA

MUEBLES COCINA:

ALTOS Y BAJOS

MUEBLES BARNO: NO
CLOSETS: MELAMINICO
VENTANAS: ALUMINIO Y VIDRIO
PAREDES: ESTUCO Y PINTURA
PUERTAS DE ACCESO: TERMOFORMADAS
SERVICIOS.-

AREAS VERDES: Sl
CALEFON: NO

GAS CENTRALIZADO: NO
GUARDIANIA: Sl

SALON COMUNAL: Sl

OTROS: PARQUEOS PARA VISITAS

PRECIOS / FINANCIAMIENTO.-

PRECIO DE VENTA (USD): 56 86$0 00
PRECIO / m2 (USD): 579$59

RESERVA: 10% del precio de venta

ENTRADA: 20% del precio dg venta hasta la entrega del
inmueble

CREDITO HIPOTECARIO DE

BANCOS/MUTUALISTAS:

Saldo 70% BIESS o instituciones financieras




Pl AN DF NFGOCIOS

B venr

80

FICHA # 8 (Competencia)

CREDITO DIRECTO
CONSTRUCTOR:

DEL

NO

PRECIO DE ARRIENDO:

Tabla 3-1 FICHAS DE ANALISIS DE PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA

3.1.6 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.-

Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

3.1.6.1 RESUMEN DE LAS CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS QUE OFRECE LA COMPETENCIA:

PROYECTO

Tierra del
el

Verdinni

Llano
Dorado

Gissel's 1

PRECIO PRECIO AREA NUMERO DE VELOCIDAD DE  PORCENTAIJE
PROMEDIO POR PROMEDIO UNIDADES/PROYECTO VENTAS (# DE
DE VENTA METRO DEL UNIDADES/MES) ABSORCION
DEL CUADRADO  INMUEBLE MENSUAL
INMUEBLE (UsD) (m2) SOBRE EL
(USD) PROYECTO
$ $ 85 21 1 4.08
51,500.00 605.88
S S 85 54 3 5.79
51,800.00 609.41
$ $ 112.5 91 2 2.29
62,000.00 599.40
S S 85 85 2 2.45
48,900.00 575.29
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Brvenir

Bonanza

Villa Nova

Alcantara

# PRECIO PRECIO AREA NUMERO DE VELOCIDAD DE  PORCENTAIJE
PROMEDIO POR PROMEDIO UNIDADES/PROYECTO VENTAS (# DE
DE VENTA METRO DEL UNIDADES/MES) ABSORCION
DEL CUADRADO  INMUEBLE MENSUAL
INMUEBLE (UsD) (m2) SOBRE EL
(USD) PROYECTO
5 $ S 109.9 69 3 3.73
68,457.97 622.53
6 S S 83 55 1 1.27
53,000.00 638.55
7 $ S 90.33 84 2 2.78
52,863.10 586.91
8 $ $ 98 38 2 4.68
56,800.00 579.59
X $ $ 93.59 62.13 2 3.38
55,665.13 602.20
0 $ $ 116.74 20 = =
62,082.00 531.79

Tabla 3-2 ANALISIS Y COMPARACION CON LA COMPETENCIA
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

81
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3.2 CONCLUSIONES:

1. Si bien los precios de los departamentos del proyecto Porvenir son mayores que el
promedio manejado por la competencia en USD 6,500; sus &reas son mayores en

mas de 20m y sus precios de venta por metro cuadrado son los menores del sector.

PRECIO PROMEDIO DE VENTA DEL
INMUEBLE (USD)

$80.000,00
$70.000,00
$60.000,00
$50.000,00 -
$40.000,00 -
$30.000,00 -
$20.000,00 -
$10.000,00 -

Grafica 3-10 PRECIOS DE VENTA DEL PRODUCTO DE LA COMPETENCIA

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

2. El precio de venta por metro cuadrado del proyecto Porvenir es menor al de toda la

competencia.

PRECIO POR METRO CUADRADO
(USD)

Gréfica 3-11 PRECIO POR METRO CUADRADO DEL PRODUCTO DE LA COMPETENCIA

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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3. Las areas del proyecto Porvenir son las mayores de entre toda la competencia en el

sector, lo que ayudara a atraer a los potenciales clientes.

AREA PROMEDIO DEL INMUEBLE
(m2)
140
120
100
80 -
60 -
40 -~
20 -
0 .
S &“‘\\ & s s qs@ " &’*"'b & <§
Q () RN
& T ¢ & ¢S Qo@
/\\Q’ \s'bo ]

Grafica 3-12 AREA PROMEDIO DE PRODUCTOS DE LA COMPETENCIA

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

4. La mayoria de proyectos desarrollados en la parroquia de Calderon, corresponden a

conjuntos residenciales de casas adosadas con una oferta promedio de 63 casas por

proyecto.
NUMERO DE UNIDADES/PROYECTO
100
90
80
70
60
50
40
30
20 -
4 s
0 -
D > O &
N é&‘& Qo@ P 0@‘ & ‘é@ @8\ @&\
> 3 o o Q N N4 ) ®)
& & > Y& )

Grafica 3-13 NUMERO DE UNIDADES DE VIVIENDA/PROYECTO

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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5. La velocidad de ventas promedio de los proyectos inmobiliarios en el sector de la

parroquia de Calderon, corresponde a dos unidades por cada mes.

VELOCIDAD DE VENTAS (#
UNIDADES/MES)

3,5

3
2,5

2

1 -
s i . &
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Grafica 3-14 VELOCIDAD DE VENTAS DE LA COMPETENCIA

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

6. La absorcién mensual que manejan los proyectos en el sector, en promedio es del
3.25%.

PORCENTAJE DE ABSORCION
MENSUAL SOBRE EL PROYECTO

O Rr N W M Uulo
| I I I —
>
°
.
,

Graéfica 3-15 PORCENTAJE DE ABSORCION DE LA COMPETENCIA

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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LOCALIZACION DEL PROYECTO'Y CONCEPCION
ARQUITECTONICA

4.1 LOCALIZACION

El proyecto se ubicard en la calle Antonio Gross a dos cuadras de la Panamericana

Norte, a pocos metros de la nueva via Interoceanica y autopista al nuevo Aeropuerto

Internacional de Quito, cerca a la entrada a Carapungo en la parroquia de Calderén y a 10

minutos del Centro Comercial Condado Shopping.

41.1

o

DATOS GENERALES DE LA PARROQUIA.-

Area: 7.890 ha; Ubicacion: 15 Km al norte de Quito; Altitud 2.659 m.s.n.m.;
Poblacion Aproximada: 250.000 habitantes.

Clima: Célido/seco

Tipo de suelo: Arenoso y cangaguas

Limites (parroquias colindantes): Norte: San Antonio de Pichincha; Sur: Llano
Chico y Zadmbiza; Este: Guayllabamba, Tababela y Puembo; Oeste: Cotocollao y

Pomasqui.
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Distrito Metropolitano de Quito 9

Bl Parroquia de Calderdn
Parroquias suburbanas y rurales

Parroquias urbanas

Ilustracion 4-1 LOCALIZACION DEL PROYECTO ENEL D.M.Q.

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

4.1.2 BREVE HISTORIA DE LA PARROQUIA.-

Calderdn se asienta en la parte norte de la Meseta de Guanguiltagua. En época
preincaica fue poblado por asentamientos humanos tales como: zambizas, cotocollaos,
pillajos y pomasquis. A mediados del siglo XIX, se estable el asentamiento Carapungo
(Puerta de Cuero), en razon de que las casas de los habitantes del lugar tenian sus puertas
confeccionadas y forradas con cuero de animales. En 1893 el territorio de Carapungo toma
el nombre de “Santa Marianita”. En el afio de 1897, cuando el General Eloy Alfaro

conducia al pais, eleva a Carapungo a la categoria de parroquia con el nombre de Calderén.
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En 1907 se establece como parroquia eclesiastica con el nombre de “San José de
Calderon”. Calderon es conocido como la “Tierra de la Convalecencia” por su clima célido
y seco. Estd conformado de suelos arenosos y de cangagua, en la que abundan especies
como la cabuya negra, el guarango, el molle, la chilca, y donde sobresalia la produccion de

maiz.

4.1.3 LUGARES RELEVANTES DE LA PARROQUIA.-

4.1.3.1 LUGARESA VISITAR:

o Lalglesiay el parque central.

o Miradores: San Miguel del Comun y La Bolivariana.

o Cementerio de Calderodn.

o Complejo Turistico El Paraiso.

o Complejo Turistico Sindicato de Choferes de Pichincha.
o Las Palmeras de Carapungo.

o Hospedaje Comunitario en Llano Grande.

o Mirador de la Capilla.

o Vertiente de Umayacu.

4.1.3.2 EQUIPAMIENTO URBANO:

o Casade laJuventud (1)

o Centro del Adulto Mayor (1)

o Centros de Desarrollo Comunitario (3)

o Plazas de las comunas de encuentro ancestral (5)
o Parques centrales barriales (10)

o Establecimientos publicos y privados (60)

o Estadios (12)

o Coliseo (1)

o Avreas de ciclo paseos

o Varias hosterias y restaurantes

o Planteles educativos (publicos y privados)(60)

o Subcentros y unidades de salud (3)
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4.1.4 EL PROYECTO Y SU ENTORNO FISICO INMEDIATO

Como ya se menciond, el proyecto se erigira sobre un terreno ubicado en la calle
Antonio Gross a dos cuadras de la Panamericana Norte y a pocos metros de la nueva via
Interoceanica y autopista al nuevo Aeropuerto Internacional de Quito, cerca a la entrada a

Carapungo en la parroquia de Calderon.

415 ACCESIBILIDAD VIAL

El proyecto estd servido por una importante red vial (tanto en ndmero, como en
calidad), cuyo facil acceso permite una pronta conectividad con todo el Distrito: La via
Panamericana, que es la puerta de ingreso a la Ciudad y que relaciona a Calderon con el
norte y el occidente de Quito; la avenida Simon Bolivar que conecta a Calderdn con otros
valles de Quito y con la parte norte, centro y sur de la ciudad; la Via a Pomasqui que

conecta a Calderdn con las parroquias del Noroccidente.

4

lHustracion 4-2 ACCESIBILIDAD VIAL DEL PROYECTO

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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4.1.6 4.1.6 TRANSPORTE PUBLICO

En el lugar existen 14 cooperativas del sistema de transporte publico convencional, 10
cooperativas de taxis, y ademas esta servido por el sistema de transporte integrado del

Metrobus Q.
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4.1.7 EQUIPAMIENTO URBANO DE MAYOR IMPORTANCIA
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4.2 DESCRIPCION Y EVALUACION DEL COMPONENTE
AROQUITECTONICO

4.2.1 CRITERIOS DE DISENO ARQUITECTONICO.-

Ilustracion 4-3 RENDER DEL PROYECTO
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis

“Porvenir I”” sera una edificacion destinada a exclusivamente a viviendas, erigido en
Carapungo en la parroquia de Calderdn, en un terreno propiedad de la inmobiliaria cuya
extension es de 1,164.62 m? (con sus areas vendibles y no vendibles. Esta edificacion la
cual se convierte en el emblema y punto de referencia de la inmobiliaria, consta de cuatro
pisos y un subsuelo, con 20 departamentos de 109, 115 y 126 m? (incluidas terrazas,
secaderos y parqueaderos); ademas tiene cuenta con dos ingresos independientes, y goza
de amplios espacios verdes destinados al esparcimiento de sus moradores.
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4.2.1.1 ESTADO ACTUAL DEL TERRENO:

Ilustracién 4-4 TERRENO PARA EL PROYECTO
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis

El proyecto se asienta en una extension de 1,164.62 m?, de los cuales el 30% se
destina para areas verdes, pasos peatonales, circulacion vehicular, areas de recreacion,
parqueos subterraneos. El otro 70% comprende una edificacion de cuatro pisos con 20

departamentos de tres habitaciones cada uno; lavanderias y secaderos en terrazas.

4.2.1.2 AREAS:

Todas las areas estan dotadas de iluminacion inteligente, brindando comodidad y

ahorro de energia a los usuarios.
Areas verdes, de recreacion, comunales; pasos peatonales; y parqueaderos.-

Cumpliendo con las regulaciones municipales, dichas areas guardan armonia con la

distribucion de los departamentos, tomando en cuenta los accesos principales rampas para



m PLAN DE NEGOCIOS
=) 94
Rgrvenir

personas con capacidades diferentes, construidos con adoquines decorativos. Ademas se
cuenta con parqueaderos subterraneos tanto para cada departamento y algunos para visitas,

con vias de entrada y de salida.

En cuanto a los juegos infantiles, estos estan instalados en espacios definidos
tecnicamente e incorporados a los espacios verdes. Ademas cuenta con un salon de uso

mdaltiple en el subsuelo para las reuniones sociales de los moradores en el subsuelo.

4.2.1.3 DEPARTAMENTOS:

De 109, 115 y 126 m? que incluyen: cocina equipada con muebles superiores e
inferiores, espacios para linea blanca, instalaciones para lavadora y secadora, pequefio
fregadero, puerta de madera y vidrio que divide el area de la sala, meson de cocina,
extractor de olores, piso de porcelanato que brilla naturalmente y facilita el mantenimiento,

luz natural y colores armonicos.

Finalmente se tiene acceso a una terraza con un area privada de 3 x 3 m, para
lavanderia, area de secado y zona destinada si el cliente asi lo desea, a la construccion de

una bodega.

La sala cuenta con ventanas de vidrio prensado gris, brinda calidez, ventilacion,
claridad, paredes lisas que permiten lucir con el color de la pintura, techo con estucado,
con todas las instalaciones para teléfono y television por cable.

Tres habitaciones con un bafio privado y las otras con un bafio compartido. Todas con

closets. Piso flotante aleméan, bafios equipados con accesorios Edesa, mampara de vidrio.

Ademas los departamentos de 115 y 126 m? en una de las habitaciones, a mas de bafio

privado, tienen vestidor.

4.2.2 EVALUACION DE USO DE SUELO VS. PERFIL DEL CLIENTE.-

El IRM es un documento emitido por el Municipio de Quito, a traves de sus
respectivas Administraciones Zonales, donde se encontrare ubicada una determinada
propiedad, el cual contiene las regulaciones y normativas vigentes para dicho sector y que
se estipulan en las ordenanzas correspondientes. EI IRM es necesario para realizar tramites

municipales, tales como: comprar o vender una propiedad, fraccionar, edificar y conocer si
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el predio esta afectado o no, por trazados viales; anteriormente a este documento se lo

conocia como: “Linea de Fabrica”.

En el IRM se pueden encontrar los datos basicos de un predio, tales como: parametros

para lotizar o urbanizar, area disponible para construir la planta baja (COS), &rea maxima

de edificacion (COS TOTAL), altura maxima de edificacion permitida, nimero de pisos

permitidos, nimero maximo de unidades de vivienda, retiro de edificacion que se debe

respetar, usos del suelo permitidos y prohibidos, disponibilidad de servicios basicos, y

referencia de linea de fabrica

DISTRITO METROPOLITANO
IRM - CONSULTA
1.- IDENTIFICACION DEL PROPIETARIO *

C.C/R.UC:
Nombre del propietario: INMOGALOVAL S.A.

1 1********0 l

2.- IDENTIFICACION DEL PREDIO *

34394
13112 03 023 000 000 000

NUmero de predio:
Clave catastral:
En propiedad horizontal: Sl
En derechos y acciones:  NO

Administracién zonal: Administracion Zonal Calder6n

Parroquia: Calderon
Barrio / Sector: S CAMILO
Datos globales del terreno

Area de terreno: 1,164.62 m?
Area de construccién: 1,164.62 m?
Frente: 64,20 m
Nombre del edificio: PORVENIR
Numero de predios: 0

Datos parciales de alicuota

Alicuota: 0%
Area de construccién: 0,00 m2
4.- CALLES

Calle

Ancho (m)

INFORME DE REGULACION METROPOLITANA

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

3.- UBICACION DEL PREDIO *

wivis Maps w3 .0 2008- 2

Referencia Retiro
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PASAJE SANTA TERESA DE JESUS 10 A 5.00 MTRS DEL EJE DE ViA 5
PASAJE ANTONIO GROSS 10 1.50 m DEL BORDILLO 5

5.- REGULACIONES

ZONA
RETIROS

Zonificacion: A10 (A604-50)

PI1SOS Frontal: 5 m
Lote minimo: 600 m2

Altura: 16 m Lateral:3m
Frente minimo: 15 m

NUmero de pisos: 4 Posterior: 3 m

COS total: 200 %
Entre bloques: 6 m
COS en planta baja: 50 %

Forma de ocupacién del suelo: (A) Aislada
Clasificacion del suelo: (SU) Suelo Urbano
Servicios basicos: S|

Uso principal: (R3) Residencia alta densidad

6.- AFECTACIONES

Descripcion Tipo de via Derecho de via Retiro Observacion

7.- OBSERVACIONES

-EL PREDIO DA EN LAS DOS CALLES A CURVAS DE RETORNO
-RETIRO FRONTAL DE 5.00 MTRS A LAS VIAS......... CALDERON

_AFECTACION PARCIAL Y VARIABLE EN LA CALLE OESTE ...INFORME D E REPLANTEO VIAL...ZC-
BC798...07-03-2007

8.- NOTAS

_Los datos aqui representados estan referidos al Plan de Uso y Ocupacion del Suelo e instrumentos de planificacion
complementarios, vigentes en el DMQ.

_* Estas areas de informacion son responsabilidad de la Direccion Metropolitana de Catastros. Si existe algin error
acercarse a la ventanilla de Avallos y Catastros de la Administracion Zonal correspondientes para la actualizacion.

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

_Este informe no autoriza ningdn trabajo de construccion o division de lotes, tampoco autoriza el funcionamiento de
actividad alguna.

_Para iniciar cualquier proceso de habilitacion de la edificacion del suelo o actividad, se debera obtener el IRM
respectivo en la administracion zonal correspondiente.

- Este informe tendra validez durante el tiempo de vigencia del PUOS.
© Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Secretaria de Territorio Habitat y Vivienda

2011 - 2012

Tabla 4-1 IRM DEL PROYECTO
Fuente: Municipio del Quito (2012) — Elaboracién: Autor de la tesis
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4.2.2.1 IDENTIFICACION DEL USO DEL SUELO EN EL AREA DE ESTUDIO:

En cuanto a la clasificacion del suelo, dentro de la clasificacion general del suelo que
consta tanto los planes de ordenamientos territorial como en el Plan de Usos y Ocupacion
del Suelo (PUQS), se determina que el area del terreno a utilizarse en el proyecto, esta
catalogada como “Suelo Urbano”, que es aquel que cuenta con vias, redes publicas de
servicios e infraestructura y ordenamiento urbanistico definido y aprobado. Este suelo por
Su uso genérico y su correspondiente asignacion, esta definido como: Residencial.

CLASIFICACION DEL USO RESIDENCIAL

SIMBOLO TIPOLOGIA SIMBOLO ACTIVIDAPEE’\IS.{_%SSTABLECIM

Zonas de uso residencial en las
gue se permite comercios,
servicios y equipamientos de
nivel barrial, sectorial y zonal.

Residencial R Residencial R3

Tabla 4-2 CLASIFICACION DE USO DEL SUELO DEL TERRENO
Fuente: Municipio de Quito (PUOS, 2012) — Elaboracion: Autor de tesis
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lustracién 4-5 TIPOS DE USO Y OCUPACION DEL SUELO DEL PROYECTO
Fuente: Municipio de Quito (PUOS, 2012) — Elaboracion: Autor de tesis

Esta asignaciéon de usos en suelo urbano, se establece de acuerdo al destino de cada

zona definida por el modelo de estructura establecido por el Plan Metropolitano de

Ordenamiento Territorial (PMOT). El Uso Residencial, segun el PUOS en su articulo 44,

es aquel que tiene como destino la vivienda permanente, en uso exclusivo o combinado

con otros usos de suelo compatibles, en areas y lotes independientes y edificaciones

individuales o colectivas del territorio.

Ademas la normativa en concordancia con el PUQOS, establece las caracteristicas de

utilizacion del suelo y condiciones de compatibilidad con otros usos, definiendo al sector

con la tipologia denominada: “Residencial 3 (R3), lo cual implica que son zonas de uso

residencial donde se permiten la coexistencia de comercios, servicios y equipamientos de

nivel barrial, sectorial y zonal.
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4.2.2.1.1 PERFIL DEL CLIENTE

Lo antes mencionado respecto de los usos y compatibilidades del suelo, ha sido
aprovechado sobremanera en el sector, pues el comercio es una de los principales motores
del dinamismo econémico caracteristico de este, y que se lo puede vislumbrar claramente
al recorrer el mismo y encontrar sobre sus calles y avenidas una variedad de comercios,
caracteristica que se acentla en sus inmediaciones, pues esta rodeado de vias o ejes
principales donde se permiten usos diversos de caracter zonal y de ciudad compatibles. Y
donde ademas de la infraestructura destinada a la vivienda, podemos encontrar: comercios
mayoristas y minoristas, bodegas, hoteles, restaurantes, instituciones de intermediacién
financiera; edificios y oficinas donde se realizan actividades inmobiliarias, empresariales y
similares; instituciones dedicadas a la ensefianza y otras actividades de servicios
comunitarios, sociales y personales como son clinicas, centros de salud y de rehabilitacion
fisica; al mismo tiempo se puede encontrar estaciones de radio, incluso el sector cuenta con
entidades publicas del gobierno local. Este sector es habitado por gente de clase media y
media baja, que como ya se dijo en su mayoria se dedican al comercio 0 son servidores
publicos o privados en relacién de dependencia, mientras que el grupo de enfoque del

proyecto es la gente de clase media con ingresos promedio de USD 1,800 mensuales.
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llustracién 4-6 CLIENTE TIPO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

4.2.2.2 DETERMINACION DE LAS TIPOLOGIAS DE ZONIFICACION PARA
EDIFICACION Y DE LA MAXIMA EDIFICABILIDAD DE LA
INFRAESTRUCTURA:

La normativa establece que nuestra edificacion mantendrd un alineamiento (el cual
toma como referencia la linea de fabrica y las colindancias del terreno) del tipo: “Aislado”;
es decir que son necesarios los retiros en todas las colindancias: frontal, dos laterales y
posterior, y que se cumple a cabalidad dentro del proyecto.

La altura de edificacion (la distancia vertical medida en metros o su equivalencia en
nimero de pisos) asignada para esta tipologia de edificacion, segun lo especificado en la
ordenanza que contiene el Plan de uso y ocupacion del suelo (PUQS), es de 4 pisos en
12m. Destacandose que el proyecto es la excepcion a la regla en cuanto a alturas de
edificacion tradicionales en el sector, pues en este Gltimo la gran mayoria de proyectos de
vivienda implementados son de urbanizaciones con casas adosadas de entre uno y dos
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pisos, frente a la edificacion de veinte departamentos que es este proyecto y que de hecho
ha tenido buena acogida consecuencia de sus valores agregados.

4.2.2.2.1 ZONIFICACION PARA EDIFICACION Y HABILITACION DEL SUELO

) HABILITACION

A AISLADA
. . Distancia entre | COS | COS Lote Frente
" Zona AR e RS bloques PB | TOTAL | Minimo | Minimo
Pisos M | F|LIP D % % m? m
10 A604-50 4 12 51313 6 50 200 600 15

Tabla 4-3 EDIFICACION Y HABILITACION DEL SUELO DEL PROYECTO
Fuente: Municipio de Quito (PUOS, 2012) — Elaboracion: Autor de tesis

4.2.2.3 RELACIONES DE LOS COEFICIENTES DE OCUPACION DEL SUELO:

Coeficientes de Ocupacion del Suelo

M Coeficientes de Ocupacién del Suelo

200%
164,94%

>0,00% 41,11%

COS en Planta Baja COS (PB) Proyecto COS Total Admisible COS Total Proyecto
Admisible

Gréfica 4-1 COS Y COS (PB) DEL PROYECTO

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis



m PLAN DE NEGOCIOS
S50 102
& yenir

4.2.3 EUNCIONALIDAD, USOS, SERVICIOS -

El proyecto fue concebido de tal forma que su funcién principal sea la de cubrir la
necesidad basica de vivienda para el habitante de Calderon, dotandoles de un proyecto de
mejor calidad arquitectdnica, asi como en materiales de construccion y acabados; a los
mismos precios que manejan los productos de la competencia en el sector. Ademas, si bien
el disefio del proyecto responde a las necesidades especificas derivadas de la idea original,
se opto por erigir un proyecto de vivienda en altura, lo cual rompe con la tradicion en el
sector, que es de levantar proyectos de viviendas con casas de uno y dos pisos adosas, pese
a lo cual y en funcion de sus valores agregados, se ha tenido buena recepcién dentro de la

comunidad.

Segun esto, y con el fin garantizar la seguridad y el bienestar de los futuros residentes
del proyecto, el Edificio Porvenir fue proyectado y se construira de tal forma que satisfaga

los siguientes requisitos relativos a su funcionalidad:

o Utilizacion y manejo de las instalaciones.- El proyecto fue disefiado de tal forma
que la disposicion y las dimensiones de los espacios y la dotacion de las
instalaciones faciliten la adecuada realizacion de las funciones previstas para el
edificio.

o Accesibilidad al medio fisico.- El proyecto estd concebido de tal forma que se
permita a las personas con movilidad y comunicacién reducidas el facil acceso y
circulacién por el edificio.

o Acceso a servicios basicos y otros.- Se garantiza el acceso a los servicios de agua

potable; electricidad; de telecomunicacion, audiovisuales y de informacion.

4.2.4 CARACTERISTICAS DEL PROYECTO:

o El sector cuenta con todos los servicios de ciudad: Instituciones educativas,
bancarias, centros comerciales, transporte publico, gasolineras, etc.

o El sector mantiene un clima seco con una temperatura promedio anual de 22°C.

o Sala de uso multiple de 80m.

o Amplias areas verdes con juegos infantiles.

o Parqueaderos cubiertos distribuidos técnicamente para facil circulacion.

o Fécil acceso vehicular y peatonal (ingresos independientes).
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Garitas de control en accesos con seguridad privada durante las 24 horas del dia.
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Luz inteligente en todas las areas para reducir los gastos administrativos por
consumo de energia eléctrica.

Pasos peatonales distribuidos armonicamente

Rampas para circulacion de personas con movilidad reducida.

Area de circulacion peatonal con adoquinado decorativo.

Acceso a terraza para lavanderia, area de secado y zona para que se destine a la

construccién de bodegas.



LSFQ PLAN DE NEGOCIOS
mir

e Avvoder de il

425 DETALLES, PLANOS ARQUITECTONICOS, ESQUEMAS DEL
PROYECTO.-
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4.25.1 DETALLES ARQUITECTONICOS DEL PROYECTO:

FACHADA FRONTAL

PORVENIR |

l- ‘ I l. I ' I

PROYECCION DE SUB—-SUELO

Tabla 4-4 FACHADA FRONTAL DEL PROYECTO
ESCALA 1:100
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: autor de la tesis



PLAN DE NEGOCIOS

: 105
@rvenir

4.25.1.1 PLANTA BAJATIPO

PLANTA BAJA TIPO PORVENIH |

lHustracion 4-7 PLANTA BAJA DEL PROYECTO
ESCALA 1:500

Fuente: Municipio de Quito (PUOS, 2012) — Elaboracion: Autor de tesis
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4.25.1.2 DETALLE DE FACHADAS

4.25.1.2.1 FRONTAL POSTERIOR

“

ESCALA 1:250

425122 LATERAL DERECHA

O*2n) |CooD0m mos
9 Eni yeaod £u g3 oo
2 9ERy JE30C £l 13 0g
3 “ Ly i 30C & I3 Q0

PALDGLDA LATEMAL DML T

4.2.5.1.2.3 LATERAL IZQUIERDA

[ |~ oo -, [ 1

00 03 00| 0 Mo MO 0 =0 £0 I3 D0 Mo om = £Oj
O 083= 03| |03 MU= M0 0m=0o (0| D0* Mo 0m = oy
[ 0= 0| | [0 0= [0 00 =00 £0{|{[0 D0 00 00 = C0
D 00= 03| | mo= M0 0m ™= 0m [0||I0 O0= @0 0@ = O

FACHADA LATERAL ZOUIRRDA FORVENS |

lHustracion 4-8 FACHADAS DEL PROYECTO
ESCALA 1:500

Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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4.2.5.1.3 DETALLE DE CORTES:

4.25.1.3.1 LONGITUDINAL

1

i

AR

HOHOHCHO

o

I[sjajs

NEEE

COMTE LOMGITUD INAL

4.2.5.1.3.2 TRANSVERSAL

CaOETE TRAR S ERSAL

lustracion 4-9 DETALLE DE CORTES DEL PROYECTOS
ESCALAS 1:500

Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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4.25.2 CARACTERISTICAS GENERALES DE LOS DEPARTAMENTOS:

El ingreso a los departamentos es por una estructura de gradas con mampara de vidrio

prensado en color gris.

42521 SALA

Claridad, calidez, ventilacion

Instalaciones para teléfono y tv cable
Amplios ventanales en vidrio prensado de color gris
Piso de porcelanato

Paredes lisas para resaltar la pintura y su color

Techo estucado con cornisa decorativa

4
4
{

y

Ilustracion 4-10 CARACTERISTICAS DE LA SALA
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis

4.2.5.2.2 HABITACIONES

| Todos los departamentos tienen 3 dormitorios
Closet mixto en Duraplac blanco con frentes de Duraplac sapelli con canto duro
Piso flotante de fabricacion alemana
| Instalaciones para teléfono y tv cable
Amplios ventanales con hermosa vista
Excelente ventilacion

| Los departamentos de 94,96 y 105,29 m tienen bafio master y vestidor

llustracion 4-11 CARACTERISTICAS DE LAS HABITACIONES
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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4.2.5.2.3 COCINA

Muebles de cocina superiores e inferiores en Duraplac blanco frentes Duraplac sapelli
con canto duro

»

Extractor de olores

y.
4
4
4
4

Pequefio fregadero para ropa

Ventilacion e iluminacion natural
Mesones de porcelanato

Instalaciones para lavadora y secadora

Instalacion de agua con tuberia Repolen 50 afios de vida Gtil (fusién de partes al calor)
Piso de Porcelanato

Griferia de buena calidad, fv
Amplios ventanales en vidrio prensado de color gris

)

Puerta mixta vidrio y madera para separacién de ambientes

Ilustracion 4-12 CARACTERISTICAS DE LA COCINA
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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4.25.2.4 BANOS

Dormitorio master con bafio privado
Bafio compartido o familiar con mampara de vidrio

Accesorios de bafio en calidad fv

Mueble en Duraplac blanco frentes en Duraplac sapelli con canto duro

Piso de porcelanato

’

Excelente luminosidad y ventilacion

Ilustracion 4-13 CARACTERISTICAS DE LOS BANOS
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
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4.25.3 CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DE LOS DEPARTAMENTOS:

4.25.3.1 Departamentos de 126,29 m2

Ingreso por un amplio cajon de gradas con mampara de vidrio en gris prensado.

Sala comedor 32,35 m2 3 Habitaciones Cocina 18.27 M2 2 Bafios completos

eClaridad, calidez, ventilacion eDormitorio Mdaster con vestidor y *Muebles de cocina superiores e eDormitorio master con bafio privado
eInstalaciones para teléfono y Tv bafio completo 16.95m2 inferiores Duraplac blanco con 5,05 m2

cable eDormitorio 1 de 12.10 m2 frentes Duraplac sapelli con canto eBafo compartido o familiar 3,23 m2
eAmplios ventanales en vidrio eDormitorio 2 de 11,75 m2 duro con mampara de vidrio

prensado en color gris «Closets mixto Duraplac blanco *Extractor de olores eAccesorios de bafio en calidad fv
ePiso de porcelanato confrentes ed Duraplac sapelli con eVentilacion e iluminacion natural eMueble en Duraplac blanco frentes
eParedes lisas para resaltar la pintura canto duro *Mesones de porcelanato en Duraplac sapelli con canto duro

y su color *Piso flotante de fabricacién alemana e|nstalaciones para lavadora y *Piso y paredes de cerdmica
eTecho estucado con corniza e|nstalaciones para teléfono y tv secadora eExcelente luminosidad y ventilacién

decorativa cable *Pequefio fregadero para ropa
eExcelente vista *Amplios ventanales con hermosa e|nstalacion de agua con tuberia

vista Repolen 50 afios de vida util (fusion
eEntrada de luz natural y ventilacion de partes al calor)

*Piso de Porcelanato
eGriferia de buena calidad fv

eAmplios ventanales en vidrio
prensado color gris

ePuerta mixta de vidrio y madera
para separacion de ambientes

Tabla 4-5 CARACTERISTICAS DE DTO. 126.29 m2
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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B ™

lavado
18.27 m2

cocina

| LR 5

dormitorio
master

11.90 m2

|

dormitorio 1

=

32.35m2

comedor

dormitorio 2
11.75m2

lustracion 4-14 DETALLE DTO. 126.29 m2

Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
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Ingreso por un amplio caj

Sala comedor 32,55 m2 Cocina 13.60 M2 2 Baiios completos

eClaridad, calidez, ventilacion
e|nstalaciones para teléfonoy Tv
cable

*Amplios ventanales en vidrio
prensado en color gris

*Piso de porcelanato

eParedes lisas para resaltar la pintura
y su color

eTecho estucado con corniza
decorativa

eExcelente vista
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4.2.5.3.2 Departamentos de 115,96 m2

on de gradas con mampara de vidrio en gris prensado

eDormitorio Mdaster con vestidor y *Muebles de cocina superiores e eDormitorio master con bafio privado
bafio completo 15.58m?2 inferiores Duraplac blanco con 4,97 m2
eDormitorio 1 de 10.52 m2 frentes Duraplac sapelli con canto eBafio compartido o familiar 3,23 m2
eDormitorio 2 de 10.16 m2 duro eAccesorios de bafio en calidad fv con
Closets mixto Duraplac blanco con *Extractor de olores mampara de vidrio
frentes ed Duraplac sapelli con eVentilacion e iluminacién natural eMueble en Duraplac blanco frentes
canto duro *Mesones de porcelanato en Duraplac sapelli con canto duro
*Piso flotante de fabricacién alemana e|nstalaciones para lavadora y *Piso y paredes de ceramica
eInstalaciones para teléfono y tv secadora eExcelente luminosidad y ventilacion
cable ePequefio fregadero para ropa
*Amplios ventanales con hermosa e|nstalacion de agua con tuberia
vista Repolen 50 afios de vida util (fusidn
eEntrada de luz natural y ventilacién de partes al calor)

*Piso de Porcelanato
oGriferia de buena calidad fv

eAmplios ventanales en vidrio
prensado color gris

ePuerta mixta de vidrio y madera
para separacion de ambientes

Tabla 4-6 CARACTERISTICAS DE DTO. 115.96 m2
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis
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lavado || . | dormitorio dormitorio 1
13,60 m2 somplete)| - master
| x m
| 10.61 m2 10.52m2

cocina

{ {
_ / ' bafio

compartide
3.23m2
1

—

32.55 m2

sala comeidor | dormitorio 2

10.16 m2

Fﬁ—. -

| - B

llustracion 4-15 DETALLE DTO. 115.96 m2
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
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4.2.5.3.3 Departamentos de 109,28 m2

Ingreso por un amplio cajon de gradas con mampara de vidrio en gris prensado

Sala comedor 29.48 m2 Cocina 11.46 m2

eClaridad, calidez, ventilacion

e|nstalaciones para teléfono y Tv
cable

eAmplios ventanales en vidrio
prensado en color gris

*Piso de porcelanato

eParedes lisas para resaltar la
pintura y su color

eTecho estucado con corniza
decorativa

eExcelente vista

eDormitorio 1 de 10.82 m2
eDormitorio 2 de 9.26 m2
eDormitorio 3 de 10.82 m2
*Closets mixto Duraplac blanco

con frentes ed Duraplac sapelli
con canto duro

*Piso flotante de fabricacion
alemana

eInstalaciones para teléfono y tv
cable

eAmplios ventanales con
hermosa vista

eEntrada de luz natural y
ventilacion

\ista panoramica a la entrada
principal del conjunto
residencial

*Muebles de cocina superiores e
inferiores Duraplac blanco con
frentes Duraplac sapelli con
canto duro

eExtractor de olores

eVentilacién e iluminacion
natural

*Mesones de porcelanato

e|nstalaciones para lavadora y
secadora

e|nstalacion de agua con tuberia
de acero inoxidable y calefon
instalado

*Piso de Porcelanato

eGriferia de buena calidad fv

eAmplios ventanales en vidrio
prensado color gris

ePuerta mixta de vidrio y madera
para separacion de ambientes

llustracion 4-16 CARACTERISTICAS DTO. 109.28 m2
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis

2 Banos

*Bafo social o medio bafio 1.80
m2

eBafo compartido o familiar 5.31
m2 con mampara de vidrio

eAccesorios de bafio en calidad
fv

*Mueble en Duraplac blanco
frentes en Duraplac sapelli con
canto duro

*Piso y paredes de ceramica

eExcelente luminosidad y
ventilacion
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ed

B
dormitorio 1
10.82 m2
N
L

I S |

baifio completo
531m2

lavado

dormitorio 2
9,26 m2

-

29.48 m2

dormitorio 3

|
\
\‘_‘ 10,82 m2

\ 11.46 m2

cocina

llustracion 4-17 DETALLE DTO. 109.28 m2
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis

116



PLAN DE NEGOCIOS
.%\J" yenir

4.2.6 RESUMEN GENERAL DE AREAS DEL PROYECTO: AREAS EN
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PLANTA BAJA, AREA BRUTA -

AREA UTIL;

AREAS

COMPUTABLES Y NO COMPUTABLES.-

CUADRO DE AREAS
AREA DE TERRENO: 1164.62 m2 COS (PB) ADMISIBLE: 50% ZONIFICACION: A10(A604-50)
COS EN PLANTA BAJA: 41,11% COS TOTAL: 164,94% COS T. ADMISIBLE:200%
AREA BRUTA AREA NO AREA | AREA
NIVEL DESCRIPCION (m2) COMPUTABLE | UTIL | TOTAL
PARQUEADEROS, CIRCULACIONES 534.41 534.41 534.41
N-1,30 DEPOSITO DE BASURA 15.90 15.9 15.9
SALA COMUNAL 82.88 82.88 82.88
TOTAL: | 633.19
DEPARTAMENTO 1 88.28 88.28 | 88.28
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.78 10.78 10.78
DEPARTAMENTO 2 94.96 94.96 | 94.96
DEPARTAMENTO 3 94.96 94.96 | 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.78 10.78 10.78
N+1,20

DEPARTAMENTO 4 94.96 94.96 | 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.78 10.78 10.78
DEPARTAMENTO 5 105.59 105.59 | 105.59
GUARDIANIA 5.98 5.98 5.98
TOTAL: | 517.07
DEPARTAMENTO 6 88.28 88.28 | 88.28
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 7 94.96 94.96 | 94.96
DEPARTAMENTO 8 94.96 94.96 | 94.96

N+3,72 -
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 9 94.96 94.96 | 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 12.40 12.40 12.4
DEPARTAMENTO 10 105.59 105.59 | 105.59
TOTAL: | 513.07
DEPARTAMENTO 11 88.28 88.28 | 88.28
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 12 94.96 94.96 | 94.96
N+6,24 | DEPARTAMENTO 13 94.96 94.96 | 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 14 94.96 94.96 | 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 12.40 12.40 12.4
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CUADRO DE AREAS
AREA DE TERRENO: 1164.62 m2 COS (PB) ADMISIBLE: 50% ZONIFICACION: A10(A604-50)
COS EN PLANTA BAJA: 41,11% COS TOTAL: 164,94% COS T. ADMISIBLE:200%
AREA BRUTA AREA NO AREA | AREA
NIVEL DESCRIPCION (m2) COMPUTABLE | UTIL |TOTAL
DEPARTAMENTO 15 105.59 105.59 | 105.59
TOTAL: 513.07
DEPARTAMENTO 16 88.28 88.28 88.28
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 17 94.96 94.96 94.96
DEPARTAMENTO 18 94.96 94.96 94.96
N+8,76 )
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 10.96 10.96 10.96
DEPARTAMENTO 19 94.96 94.96 94.96
CIRCULACION, DUCTO Y HALL 12.40 12.40 12.4
DEPARTAMENTO 20 105.59 105.59 105.59
TOTAL: 513.07
TOTAL (m?) _ 2689.47 768.49 | 1920.98 | 2689.47
Tabla 4-7 CUADRO GENERAL DE AREAS DEL PROYECTO
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
AREAS TOTALES (%)

PARQUEADEROS

SALON COMUNAL

DEPOSITOS DE BASURA

AREAS VERDES Y RECREATIVAS

CIRCULACION EXTERIOR

CIRCULACION INTERIOR, DUCTO Y HALL

GUARDIANIA
DEPARTAMENTOS 63,45%

Graéfica 4-2 DISTRIBUCION DE AREAS DEL PROYECTO EN %
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
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AREAS EN PLANTA BAJA

B DEPARTAMENTOS
B AREAS VERDES

E GUARDIANIA

B CIRCULACIONES

Gréfica 4-3 DISTRIBUCION DE AREAS EN PLANTA BAJA (%)
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracién: Autor de la tesis

DEPARTAMENTOS (m2)

88.28
94.96
94.96
94.96
105.59
AREAS VERDES (m?2)
328.58
GUARDIANIA (m2)
5.98
CIRCULACIONES (m2)

273.25
Tabla 4-8 DISTRIBUCION DE AREAS EN P.B. (m2)

Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis
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AREA COMPUTABLE VS NO
COMPUTABLE

Il AREA NO COMPUTABLE
B AREA COMPUTABLE

Gréfica 4-4 DISTRIBUCION DE AREAS COMPUTABLE Y NO COMPUTABLE (%)
Fuente: Inmogaloval S.A. — Elaboracion: Autor de la tesis

4.3 CONCLUSIONES:

1. La ubicacion del proyecto se escogio para hacerse con la preferencia de clientes

pertenecientes a la clase media que busquen adquirir una vivienda econémica, pero
dentro de una centralidad que cuente con todos los servicios, vias de acceso y que
tenga dinamismo econdmico, donde si bien el valor por metro cuadrado de la tierra
es un tanto mayor que el de la competencia, al estar en el centro de la parroquia a
diferencia de estos que se encuentran en sus alrededores, se consigue el objetivo de

captar la preferencia de los potenciales clientes.

El &rea computable es del 71% respecto de la totalidad del proyecto, cifras que esta
dentro de la media acostumbrada para vivienda de clase media, la cual si bien es
susceptible de optimizar su COS en algunos puntos porcentuales; se decidid
sacrificarlo para atraer a los compradores, que en el lugar estan acostumbrados a

adquirir casas de una y dos plantas de areas pequefias. Dicha atraccion del cliente
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también se ve apoyada al ofrecer un 30% de &reas verdes respecto del area en
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planta baja, valor ciertamente mayor al que ofrece la competencia.
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5 CONCEPCION TECNICA, COSTOS Y PLANIFICACION

5.1 METODOLOGIA

En este capitulo se realizara un analisis y evaluacion de los costos tanto directos como
indirectos de los rubros que intervienen en el proyecto en sus fases de Planificacion,
Ejecucion y Entrega. Costos que serdn determinados mediante un andlisis de precios
unitarios (costo de equipos, materiales, mano de obra y transporte) para los rubros a
ejecutarse dentro de la obra civil; mientras que la determinacion de los costos del recurso
humano necesario para desarrollar las fases de planificacion, administracion y ejecucién
del proyecto se basara en costos reales de salarios y honorarios profesionales previamente
determinados; finalmente en cuanto a los permisos, tasas e impuestos, sus costos seran los

reales y actualizados al momento de hacer el analisis.

5.2 RESUMEN

Realizar el proyecto requiere de una inversion de S/. 1’012,305, entre la adquisicion

del terreno més los costos directos de construccion con sus respectivos indirectos.

-,

ITEM COSTO (USD) % DE PARTICIPACION

Terreno S/. 131,107.00 13%
Costos Directos S/. 746,330.00 73%
Costos Indirectos S/. 148,677.00 14%
TOTAL S/. 1012,305 100%

Tabla 5-1 DISTRIBUCION DE COSTOS TOTALES DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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INCIDENCIA DE COMPONENTES EN EL
COSTO TOTAL DEL PROYECTO

- Costos

Gréfica 5-1 INCIDENCIA DE LOS COMPONENTES DEL PROYECTO EN SU COSTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

RESUMEN DE COSTOS

COSTO REAL DEL TERRENO/m2 S 55.81
COSTO DEL TERRENO/m2 (METODO RESIDUAL) $ 112.58
COSTO TOTAL DEL PROYECTO/m2 DE CONSTRUCCION S 354.20
COSTO DEL PROYECTO/m2 DE AREA UTIL S 44229

Tabla 5-2 RESUMEN DE COSTOS DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

5.3 DETERMINACION DE LOS COSTOS

5.3.1 TERRENO.-

El precio del terreno se lo obtuvo mediante la aplicacion del método residual a los

proyectos de la competencia, con el cual se determiné un valor para el mismo de USD
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131,107.38 y USD 112.58 por el terreno y por metro cuadrado de terreno respectivamente.
El método utilizado busca determinar el valor del terreno a partir del precio total del
inmueble, deduciendo el costo de la construccidn, lo que significa hallar el lote urbanizado

como residuo.

El &rea de terreno donde se levantara el proyecto de vivienda Porvenir | es de 1,164.62
m?, avaluada en USD 131,107.38 y USD 112.58 por el terreno y por metro cuadrado de
terreno respectivamente, cifras que se determinaron mediante la aplicacion del método
residual a los proyectos de la competencia y que representan el 13% del costo total del

proyecto.

Cabe destacar que el metro cuadrado de terreno fue adquirido a un precio de USD
55.8, que representa una ganancia sobre el potencial de USD 112.58 por metro cuadrado

que tiene el terreno.

5.3.1.1 DETALLE DEL CALCULO DEL VALOR DEL TERRENO MEDIANTE EL
METODO RESIDUAL:

PROYECTO PRECIO / m2 ABSORCION / MES
Tierra del Sol $ 605.88 1.00
Verdinni $ 609.41 3.00
Llano Dorado $ 599.40 2.00
Gissel's 1 $ 575.29 2.00
Gissel's 2 $ 622.53 3.00
Bonanza $ 638.55 1.00
Villa Nova $ 586.91 2.00
Alcantara $ 579.59 2.00
PROMEDIO PONDERADO $ 601.41
AREA TERRENO (m2) 1,164.00
UBICACION Entrada a Carapungo
COS PB 41,11%
COS TOTAL 165%
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PISOS 4.00
PRECIO DEPARTAMENTOS 5 60141
SUBSUELOS 1.00
ALFA % 11%
AREA DE VENTAS DE DEPARTAMENTOS 1,919.90
VALOR DE VENTA DEL PROYECTO $1,154,656.42
VALOR TERRENO $ 127,012.21
VALOR TERRENO/m2 $  109.12

Tabla 5-3 VALORACION DEL TERRENO MEDIANTE EL METODO RESIDUAL
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

5.3.2 COSTOS DIRECTOS.-

El costo directo de construccién del proyecto es de S/. 666,366, que asciende a S/.
738179 al incluir el IVA. Para poder determinarlo se establecieron los componentes
basicos de materiales, mano de obra y equipos que lo integran, mediante un analisis de
precios unitarios. La suma de los componentes, materiales, mano de obra, equipos y
transporte (si es el caso), conforman el precio por unidad de cada partida que interviene en

la construccién de la edificacion y que a continuacion se detallan.
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VARIOS: 46,700.00
INSTALACIONES ELECTRICAS: 31,314.00
AGUAS SERVIDAS: 19,887.00
APARATOS SANITARIOS: 14,933.00
AGUA POTABLE: 16,158.00
RECUBRIMIENTOS: 36,347.00

CARPINTERIA/METAL/MADERA/ALUMINIO: 180,932.00

PISOS: 34,190.00
ENLUCIDOS: 81,391.00
MAMPOSTERIA: 36,686.00
ENCOFRADOS: 21,657.00
ESTRUCTURA: 207,599.00

MOVIMIENTOS DE TIERRAS: 10,386.00

- 50,000.00 100,000.00 150,000.00 200,000.00 250,000.00

® RESUMEN DE COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION (USD)

Grafica 5-2 COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION
(% DE INCIDENCIA DE LAS ACTIVIDADES)

1%

6%
3%
2% B MOVIMIENTOS DE TIERRAS:
o B ESTRUCTURA:
(]

m ENCOFRADOS:
B MAMPOSTERIA:
m ENLUCIDOS:

W PISOS:

B CARPINTERIA/METAL/MADERA/ALUMINIO:

B RECUBRIMIENTOS:
W AGUA POTABLE:
3% B APARATOS SANITARIOS:
B AGUAS SERVIDAS:
= INSTALACIONES ELECTRICAS:
VARIOS:

Gréfica 5-3 C.D. DE CONSTRUCCION: Incidencia de las actividades
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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5.3.2.1 DESGLOSE DEL ANALISIS DE PRECIOS UNITARIOS DE LOS RUBROS
QUE INTERVIENEN EN LA CONSTRUCCION DE LA EDIFICACION:

DETALLE UNIDAD CANTIDAD COSTO U. SUB-TOTAL

]

i 698.77 084 58697
Replanteo y Nivelacidn m’ 698.77 1.08 754.67
Excavacién manual de cimientos m’ 86.11 5.68 489.10
Excavacién manual de Plintos m’ 536.27 5.84 3131.82

m 531.08 260 142861
Relleno-Compactacion de lastre (Plancha) m’ 123.48 19.12 2360.94
Relleno-Compactacion de suelo natural m’ 290.73 5.62 1633.90
ESTRUCTURA:

m’ 13.77 92.34 1271.52

Plintos H. S. 210 Kg/cm2 m’ 52.83 120.35 6358.09
Hormigdn en cadenas m’ 31.00 125.95 3904.45
Hormigdn en columnas m? 74.52 125.95 9385.79
Hormigdn en escaleras m’ 30.00 125.95 3778.50
Hormigdn en losa Plana 0.20 cm m’ 315.00 125.95 39674.25
Muro de Hormigén m’ 77.20 125.95 9723.34
Mamposteria de bloque de 0.15 para Muro m’ 300.00 11.38 3414.00
Malla Electrosoldada 0,15x0,15 m? 300.00 4.83 1449.00
Bloque para alivianamiento de losa u 11200.00 0.55 6160.00
Acero de refuerzo Kg 71625.60 1.71 122479.78
Hierro de 10-12-14-16 mm
ENCOFRADOS:
Encofrado de cadenas m’ 249.84 9.48 2368.48
Encofrados de columnas m’ 670.80 9.48 6359.18
Encofrados de escaleras m’ 30.00 10.15 304.50
Encofrado de losa plana m’ 2500.00 5.05 12625.00
MAMPOSTERIA:
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Mamposteria de bloque 0,15 m’

ENLUCIDOS:

Enlucidos vertical

m
m
Masillado de losa e impermeabilizado m
m
m

Enlucido horizontal

Ceramica de pared

Estucado de cielo raso

PISOS:

Contrapiso H. S. 180 Kg/cm2

Pavimento interior
Encementado exterior
Ceramica para Piso

Ceramica Gradas

CARPINTERIA/METAL/MADERA/ALUMINIO:

Vidrio Color Bronce 4 mm.
Vidrio Color Bronce 6 mm.
Muebles bajos de cocina
Muebles altos de cocina
Closet

Puerta paneladas (lacadas)

Cerraduras Doble Seguridad

Puerta de tool con vidrio

Pasamano de hierro

Ventana Corrediza de Aluminio

Puerta de Aluminio

Puerta Principal de Madera
Ventanas Fijas Serie 100
RECUBRIMIENTOS:

Estucado Vertical

Pintura de Caucho Latex Vinil Acrilico m

Brvonr
UNIDAD CANTIDAD COSTOU.  SUB-TOTAL
2926.20 1138  33300.16
u 20.00 131.46 2629.20
u 12.00 31.94 383.28
u 12.00 31.15 373.80
2 5832.40 6.74  39310.38
2 2404.10 7.09 17045.07
2 478.46 5.56 2660.24
: 1250.00 15.48  19350.00
2 500.00 6.05 3025.00
m’ 500.00 14.12 7060.00
m’ 2404.10 522  12549.40
m’ 478.46 6.65 3181.76
m’ 600.00 14.90 8940.00
m’ 165.00 14.90 2458.50
m’ 2098.00 11.02  23119.96
2 80.40 16.08 1292.83
ml 114.00 135.86  15488.04
ml 104.00 171.24  17808.96
m’ 406.00 103.92  42191.52
u 120.00 164.16  19699.20
u 140.00 32.27 4517.80
u 9.00 85.58 770.22
ml 90.00 53.37 4803.30
m’ 569.16 70.06 39875.35
u 5.40 211.69 1143.13
u 20.00 242.68 4853.60
m’ 72.00 74.55 5367.60
: 4745.00 460  21827.00
2 4745.00 3.06  14519.70
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DETALLE UNIDAD CANTIDAD COSTO U. SUB-TOTAL
AGUA POTABLE:
Salida agua fria PVC 1/2 punto 192.00 35.68 6850.56
Salida agua caliente Tuberia de Inox 1/2 punto 112.00 35.68 3996.16
Tuberia PVC 1/2 ml 600.00 4.45 2670.00
mi 50.00 680 34000
Vdlvula check 1/2 u 20.00 14.66 293.20
Llave de paso 1 u 20.00 7.71 154.20
Llave de control de 1/2 u 22.00 6.68 146.96
u 000 1172 23440
Mezcladora de Bafio de 1/2 u 36.00 40.90 1472.40
u
APARATOS SANITARIOS:
Lavamanos completo u 42.00 119.90 5035.80
u 42.00 90.72 3810.24
Lavaplatos completo u 20.00 119.59 2391.80
Accesorios de bafo juego 20.00 22.24 444.80
Tina u 20.00 162.50 3250.00
AGUAS SERVIDAS:
Desaguie PVC 50 mm. punto 922.00 16.76 15452.72
Desaglie PVC 75 mm. punto 20.00 18.97 379.40
Desaglie PVC 110 mm. punto 42.00 18.45 774.90
Bajantes Aguas Servidas PVC 110 mm. ml 144.00 8.25 1188.00
Bajantes Aguas Lluvias PVC 110 mm. ml 20.00 8.25 165.00
Tuberia PVC 50 mm. ml 90.00 3.76 338.40
Tuberia PVC 75 mm. ml 50.00 4.58 229.00
Tuberia PVC 110 mm. ml 90.00 7.89 710.10
Rejilla interior de piso 50 mm. u 81.00 6.39 517.59
Rejilla aluminio 75 mm. u 20.00 6.60 132.00
INSTALACIONES ELECTRICAS:
Manguera PVC de 1/2 ml 1750.00 1.02 1785.00
Manguera PVC de 1 ml 350.00 1.70 595.00
Tablero de control (General Electric) 6 punt. u 21.00 64.82 1361.29
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DETALLE UNIDAD CANTIDAD COSTO U. SUB-TOTAL

Breaker (General Electric) u 126.00 10.68 1345.68
Salida de iluminacion punto 365.00 25.08 9154.20
Salida de teléfono punto 41.00 16.98 696.18
Salida de tomacorrientes polarizado punto 450.00 24.36 10962.00
. 100 2650 2690
Portero Eléctrico 20 salidas u 1.00 376.56 376.56
Acometida Principal 3 x 8 AWG ml 340.00 14.74 5011.60

VARIOS:
Mo e ses 1194368

Piso Flotante m 640.00 15.30 9792.00
Porcelanato m 700.00 12.95 9065.00

Adoquin para Estacionamientos m 1050.00 13.19 13849.50

Tableros, Redes de energia (Baja tension) Global 1.00 2050.00 2050.00

VALOR TOTAL DEL PRESUPUESTO S 738179

Tabla 5-4 APU DE LOS RUBROS A EJECUTARSE EN LA CONSTRUCCION
Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis
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5.3.2.1.1 CRONOGRAMA DE EJECUCION DE LA INFRAESTRUCTURA DEL EDIFICIO

DESCRIPCION DEL RUBRO

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES 7

MES 8

MES 11

133

MES 12

1 MOVIMIENTOS DE 10386.0
TIERRAS: 1 5193.00 5,193.00 - - - - - - - - - -
2 ESTRUCTURA: 216622.
30 - 43,324.46  43,324.46  43,324.46  43,324.46  43,324.46 - - - - - -
3 ENCOFRADOS: 19312.2
5 - 3,862.45  3,862.45 3,862.45 3,862.45 3,862.45 - - - - - -
4  MAMPOSTERIA: 36914.0
4 8 - 8 9,228.51 9,228.51 9,228.51 9,228.51 - - - - -
5  ENLUCIDOS: 81795.0
8 - - - - - - - 16,359.02  16,359.02  16,359.02  16,359.02 16,359.02
6  PISOS: 34189.6
6 - - - - - - - - - - 17,094.83 17,094.83
7 CARPINTERIA/METAL/MA  181260.
DERA/ALUMINIO: 93 - - - - - - - - 4531523  45315.23  45,315.23 45,315.23
8  RECUBRIMIENTOS: 36499.9
0 } , . - - - - - 5 5 18,249.95 18,249.95
9  AGUA POTABLE: 16300.6
0 - - - - - - - - 4,075.15 4,075.15 4,075.15 4,075.15
10  APARATOS SANITARIOS: 14932.6
4 - - - - - - - - - - - 14,932.64
11 AGUAS SERVIDAS: 19954.1
5 - - - 4,988.54 4,988.54 4,988.54 4,988.54 - - - - -
12 INSTALACIONES 31461.8
ELECTRICAS: 1 - 3,146.18  3,146.18 3,146.18 3,146.18 3,146.18 3,146.18 3,146.18 3,146.18 - 3,146.18 3,146.18
13 VARIOS: 46700.1
8 - - - - - - - - 11,675.05  11,675.05  11,675.05 11,675.05
14
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15
TOTAL INVERSION 746,329.
55
PORCENTAIJES PARCIAL
0.70 7.44 6.74 8.65 8.65 8.65 2.33 2.61 10.80 10.37 15.53 17.53
ACUMUL
ADO 0.70 8.14 14.88 23.53 32.18 40.83 43.15 45.77 56.56 66.94 82.47 100.00
VALORES PARCIAL
5,193.00 55,526.09  50,333.09 64,550.14 64,550.14 64,550.14 17,363.23 19,505.20 80,570.63 77,424.44 115,915.41 130,848.05
ACUMUL
ADO 5,193.00 60,719.10  111,052.19 175,602.32  240,152.46  304,702.60  322,065.83  341,571.02  422,141.65  499,566.09  615,481.50 746,329.55

Tabla 5-5 CRONOGRAMA VALORADO EJECUCION INFRAESTRUCTURA DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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5.3.3 COSTOS INDIRECTOS.-

Para la ejecucion del proyecto, ademaés de los costos directos como materiales y mano
de obra en los que se incurren al erigir la edificacion, existen otros costos denominados
indirectos que son aquellos gastos son necesarios que erogar de manera paralela para
lograr la produccion nuestro inmueble. Algunos de estos gastos son definidos como cierto
porcentaje de los directos, mientras otros son calculados con tablas e indices de salarios

laborales y datos reales.

Entre estos gastos estan los necesarios para contratar al personal técnico para
desarrollar el proyecto, costos del personal administrativo, gastos de servicios de oficina,
transporte y movilizacion, renta de inmuebles, gastos por instalaciones provisionales de

obra y servicios de construccion, contratos por servicios profesionales, pagos de impuestos

y seguros, entre otros que a continuacién detallamos.

CcODIGO RUBRO / ACTIVIDAD COSTO (USD)

GASTOS DE PLANIFICACION DEL PROYECTO 21,650.00 14.72%
GASTOS DE TASAS, IMPUESTOS, GARANTIAS 8,400.00 5.71%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 19,800.00 13.46%
GASTOS DE PUBLICIDAD Y VENTAS 44,000.00 29.91%
GASTOS DE DIRECCION Y EJECUCION DE OBRA 9,000.00 6.12%
GASTOS DE GERENCIA 29,500.00 20.05%

GASTOS POR IMPREVISTOS
TOTAL COSTOS INDIRECTOS

14,763.58 10.04%
147,113.58 100.00%

Tabla 5-6 RESUMEN DE C. INDIRECTOS
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO
(% DE INCIDENCIA DE LAS ACTIVIDADES)

11 GASTOS DE PLANIFICACION DEL
PROYECTO

1 GASTOS DE TASAS IMPUESTOS
GARANTIAS

& GASTOS ADMINISTRATIVOS

1 GASTOS DE PUBLICIDAD Y
VENTAS

i@ GASTOS DE DIRECCION Y
EJECUCION DE OBRA

1 GASTOS DE GERENCIA

Tabla 5-7 C.l1. DEL PROYECTO: Incidencia de las actividades
Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis

5.3.3.1 DESGLOSE DE PRECIOS LOS COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO

PORVENIR:
COSTO % DE
CODIGO COSTOS INDIRECTOS UNIDAD TOTAL 0
INCIDENCIA
(USD)

- - Global / 9
DISENO ARQUITECTONICO Proyecto  15,500.00 10.54%
DISENO ESTRUCTURAL, ELECTRICO, Global /

HIDROSANITARIO, COMUNICACIONES Y Provecto  5.500.00 3.74%
SISTEMA DE BOMBEROS Y T

Global / g

ESTUDIO DE SUELOS Proyecto  650.00 0.44%
Subtotal Gastos de planificacion 21.650.00 14.72%
PATENTES, GARANTIAS, IMPUESTO ACTIVOS Global /

TOTALES, NOTARIAS, TASA CUERPO DE Provecto  8.400.00 5.71%
BOMBEROS, REGISTRO DE PLANOS Y T

Subtotal Gastos tasas y garantias 8,400.00 5.71%
CONTADOR, SECRETARIA Global / 4.49%




PLAN DE NEGOCIOS
= 137
vy

"

Proyecto  6,600.00

i Global / 0

13.2 GASTOS OFICINA, SERVICIOS BASICOS Proyecto  13,200.00 8.97%
Subtotal Gastos administrativos 19.800.00 13.46%

i - Global / o
VENTAS, ASESORIA DE CREDITO Proyecto  29,000.00 19.71%
MARKETING Y PUBLICIDAD (ferias, Vallas, Global / 10.20%
Pagina web, Revistas) Proyecto  15,000.00 a8
Subtotal Gastos administrativos 44,000.00 29.91%

DIRECCION CONTROL Y PLANIFICACION DE Global /

0,
OBRA Proyecto  9,000.00 S0
Subtotal Gastos ejecucidn y operacion 9,000.00 6.12%
Global / 0
GERENCIA DE PROYECTO Proyecto  24,000.00 16.31%
Global / 0
PERSONAL DE APOYO Proyecto  5,500.00 3.74%
i 0,
Subtotal Gastos de gerencia 29500.00 20.05%
Global / o
IMPREVISTOS Proyecto  14,763.58 10.04%
Subtotal imprevistos 14.763.58 10.04%
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 147113.58 100.00%

Tabla 5-8 DESGLOSE DE COSTOS INDIRECTOS DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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5.4 CONCLUSIONES

1. El valor final del metro cuadrado de construccion resulta ser de USD 355, frente a
los USD 445 que serian si se toma en cuenta solo el area Util. Estas cifras nos sirven
para desarrollar la estrategia de precios y ventas que a la actualidad dicta vender los
departamentos a un precio promedio de $532.84 el metro cuadrado y que se

mantiene dentro de la tendencia que se maneja en el sector.

2. Existe una suerte de plusvalia de potencial del terreno en lo referente a su costo,
pues el promotor lo adquiri6 a USD 55.8 el metro cuadrado; mientras que al
desarrollar el método residual se obtuvo un valor de USD 112.58 por metro
cuadrado, lo cual en otras circunstancias permitiria vender el proyecto sin ejecutar a

otro promotor al precio del método residual, lo cual seria una ganancia econémica.

3. El grueso de la inversion corresponde a los costos directos de la construccion, con
un 73% sobre el total, mientras que la incidencia del terreno es de apenas el 13%, lo
cual es un valor esperado dentro del sector donde se encuentra y de acuerdo al

perfil del comprador al que va dirigido el proyecto.
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6 ESTRATEGIA COMERCIAL

6.1 METODOLOGIA

En este capitulo se definirdn los lineamientos a seguir por la administracion del
proyecto para conseguir sus objetivos comerciales, utilizando las diferentes herramientas
que dicta el marketing (por ejemplo el manejo de las variables denominadas “5Ps”:
Producto, Precio, Plaza o Distribucion, Promocion y Publicidad), partiendo de la mision y
vision de la organizacion, asi como del analisis previo de los ambientes interno y externo

de la misma desarrollado en capitulos anteriores.

6.2 MODELO DE GESTION

DEFINICION DE EJECUCION DE
LA ESTRATEGIA DE)SEALRPR&\ILO PLAN Y
COMERCIAL EVALUACION

Implementacién de las
Definicién de objetivos diferentes acciones

comerciales. . comerciales acorde a los
Generar un plan operativo que
segmentos de mercado

ermita plasmar la estrategia. . :
P P g escogidos, mediante el uso

adecuado de los procesos y
recursos definidos.
Definicion del segmento
objetivo y evaluacion de
oportunidades.

Seguimiento, evaluacién y
correccion de la ejecucion
comercial mediante el andlisis
de los pardmetros de medicion
establecidos en funcién de los

proyecto. objetivos comerciales.

Traduccion de la estrategia en
un plan operativo ejecutable y
medible en terminos de
objetivos, responsables y
recursos.

Alineacion y optimizacion de
recursos con los objetivos del

lustracion 6-1 MODELO DE GESTION / Etapas
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

El modelo de gestion comercial escogido por la organizacién es uno que va acorde con
las diferentes etapas del proyecto y se lo tratard como una operacion comercial en la que se
buscara concretar las oportunidades de corto y hasta de mediano plazo que tiene el
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proyecto dentro del mercado objetivo, trabajando paralelamente en acciones que logren
consolidar la imagen de la organizacion e impregnarse como tal y como proyecto en la
percepcion del cliente, mediante la generacion de valores agregados y ventajas
competitivas palpables (dentro de la etapa de construccion) tanto en la calidad del producto

COmMoO en su precio.

Con este modelo se busca integrar la parte de planificacion estratégica con la parte
operativa, enfocandose en la eficiencia y efectividad de la puesta en marcha del plan, a
propdsito de ser una organizacion primigenia en el mercado, la cual necesita sentar las
bases de su posicionamiento y al menor costo, lo que conlleva a centrar sus acciones en los

segmentos de mercado de mayor impacto.

Dicho modelo se lo desarrolla en tres etapas secuenciales, en la primera se define la
estrategia comercial y su curso, seguida por la generacion de un plan operativo que permita
su puesta en marcha, concluyendo con la ejecucién de este Gltimo y su respectivo

seguimiento y evaluacion.

EJECUCION
DEL PLAN Y
EVALUACION

DESARROLLO
DEL PLAN
OPERATIVO

DEFINICION DE LA
ESTRATEGIA
COMERCIAL

llustracion 6-2 SECUENCIA DE LAS ETAPAS DE GESTION
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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6.2.1 DEFINICION DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL

142

La estrategia se la desarrollara en diferentes etapas que se complementan unas a otras,
en la primera se puntualiza la direccion que esta tomara, en base al andlisis del mercado
realizado previamente, comprendiendo el comportamiento de su entorno econémico y
cudles son las caracteristicas de los competidores tanto actuales como potenciales, y segun
esto se evaluara las oportunidades de la organizacion y su proyecto de vivienda con el
segmento al que se dirige. Todo esto para concretar un cierto posicionamiento en la zona y
dentro de la percepcion del cliente potencial, mediante propuestas claras de lo que serian
los productos de la organizacion y sus respectivos valores agregados, tratando de cubrir sus
necesidades acorde a las capacidades de la organizacion.

Mediante la de Definicion de estrategia Comercial, la organizacion busca optimizar
sus recursos Yy alinearlos con los objetivos de mediano y corto plazo que se tienen para este
proyecto. Pues al ser una organizacion pequefia y debutante en el mercado, es necesario
aminorar los riesgos de sus inversiones, razon por la cual se busca que este proceso ayude
a su equipo a enfocarse en las oportunidades que generan un mayor y rapido impacto, asi

como la definicidn de tiempos y recursos necesarios para desarrollarlas.

Analisis del
mercado

DEFINICION
Evaluzcion de DE LA f;i'&;ﬂi‘;i’;zd“;
i ESTRATEGIA | eemmenre
COMERCIAL

Desarrollo de
mecanismo para
lograr
posicionamiento

Ilustracion 6-3 DEFINICION DE LA ESTRATEGIA COMERCIAL / Etapas
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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6.2.2 DESARROLLO DEL PLAN OPERATIVO

En esta etapa, el modelo de gestion busca generar un plan comercial concreto, el cual
permita a la organizacion plasmar los lineamientos de la estrategia comercial, basado en

sus objetivos comerciales e identificando el medio para conseguirlos.

El plan contempla las bases que permitiran a la organizacion la planificacion de las
acciones a tomar para la consecucion de sus objetivos, la ejecucién del mismo y su
posterior seguimiento y evaluacién. En este se definen las herramientas (canales de
distribucion: tipo y cantidad; estrategia de precios) que daran soporte al plan de mercadeo,
ventas y publicidad; se selecciona el medio de distribucion en funcién de las caracteristicas
del mercado, producto a entregar y de los intermediarios, asi como los recursos
disponibles, ingresos y costos generados por las herramientas a utilizar y su respectivos

sistemas de control y seguimiento.

Plasmar lel espiritu
de la estrategia
comercial en el

plan.

D ESARRO LLO Desarrollar el plan
de control y tactico y operativo
seguimientos de las D E L P LA N (mercadeo, ventas,

acciones del equipo publicidad). y sus

comercial. O P E R A-I-IV O objetivos.

Establecer sistemas

Seleccion de los
medios de
distribucién.

lustracion 6-4 DESARROLLO DEL PLAN OPERATIVO / Etapas
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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6.2.3 EJECUCION DEL PLAN COMERCIAL Y EVALUACION
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Esta fase corresponde a la ejecucion de las acciones que dicta el plan operativo
respecto del marketing y estrategia de ventas y publicidad, a través de los diferentes
canales de suministro y comunicacion elegidos, apoyado en la administracion efectiva
tanto de recursos humanos como econémicos. Paralelamente en esta etapa que cuantifican
las métricas que miden el desempefio y alcance de los objetivos comerciales, en tiempo
real y cuyo analisis permitira a la organizacion realizar las correspondientes correcciones a
su modelo de gestion, de ser el caso; lo cual permita que las acciones tomadas para
alcanzar los resultados derivadas de la ejecucion de plan comercial, sean llevadas a cabo de
la manera més eficiente y efectiva posible, y que estos resultados alcancen una suerte de

sostenibilidad durante la ejecucion del proyecto.

Implementacion de las
diferentes acciones
comerciales acorde a los
segmentos de mercado
escogidos, mediante el
uso adecuado de los
procesos y recursos
definidos..

EJECUCION
DEL PLAN
COMERCIAL Y
EVALUACION

Seguimiento, evaluacion
y correccion de la
ejecucién comercial
mediante el analisis de
los parametros de
medicién establecidos en
funcién de los objetivos
comerciales.

Ilustracion 6-5 EJECUCION DEL PLAN COMERCIAL Y EVALUACION / Etapas

Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

6.3 LOGOS DEL PROYECTO

Los logotipos y nombres utilizados en la estrategia publicitaria, para promocionar y
posicionar la marca en la percepcién del cliente potencial y que hacen referencia al

promotor y al proyecto en si, fueron disefiados en funcién de las caracteristicas del
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segmento al que estan dirigidos; tomando en cuenta las diferentes respuestas emocionales

que mediante estos, se quieren despertar en los clientes.

Los colores principales escogidos para del logo de la inmobiliaria y del proyecto son el
naranja con el que se busca transmitir calidez, vitalidad, equilibrio y confianza; al que
recubre un sobrio negro para denotar nobleza y elegancia. A estos los acompafian el azul y

el blanco para expresar tranquilidad.

Finalmente se tiene el nombre: “Porvenir”, con el que se busca evocar suefios que
empiezan a tomar forma, teniendo en cuenta que el porvenir siempre es joven, pues
constantemente se ve renovado. A lo que se suma una imagen de fondo donde se muestra
como serd el proyecto terminado circunscrito por una suerte de burbuja etérea que remarca
el hecho de que se quiere que el cliente perciba al proyecto como un suefio que puede ser
plasmado en la realidad.

RO ICANDS FOTLINCS
construimos para la gente!!

T a:§ X ) W ' ) 7P D l

rvemr

una decision de vida!!

llustracién 6-6 LOGOS DE LA INMOBILIARIAY DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

6.4 CANALES DE DIFUSION DE LA PUBLICIDAD

Para la seleccion de los distintos canales de difusion de la publicidad del proyecto, se
tomaron en cuenta criterios como las caracteristicas tanto del mercado, como del producto

y los diferentes intermediarios que existen; asi como un analisis de los mecanismos que
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utiliza la competencia. Todo ello en funcion de Los objetivos de la estrategia comercial y
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de los recursos disponibles.

El proyecto al estar ubicado en un sector cuyo mercado esta en vias de consolidarse, y
al no ser un mercado que esté concentrado y al que pueda atacarse directamente, es
necesario utilizar mas de un canal de distribucion entre directos e indirectos, pues dentro
del segmento coexisten sub segmentos con diferentes habitos de compra, a los que hay que
llegar. Por otro lado al manejar precios al alcance de un estrato socioecondmico medio y
no ser un producto altamente exclusivo, obliga a tener una distribucion a traves de

intermediarios compartidos con otros competidores.

Ademas al ser un producto poco comun dentro de lo acostumbrado en el sector
(departamentos vs casas), es necesario una rapida y fuerte exposicién en los medios
escogidos, para conseguir el impacto requerido, pues incluso hay la necesidad de educar al

consumidor en su uso y mostrarle los valores agregados que este tiene.

Es por eso que se escogieron los canales partiendo del conocimiento que se tiene
respecto de la eficiencia de los mismos y obviamente de la compatibilidad de sus objetivos
con los que tiene la organizacién para con este proyecto, sin dejar de lado las formas
tradicionales de distribucion que maneja el sector y sobre todo la competencia, pues se
entiende que con estas se van generando habitos de compra en los consumidores que se

convierten en la regla, cuyas bases son dificiles de modificar.

En este marco, se tiene que la publicidad serd promocionada a través de canales

directos e indirectos que se resumen a continuacion:

6.4.1 PAGINAS WEB.-

Ademas de la pagina web oficial del proyecto, se optd por anunciar en las paginas web
tradicionales que mayores visitas tienen y que son reconocidas por publicitar proyectos
inmobiliarios. Uno de los parametros de decision que llevaron a escoger estos sitios, es que
estos permiten acceder al cliente interesado de forma gratuita a la informacion sobre el

proyecto.
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Entre las principales tenemos: EI Portal Inmobiliario, Inmobilia, Plusvalia, Vive 1.

portal ) inmobiliario InmCbilia.com.

pll.i;l?@l|ia-uu.ll ViVéﬂ.C0m


http://www.portalinmobiliario.com.ec/
http://www.plusvalia.com/
http://www.vive1.com/
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Ilustracion 6-7 DETALLE DE PUBLICIDAD EN PAGINAS WEB
Fuente: Inmogaloval S.A. - Elaboracion: Autor de la tesis
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Ademas de los medios convencionales, se opt6 por publicar informacion en las redes

sociales, pues en la actualidad se han convertido en actores a tener en cuenta en una

estrategia de mercadeo, ya que permiten determinar y contactarse de manera oportuna y

precisa con futuros clientes, con los cuales se puede establecer una relacion directa, sin

dejar de lado que la cantidad de usuarios a los que se puede llegar y que en nuestro medio

pasan del millén.

6.4.2 VALLAS PUBLICITARIAS.-

Como apoyo a la campafia publicitaria, se colocara publicidad exterior en forma de
vallas en las cercanias del proyecto, y pequefias vallas/pancartas alrededor del mismo, con
el objeto de dar a conocer el nuevo producto que se estd ofreciendo en el mercado

inmobiliario del sector, aprovechando ademas que su costo es relativamente bajo.

6.4.3 FERIAS DE VIVIENDA .-

La organizacion que maneja el proyecto decidi6 participar en la feria de vivienda que
organizara la Revista Clave en el mes de abril del presente afio y tiene previsto participar
en la feria que organiza el BIESS en el cuarto trimestre de este mismo afio, con el objeto de

promocionar y concretar ventas con clientes potenciales.

/1&7]?:7

FERIA DE LA VIVIENDA

2012

llustracion 6-8 DETALLE DE FERIAS DE VIVIENDA DONDE SE PARTICIPARA
Fuente: Inmogaloval S.A. - Elaboracion: Autor de la tesis


http://www.feriadelavivienda.com.ec/index.html
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6.4.4 VOLANTES Y TRIPTICOS.-

Otra de las herramientas utilizadas para publicitar y dar a conocer las caracteristicas
del proyecto, es a través de la entrega de los medios graficos impresos mas habituales
como tripticos y volantes, donde se hace constar el eslogan del promotor y el proyecto, sus
respectivos logotipos identificativos, y se exponen las diferentes ventajas competitivas del
producto, apoyados por fotografias o gréaficos, y finalmente se incluyen los datos de

localizacion del proyecto y de contacto con el promotor.
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llustracion 6-9 DETALLE DE VOLANTES Y TRIPTICOS
Fuente: Inmogaloval S.A. - Elaboracion: Autor de la tesis

6.4.5 REVISTAS.-

Finalmente se publicitard el proyecto a través de revistas especializadas en la
promocion de proyectos inmobiliarios, como son: “CLAVE” y “EL PORTAL Nuevas

Zonas”.



ISFQ

Pl AN DF NFGOCIOS
nir

Ll ‘\T-l- " ""-’l

' ELPURTAL \

1A

151

El mejor buscador inmobiliario’ ,
\ & wwwelportal com.ec

Inm_biliacn

COMPRA - VENDE - ALQUILA

'.éfd.'.'l'w‘ - &
& " a $ 83845

llustracion 6-10 DETALLE DE PUBLICIDAD EN REVISTAS ESPECIALIZADAS
Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis
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6.5 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Al momento se cuenta con todas las aprobaciones y autorizaciones que la Ley de la
materia y regulaciones municipales exigen para la construccion de la edificacién
PORVENIR, de tal manera que la empresa tiene la capacidad juridica de otorgar en este
momento la escritura de compraventa del departamento que el promitente comprador se
interesare, toda vez que al aprobarse la declaratoria de propiedad horizontal, se encuentran

catastradas y registradas todas las alicuotas de la edificacion.

Por lo expuesto, es procedente la negociacién en planos en la que el promitente
comprador puede capitalizar la compra del bien a mediano y largo plazo, beneficiandose de
congelacion en los precios y los descuentos que han sido expresados tanto en la compra de
contado (5%), cuanto en la cancelacion del valor de la entrada hasta en doce meses plazo.
Ademas el cliente puede proponer cambios durante la construccién de la obra, siempre y

cuando estos se refieran a los materiales y accesorios en los acabados.

Las condiciones de la compra son las que en la actualidad maneja el mercado y la
competencia, es decir se requiere por parte del cliente entregar un valor de 10% de reserva,
mas la entrada del 20% del precio del departamento que puede ser cancelada hasta la
culminacion del proyecto, el restante 70% puede ser financiado con cualquier entidad

bancaria publica o privada.

Area
Dpto. Tipo al("mlilal\}c,liro Precio 10% 20% 70%
pro. H1p parq Reserva Entrada Financiamiento
y secadero
exterior)
Dpto. Tipo 1 109.28m $58,335.00 $5,833.00 $11,667.00 $40,835.00
Dpto. Tipo 2 115.96m $61,547.00 $6,154.00 $12,309.00 $43,083.00
Dpto. Tipo 3 126.29m $67,434.00 $6,743.00 $13,486.00 $47,203.00

Tabla 6-1 ESTRATEGIA DE PRECIOS DE DPTOS.
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

Los precios se aplican para departamentos en planta baja, los mismos que se cargaran

con un valor de $500 por incremento en altura de piso.

En los precios se incluye precio del area de lavado y secado, y un parqueadero, al

cancelar el valor de la entrada se suscribe la Promesa de Compra y Venta, y se congela el



m PLLAN DF NFGOCIOS
,‘31‘ :/mmd,r

precio del departamento, objeto de la negociacion. Las cuotas mensuales son referenciales
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y estaran sujetas al interés vigente a la fecha de operar.
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6.5.1.1 CUADRO DE PRECIOS DE VENTA POR DEPARTAMENTO
AREA
. ) CARGA POR
CUBIERTA AREA DE SECADO AREA DE . PRECIO DE
e #DE Ao A o | AREA | PRECIOPARCIAL | INCREMENTO DE
NIVEL DESCRIPCION INMUEBLE | SECADER O L EADEROS Q PISO (USD) VENTA TOTAL PR'fn%'o’
0s
(m2) m2) m2) T?JZA)'- (USD) (USD) (USD)
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 1 88.28 1 9 1 12| 109.28 58,335.00 S/. - | 58,335.00 533.81
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 2 94.96 1 9 1 121 115.96 61,547.00 S/. -1 61,547.00 530.76
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 3 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. -1 61,547.00 530.76
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 4 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. -1 61,547.00 530.76
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 5 105.59 1 9 1 121 126.59 67,434.00 S/. -167,434.00 532.70
N+1,20 | TOTAL:
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 6 88.28 1 9 1 121 109.28 58,335.00 S/. 500.00 | 58,835.00 538.39
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 7 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. 500.00 | 62,047.00 535.07
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 8 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. 500.00 | 62,047.00 535.07
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 9 94.96 1 9 1 121 115.96 61,547.00 S/. 500.00 | 62,047.00 535.07
S/. S/. S/.
N+3,72 | DEPARTAMENTO 10 105.59 1 9 1 12| 126.59 67,434.00 S/. 500.00 | 67,934.00 536.65
TOTAL:

S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 11 88.28 1 9 1 12| 109.28 58,335.00 S/.  1,000.00 | 59,335.00 542.96
S/. S/. S/.
N+6,24 | DEPARTAMENTO 12 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. 1,000.00 | 62,547.00 539.38
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) ) CARGA POR
CUBIERTA AREA DE SECADO AREA DE ) PRECIO DE
DEL #DE EXTERIOR PARQUEADERO | AREA [ PRECIOPARCIAL | INCREMENTODE | \enTATOTAL
NIVEL DESCRIPCION INMUEBLE | SECADER # D P aQEADEROS Q PISO (USD) PRECIO/
0s
(m2) m2) m2) T?r:SL (USD) (USD) (USD)

S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 13 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. 1,000.00 | 62,547.00 539.38
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 14 94.96 1 9 1 121 115.96 61,547.00 S/. 1,000.00 | 62,547.00 539.38
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 15 105.59 1 9 1 121 126.59 67,434.00 S/.  1,000.00 | 68,434.00 540.60

TOTAL:
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 16 88.28 1 9 1 121 109.28 58,335.00 S/.  1,500.00 | 59,835.00 547.54
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 17 94.96 1 9 1 12| 115.96 61,547.00 S/. 1,500.00 | 63,047.00 543.70
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 18 94.96 1 9 1 121 115.96 61,547.00 S/. 1,500.00 | 63,047.00 543.70
S/. S/. S/.
DEPARTAMENTO 19 94.96 1 9 1 121 115.96 61,547.00 S/.  1,500.00 | 63,047.00 543.70
S/. S/. S/.
N+8,76 | DEPARTAMENTO 20 105.59 1 9 1 12| 126.59 67,434.00 S/. 1,500.00 | 68,934.00 544,55

TOTAL:
S/. S/. S/.
TOTAL 20 1915 20 180 20 240 2335 1,241,640.00 1,256,640.00 538.20

Tabla 6-2 CUADRO DE PRECIO DE VENTA POR DPTO.
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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Graéfica 6-1 FLUJO DE INGRESOS POR VENTAS DE DPTOS.
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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CAP. 7.- ESTRATEGIA FINANCIERA

PAOLO LOPEZ HERDOIZA

M.D.I
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7/ ESTRATEGIA FINANCIERA

7.1 INTRODUCCION.-

Este capitulo se basa en la compilacion, analisis, estimacion y posterior evaluacion de
la informacion generada durante la elaboracion de este plan de negocios, derivada de los
capitulos de costos y estrategia comercial, como es: cuantificacion de los costos directos e
indirectos, estimacion del valor del terreno mediante el método residual, y los flujos de
ventas esperados segun la estrategia previamente planteada, con lo cual se estimara el
rendimiento econoémico que se genere como resultado de la ejecucion del proyecto, asi
como sus riesgos, lo que daré lineamientos al promotor tanto para que pueda confirmar,
como para que le facilite el re-evaluar y modificar las condiciones o alcance del proyecto,
0 incluso determinar si los esfuerzos econdémicos y de tiempo no son propicios de emplear

en un proyecto con pocas probabilidades de éxito.

Basicamente los propo6sitos de este analisis son: demostrar la viabilidad econémica del
proyecto a los inversionistas, 0 a las instituciones financieras a las cuales se acuda en
basqueda de un crédito, a la vez que pretende estimar el posible rendimiento que genere el

mismo Yy los riegos derivados de su puesta en marcha.

7.2 METODOLOGIA. -

El andlisis financiero para determinar viabilidad econémica del proyecto, se lo llevara

a cabo mediante el siguiente proceso:

1. En base a un analisis de las fuentes de financiamiento y de los costos tanto directos,
como indirectos; se determinara la inversién inicial requerida para poder iniciar el
proyecto.

2. Se realizaran proyecciones de ingresos y egresos mensuales que tendra el proyecto
durante todas las fases que lo componen, asi como la relacién que existe entre éstos, y
se determinara el flujo de efectivo que tendréa el proyecto en los mismos periodos.

3. Dado el nivel de ingreso neto proyectado, y mediante el uso de herramientas

financieras, se procedera a estimar si se podra recuperar la inversion inicial y
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cuénta seré la ganancia obtenida si se utiliza capital propio o capital financiado, asi

como la sensibilidad y riesgo a los que esté sujeto el proyecto.

RESUMEN DE COSTOS Y AREAS

UNIDAD (m2)

TERRENO 1164.62
AREA BRUTA 3018.05
AREA UTIL 1 (Solo departamentos) 1920.98
AREA UTIL 2 (Dptos. + Secadero Exterior (9m)) 2100.98
AREA UTIL 3 (Dptos. + Secadero Exterior + 2340.98
Parqueadero (12m))

COSTOS UNIDAD (USD)
COSTOS DIRECTOS s/. 738,179.11

/. 127,012.00
COSTO TOTAL DEL PROYECTO S/.  1,012,305.00
RELACIONES DE COSTOS UNIDAD (USD/m2)
COSTO/m2 DE CONSTRUCCION s/. 335.00

COSTO/m2 DE AREA UTIL
DEPARTAMENTOS s/. 526.97
DPTOS.+SECADERO EXTERIOR S/. 481.83
DPTOS.+SECADERO EXTERIOR+PARQUEADERO s/. 432.43

*Area util 1 incluye guardiania

UTILIDAD PARCIAL UNIDAD (%)
VENTAS S/. 1,256,640.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S/. 244,335.00
RENTABILIDAD DEL PROYECTO 24.14%
RENTABILIDAD ANUAL DEL PROYECTO 19.31%

MARGEN 19.44%
Tabla 7-1 COSTOS, AREAS Y ANALISIS ESTATICO DEL PROYECTO

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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7.3 ELUJO DE EGRESQOS
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Los egresos del proyecto alcanzan el monto de USD 1°012,305.00, entre la compra del
terreno, los rubros y actividades que componen los costos directos de construccion, y los
costos indirectos. En cuanto a los costos directos, la mayor inversion requerida se produce
en el ultimo trimestre; mientras que con los costos indirectos sucede lo contrario,
requiriendo de la mayor inversion en la fase de planificacion que corresponde al primer
trimestre del periodo de duracion del proyecto; por otro lado la inversion realizada para la

compra del terreno se la considera en el mes cero.
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7.3.1 FLUJO DE EGRESOS POR COSTOS DIRECTOS
EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS
COMPRA DEL p
TERRENO PLANIFICACION PUBLICIDAD Y VENTAS
F;%B DESCRIPCION DEL RUBRO TO?'AL MES 0 MES1 | MES2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES10 | MES11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15
CD-1 | MOVIMIENTOS DE TIERRAS: 10386.01 619300 |519300 |- ] ] ] ] ] ] ] ] )
CD-2 207598.72 - 4151974 | 4151974 | 4151974 | 4151974 | 41519.74 |- - - - - -
CD-3 | 21657.17 - 433143 | 433143 | 4,33143 | 4,33143  |4,33143 |- - - - - -
g | OB RIS 36686.44 - . ; 917161  |917161  |917161  |9i7161 |- . . . :
CD-5 | 81390.68 . . - . . - - 1627814 | 1627814 |16278.14 |16278.14 16,278.14
CD-6 | PISOS: 34189.66 . . . : : : : : : : 17,00483 | 17,0483
CARPINTERIA/METAL/MADERA/A
CD-7 1 LuMINIO: 180931.51 . . - . . - - . 4523288 | 4523288 | 4523288 45,232.88
CD-8 | RECUBRIMIENTOS: 36346.70 ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] 18.173.35 1817335
CD9 | 16157.88 : : ; . . - - . 403947  |4039047  |4039.47 4,039.47
CD-10 | APARATOS SANITARIOS: 14932.64 ] ] ] ) ) ] ] ) ) ) ] 14932.64
-1l [ 19887.11 ; ; . 4907178 |497178  |a97178  |a97178 |- . . . :
CD-12 [ 31314.41 - 313144  |313144  |313144  |313144  |3131.44  |3131.44  |313144  |313144 |- 3,131.44 313144
D13 46700.18 ; ; ; ; - - - . 1167505 | 11,675.05 | 11,675.05 11,675.05
TOTAL INVERSION 738’179'1
PARCIAL - 0.70 7.34 6.64 8.55 8.55 8.55 234 263 10.89 10.46 15.66 17.69 : :
PORCENTAJES
ACUMULA _
DO 0.70 8.04 14.68 23.23 3178 40.33 42,67 45.30 56.19 66.65 8231 100.00 100.00 100.00
PARCIAL -
519300 |5417562 |4898262 |6312601 |6312601 |6312601 |17.27483 |1940958 |80,35697 |77.22553 |11562515 | 13055779 |- -
VALORES
ACUMULA _
DO 5193.00 |50.368.62 |108.351.24 |171,477.25 |234,603.26 |297,729.26 |315004.00 |334.413.67 |414770.64 |491,996.17 |607.621.32 |738179.11 |738.179.11 |738,179.11

Tabla 7-2 FLUJO DE EGRESOS POR C.D. - Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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Grafica 7-1 FLUJO DE EGRESOS POR C.D.
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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7.3.2 FLUJO DE EGRESOS POR COSTOS INDIRECTOS
EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS
COMPRA DEL -
PLANIFICACION PUBLICIDAD Y VENTA
TERRENO CACIO U c S
Pivis DESCRIPCION DEL RUBRO ToTAL MES 0 MES1 | MES2 | MES3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES10 | MES11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15
GASTOS DE PLANIFICACION DEL
CH | provECTO 21650.00 17,320.00 | 4.330.00 ; ; ; - ; - - : - -
GASTOS DE TASAS, IMPUESTOS,
Cl-2 | GARANTIAS 8400.00 6.720.00 1,680.00
O Rl e 19800.00 165000 |1,65000 |1,650.00 |1,650.00 |1,65000 |1,650.00 |1,65000 |1,65000  |1,650.00 |1.650.00 | 1,650.00 1,650.00
CH R e e aal| 000-00 ; 338462 338462 |338462  |338462  |338462  |338462  |338462 |338462 |338462 |3384.62 338462  |3384.62 | 3384.62
cls |GASTOS ~ DE  DIRECCION Y[ o000 0
EJECUCION DE OBRA : 75000 | 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00
CH6 e 29500.00 245833 |245833 |245833  |245833  |245833  |245833 245833  |245833  |245833  |245833 | 2,458.33 2.458.33
Nl < O FOR AR SISO 14763.58 105454 |105454 |105454 105454  |105454  |1,05454  |105454  |105454  |105454  |105454 | 1,054.54 105454  |1,05454 | 1,05454
TOTAL INVERSION 147'51313'5
PARCIAL - 2.35 2.30 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.26 1.49 0.60 0.60
PORCENTAJES
ACUMUL )
ADO 235 464 5.90 716 8.42 9.68 10.94 12.20 13.46 14.72 15.98 17.24 18.73 19.33 19.93
PARCIAL -
17,32000 | 1696287 |9.29749 | 929749  |929749  |929749 | 929749  |920749  |9207.49  |9297.49  |920749 | 9297.49 1007749 | 443916 | 443916
VALORES
ACUMUL )
ADO 17,32000 | 3428287 |43580.37 |52877.86 | 6217535 |71472.84 |80770.33 |90,067.82 |99,36531 |108,662.80 |117.960.29 |127.257.78 | 13823527 |142,674.43 |147.113.58

Tabla 7-3 FLUJO DE EGRESOS POR C.I.
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis




PLLAN DE NEGOCIOS
164

usb

FLUJO DE EGRESOS POR COSTOS INDIRECTOS

160.000,00
140.000,00
120.000,00
100.000,00
80.000,00
60.000,00
40.000,00
20.000,00

20.000,00

15.000,00

10.000,00
I PARCIAL

- 5.000,00 =i=ACUMULADO

0123456 7 8 9101112131415
MESES

Graéfica 7-2FLUJO DE EGRESOS POR C.I.
Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis
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Los ingresos que genere el proyecto, se obtendran unicamente de las ventas de los departamentos de la edificacion, y corresponden a un monto de USD 1,256,640.00, los pagos estan programados realizarse de la

siguiente manera: 10% para la reserva del departamento, 20% de entrada que sera cancelado hasta la fecha de entrega del proyecto, y el restante 70% sera entregado luego de un mes de entregado el proyecto, con el

fin de que los compradores puedan concluir con los tramites de sus préstamos hipotecarios y la legalizacion de sus escrituras. Los ingresos empiezan a generarse a partir del tercer mes, pues se decidio que las ventas

empiecen al concluir los estudios de planificacion.

EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS
COMPRA DEL
p PUBLICIDAD Y VENTA
TERRENO PLANIFICACION UBLIC S
R%BR DESCRIPCION DEL RUBRO | 1. TOTAL MES 0 MES1 | MES2 | MES3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15
Iv-1 | INGRESOS F;\(/?SS\{ENTAS DEL | 11424000 11424 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 2284.8 22848 0 79968
Iv-2 | INGRESOS F;\SI)ES\;ENTAS DEL | 114240.00 0 11424 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 | 2538.666667 0 79968
Iv-3 | INGRESOS F;\;);S\QENTAS DEL | 11424000 0 0 11424 2856 2856 2856 2856 2856 2856 2856 2856 0 79968
Iv-4 | INGRESOS F,’\(ADSS\ZENTAS DEL | 11424000 0 0 0 11424 3264 3264 3264 3264 3264 3264 3264 0 79968
Iv-5 R F:\SI’SS\QENTAS DEL | 11424000 0 0 0 0 11424 3808 3808 3808 3808 3808 3808 0 79968
wxy e F;\S’ES\{;ENTAS DEL | 11424000 0 0 0 0 0 11424 4569.6 4569.6 4569.6 4569.6 4569.6 0 79968
Iv-7 | INGRESOS F;\SI’ES\;ENTAS DEL | 114240.00 0 0 0 0 0 0 11424 5712 5712 5712 5712 0 79968
Iv-g | INGRESOS F;\S’SS\QENTAS DEL | 11424000 0 0 0 0 0 0 0 11424 7616 7616 7616 0 79968
Iv-g | INGRESOS F;\?SS\QENTAS DEL | 114240.00 0 0 0 0 0 0 0 0 11424 11424 11424 0 79968
Iv-10 | INGRESOS ,F\’ACI’EF; Y()ENTAS DEL | 11424000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11424 20848 0 79968
Iv-11 | 'NGRESOS ,F\’AOEF; \1/1'5NTA5 DEL | 11424000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 11424 22848 79968
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS 1,256,640.00 0
PARCIAL - 155 1.86 2.20 259 3.03 3155 416 4.94 5.97 7.52 1061 3.10 119.16
PORCENTAJES
ACUMULADO - 1.55 3.40 5.61 8.19 1122 1477 18.93 23.87 29.84 37.36 47.98 51.07 170.24
PARCIAL -
1142400 |1370880 |16247.47 |1010347 |22.367.47 | 2617547 |30,74507 | 3645707 | 4407307 | 55.497.07 7834507 | 22,84800 | 879,648.00
VALORES
ACUMULADO -
1142400 |25132.80 | 4138027 | 6048373 |82.851.20 |109.026.67 |139771.73 |176228.80 |220,301.87 |275798.93  |354144.00 |376,992.00 | 1,256,640.00

Tabla 7-4 FLUJO DE INGRESOS POR VENTAS DE DPTOS.
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis
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7.4 EVALUACION DE LA OPERACION FINANCIERA SIN
APALANCAMIENTO

Para evaluar la rentabilidad del proyecto en funcion de la inversion requerida y los
ingresos que este genere en el tiempo que dure su operacion, se utilizardn las herramientas
financieras denominadas: “Valor Actual Neto” (VAN) y Tasa Interna de Retorno” (TIR).
La primera, es un indicador que sera utilizado para cuantificar los flujos de los ingresos y
egresos futuros que generara el proyecto, con el objeto de determinar, si se obtendran
ganancias luego de descontada la inversién inicial al final de la operacion. La otra
corresponde a la maxima tasa de descuento que puede manejar el proyecto, para que esté
sea considerado rentable. Para esto se determinard la Tasa de Descuento o Tasa Minima
Atractiva de Retorno, la cual sera utilizada tanto para calcular el valor presente de los
flujos de caja futuros obtenidos previamente, como para compararla con la tasa interna de

retorno obtenida de los flujos mencionados.

7.4.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO.-

Para su determinacién se utilizara el Modelo de Valoracion de Activos de Capital
(CAPM), que fuera desarrollado por William Sharpe y John Lintner en los afios 60, a partir

de la Teoria de Seleccion de Portafolio.

A continuacion se presenta la ecuacion para obtener el rendimiento esperado:

: donde:

Fe: Retorno esperado.
r+: Tasa libre de riesgo de la economia (rendimiento en titulos del Tesoro de los EEUU).

rm: ES un indice bursétil, y es el rendimiento medio de las empresas pequefias en el
mercado estadounidense (se suele usar la media de los excesos de retornos historicos).

B: Riesgo no diversificable o sistematico, es un factor que mide la volatilidad de una
empresa (se calcula con datos historicos, mediante una regresion lineal).
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METODO CAPM
Pardmetro utilizado
ri=1.62% Rendimiento de los bonos a dos afios plazo
rm=17.40% Rendimiento medio de las empresas pequerias en el mercado estadounidense

durante los ultimos 70 afios.

=0.72 B de la industria de construccion en Estados Unidos.

r,=8.78% Riesgo Pais del Ecuador, Dato de Reuters 2012.

Tabla 7-5 TASA DE DESCUENTO: Método CAPM
Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis

Segun el método CAPM, la tasa de descuento a utilizarse en el andlisis financiero del
proyecto deberia ser del 21.8%; por otro lado, la experiencia del promotor en otros
proyectos realizados dicta que su tasa de descuento esta entre el 17 y el 20%. Con esto
como referencia se optd por utilizar una tasa promedio cuyo valor resulta en 20%. Pues se
entiende que los modelos con volatilidades no se pueden utilizar en este medio, pues los
indices bursatiles en el mercado accionario ecuatoriano, muestran poco movimiento debido
a la poca presencia bursatil de los titulos que los conforma, lo cual derivaria en una
volatilidad baja, sin que esto signifique un riesgo bajo, al menos no necesariamente. Por
otro lado si se agrega el riesgo pais al modelo, al ser un indicador muy volatil, podria
sobredimensionarse la tasa de descuento en épocas de riesgo pais elevado, castigando

demasiado a los flujos futuros, influyendo negativamente sobre el valor del VAN.
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7.4.2 FLUJO DE LA OPERACION FINANCIERA SIN APALANCAMIENTO.-
| EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS
COMPRA DEL .
MBS PLANIFICACION PUBLICIDAD Y VENTAS
R%BR DESCRIPCION DEL RUBRO TOTAL MES 0 MES1 | MES2 | MES3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 | MES10 | MES11 | MES12 | MES13 '\ﬁs MES 15
FeAFL | EGRESOS POR COSTOS DIRECTOS 738179.105 . o 5193002 541756210 489826192 631260057 631260057 63126.0057 172748278 104095778 B0356.9697 772255284 115625150 130557.790 . o
6 7 5 5 5 5 5 5 7 7 2 3 3
FCAF2 | EGRESOS POR COSTOS INDIRECTOS 147113.582 000 1732000 1696287  9297.49 920749 929749 929749 929749 929749 929749 929749 929749 929749 1097749 443916 443916
FCAF3 | EGRESO POR COMPRA DE TERRENO 127012 127012 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INGRESOS POR VENTAS DE 16247.4666 191034666 223674666 26175.4666 307450666 36457.0666 44073.0666 55497.0666 78345.0666
FCAR4 | IR0 o 1256640 0 0 0 11424 1370838 ° 6 6 6 6 ° ° ° © o8 879648
FLUJO EFECTIVO 244335315 12701200 o0 0 2215588 5204911 4457131 5617603 5332003  -50056.03 39685 203800 -53197.39  -42449.95  -6942557  -63190.21 18408'2 875208'2

Tabla 7-6 FLUJO SIN APALANCAMIENTO

OPERACION FINANCIERA SIN APALANCAMIENTO:
ACUMULADO DE EGRESOS, INGRESOS, SALDO
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700000.00 I
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2 30000000 o #EGRESOS
= ==fi=|NGRESOS POR VENTAS
100000.00 .
_— FLUJO EFECTIVO
~100000.00 T igf—7y 2 fﬂ 4 5 & 7 8 9 10 11 12 13 14 |15
-300000.00 3. 5 =
-500000.00 HEH $5% e i
-700000.00 5
MESES Serie "FLUJO EFECTIVO" Punto "13"
Valor: -649282.37

VAN $118,833.09

TIR MENSUAL 4%

TIR ANUAL 52%

TASA DE DESCUENTO 20.00%

TASA DE DESCUENTO EFECTIVA 1.53%

MENSUAL

Grafica 7-4 ANALISIS DINAMICO: RESULTADOS
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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7.4.3 SENSIBILIDAD.-

A continuacién se incluird el siempre presente riesgo en la evaluacion de la
factibilidad del proyecto, lo que permitira tener un marco mas amplio de conocimiento,
previo a la toma de decisiones sobre politicas de precios de ventas, costos del proyecto,

tiempos de ejecucidn, optimizacion del uso del suelo, y de la inversion en si.

Con los siguientes andlisis, se podré observar el grado de elasticidad de la rentabilidad
que tiene este proyecto, frente a determinadas variaciones en el tiempo, de las variables
criticas que lo componen, en este caso se consideran: los costos directos e indirectos, los
precios de venta, y la velocidad de ventas. En otras palabras este analisis tiene por objeto
de evaluar el efecto que produce un cambio en estas variables, sobre el proyecto y su
rentabilidad.

Dichos efectos, se pueden determinar en base a la curva de sensibilidad, considerando
que su pendiente indica el grado de sensibilidad del proyecto a los incrementos o
decrementos que puedan sufrir las variables. De esta manera, si la curva presentas una
mayor pendiente; significa que la inversién es muy sensible a las variaciones del
parametro analizado. Por otro lado, al presentarse una curva con pendiente cercana a 0,
esto significa que la rentabilidad del proyecto no casi no depende de los diferentes valores

gue pudiese tomar el parametro estudiado.

INCREMENTO % EN COSTOS

150000
125000

@=guw|NCREMENTO % EN COSTOS

—Lineal (INCREMENTO % EN
COSTOS)

-50000
-75000
-100000
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150000
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REDUCCION % EN PRECIO DE VENTAS

@=g==REDUCCION % EN PRECIO DE
VENTAS

——Lineal (REDUCCION % EN
PRECIO DE VENTAS)

DISMINUCION EN LA VELOCIDAD DE VENTAS
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Graéfica 7-5 VARIACION EN COSTOS, PRECIOS Y VELOCIDAD DE VENTAS

Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

Del andlisis de las graficas precedentes, se desprende que el proyecto puede absorber

un incremento en costos de hasta un 15%, sin que sufra su rentabilidad; de la misma

manera al proyecto no le afecta un decremento de hasta el 12% en los precios de venta,

como tampoco sufriria si las ventas se producen hasta el mes 18.
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7.4.3.1 ESCENARIO INCREMENTO EN COSTOS Y REDUCCION PRECIO DE

VENTAS:
v

$118,833.09 0%
c 0% 118833.09
0 2% 103261.469
S 4% 87689.8485
T 6% 72118.2278
0 8% 56546.6072
s 10% 40974.9866

12%  25403.366

Tabla 7-7 ANALISIS DINAMICO: SENSIBILIDAD

2%

98344.5673

82772.9467

67201.326

51629.7054

36058.0848

20486.4642

4914.84357

4%

77856.0449

62284.4243

46712.8036

31141.183

15569.5624

-2.05822661

-15573.6788 -36062.2013 -56550.7237 -

6%

57367.5225

41795.9018

26224.2812

10652.6606

-4918.96002

-20490.5806

8%

36879

21307.3794

5735.75881

-9835.86181

-25407.4824

-40979.1031

Fuente y Elaboracién:; Autor de la tesis

10%

16390.4776

818.857011

-14752.7636

-30324.3842

-45896.0048

-61467.6255

77039.2461

12%

-4098.04478

-19669.6654

-35241.286

-50812.9066

-66384.5273

-81956.1479

-97527.7685
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La rentabilidad del proyecto no se vera afectada de producirse una reduccion del 6%

en los precios de venta y un aumento del 6% en los costos al unisono. El andlisis de dicho

escenario sirve de base para replantearse la politica de ventas y precios que maneja el

proyecto, para saber hasta cuanto se puede ofrecer rebajas por compras en planos o de

contado, ademas considerando que el proyecto dura menos de 15 meses y que la inflacion

en el pais no va mas alla del 5%, se confirma que definitivamente el proyecto no es

sensible al incremento en los costos.
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7.5 OPERACION FINANCIERA CON APALANCAMIENTO

7.5.1 EL CREDITO (CARACTERISTICAS).-

173

El Crédito puede ser solicitado a dos instituciones financieras reconocidas, el Banco del Pacifico con su crédito “Construye con el Pacifico”, o al Banco del Pichincha con su “Crédito Construir”, entidades que

manejan tasas de interés que flucttan entre el 9.5% y el 10.50%. La entidad en por lo general financia hasta el 33 % del total del presupuesto proyectado para la construccion, donde se incluyen el valor del lote y los

costos indirectos, y los desembolsos se efectian de acuerdo con el avance de la obra.

MONTO (33% DEL COSTO TOTAL DEL

PROYECTO) (USD)

334,060.65

TASA DE INTERES NOMINAL (Anual sobre Menor tasa: 9.50% Mayor tasa: 10.50% Tasa asignada: 10.25%
saldos)
TASA DE INTERES MENSUAL 0.85%
PLAZO 15 MESES
AMORTIZACION DEL CAPITAL Unico pago al culminar el proyecto
PAGO DE INTERESES
FECHA DE ENTREGA DEL CREDITO MES 3, MES 7, MES 11 (3 DESEMBOLSOS EN PARTES IGUALES)
FECHA DE PAGOS DE INTERESES CADA MES
Tabla 7-8 CARACTERISTICAS DEL CREDITO PARA APALANCAMIENTO
75.2 FLUJO DE LA OPERACION FINANCIERA CON APALANCAMIENTO.-
DESEMBOLSO  DE DESEMBOLSO  DE DESEMBOLSO  DE PAGO DE
CREDITO INTERESES CREDITO INTERESES CREDITO INTERESES CREDITO
| EJECUCION DE LA OBRA IMPREVISTOS
COMPRA DEL ;
TERREND PLANIFICACION PUBLICIDAD Y VENTAS
FggB DESCRIPCION DEL RUBRO TOTAL MES 0 MES1 | MES2 MES 3 MES4 | MES5 | MES6 MES 7 MES8 | MES9 | MES10 MES 11 MES12 | MES13 | MES 14 MES 15
738179.105 5193.00 48982.619 63126.005 63126.005 17274.827 19409.577 80356.969 115625.15 130557.79
FCF1 | EGRESOS POR COSTOS DIRECTOS 6 0 0 27 54175.62195 25 75 75 63126.00575 85 87 77 77225.52842 03 03 0 0
147113582 16962.8
FCF2 | EGRESOS POR COSTOS INDIRECTOS 1 0.00 17320.00 7 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 9297.49 10977.49 4439.16 4439.16
FCF3 | EGRESO POR COMPRA DE TERRENO 127012 127012 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INGRESOS POR CREDITO DE
FCF4 ENTIDAD FINANCIERA 334060.65 0 0 0 111353.55 0 0 0 111353.55 0 0 0 111353.55 0 0 0 0
B 22827.4777 951.14490 951.14490 951.14490 1902.2898 1902.2898 1902.2898 2853.4347 2853.4347 2853.4347
FCF5 | EGRESOS POR PAGO DE INTERES 5 0 0 0 0 63 63 63 951.1449063 13 13 13 1902.289813 19 19 19 2853.434719
FCF6 | EGRESOS POR PAGO DE CAPITAL 334060.65 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 334060.65
INGRESOS POR VENTAS DE 16247.466 19103.466 26175.466 30745.066 36457.066 55497.066 78345.066
FCF7 DEPARTAMENTOS 1256640 0 0 0 11424 13708.8 67 67 22367.46667 67 67 67 44073.06667 67 67 22848 879648
FLUJO EFECTIVO 221507.834 12701200  -1732000 22155, 59304.44 - - - 6034638 -2209.14  135.71 - 67001.31 - © 15555.41 538294.76
5 : : - A% 4552045 57127.17 5427117 : : 1 55099.68 Sl 7927901 66043.65 ' :

Tabla 7-9 FLUJO CON APALANCAMIENTO

Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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VAN: $134,193.13
TIR MENSUAL: 5%
TIR ANUAL: 82%
TASA DE DESCUENTO: 20.00%
TASA DE DESCUENTO EFECTIVA 1.53%
MENSUAL:

Tabla 7-10 RESULTADOS DE LA OPERACION CON APALANCAMIENTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

OPERACION FINANCIERA CON APALANCAMIENTO:
ACUMULADO DE EGRESOS, INGRESOS, SALDO

110000000

900000.00

70000000

500000.00
s EGRESOS ACUMULADOS

E 300000.00
= ﬁ o= |NGRESOS ACUMULADOS
10000000 - 7

== FLUIO ACUMULADO

-100000.00

-300000.00

-500000.00 | Serie "FLUIO ACUMULADQ" Punto "13"
Valor -332342.33

-700000.00
MESES

Gréfica 7-6 FLUJO CON APALANCAMIENTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

Al solicitar  financiaciébn externa, la inversion del promotor solo seria del 33% de los costos totales del proyecto, y su rentabilidad no se veria afectada.
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7.6 CONCLUSIONES:

1. Larentabilidad que genera el proyecto hace que su ejecucion sea factible, lo cual se
ve apoyado al analizar herramientas financieras como el VAN y la TIR, que fueron
obtenidas de sus flujos previstos, y que en el primer caso para un
autofinanciamiento, tiene un valor de USD 118,833.09 y en el segundo es del 54%
anual (mayor a la tasa de descuento que es del 20%). Adicionalmente el analisis
demostrd que el proyecto no es sensible ni al incremento en costos ni a la reduccion
en los precios de venta, pues puede absorber variaciones de entre el 12 y 15%. A lo
gue se suma su ubicacion estratégica y valores agregados diferenciadores, frente a

los proyectos de la competencia.

2. La viabilidad del proyecto se ve corroborada por la aplicacion de sus principales
estrategias para la comercializacién, como: tener precios competitivos, los cuales
por metro cuadrado de departamento son menores a los de la competencia; ademas
se preve estar en las principales ferias de vivienda donde se planteara rebajas de
hasta el 4% por la compra en planos, a los primeros clientes, o a aquellos que
cancelen el precio de su vivienda en efectivo, decision apoyada en el analisis de
sensibilidad en los tiempos de ventas y en de ventas vs costos, ambos con

resultados favorables.
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8 ASPECTOS LEGALES

8.1 INTRODUCCION

En el presente capitulo se realizara una revision respecto al cumplimiento del marco legal
nacional y local vigente, relacionado con el desarrollo del proyecto; es decir se hard un
repaso de la aplicacion de las normativas y regulaciones existentes relacionadas con la
naturaleza y actividad econdémica del proyecto y su promotor. Para determinar si este
ordenamiento juridico, el cual estd amparado en la Constitucién, leyes, reglamentos,
decretos, ordenanzas y hasta costumbres; expresa lineamientos permisivos o prohibitivos,
que puedan afectar al proyecto, condicionando directa e indirectamente su factibilidad,

operatividad y el manejo econémico del mismo.

El capitulo esta dividido en dos partes, en la primera parte se analizaran los mecanismos
Ilevados a cabo para la constitucion, registro y formalizacion de la empresa promotora. En
cuanto a la segunda parte, en esta se analizaran aspectos relacionados netamente con el
proyecto como son: obtencién de permisos de construccién, de uso de agua, servidumbre;
cumplimiento de ordenanzas relacionadas con el uso del suelo; y finalmente temas
referentes al otorgamiento de escrituras. De donde se desprende el siguiente cuadro de
resumen del estado actual de los procesos y obligaciones que actualmente llevan la

compafiia y su proyecto:

PROCESO LEGAL ESTADO \
ASPECTOS LEGALES ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON LA COMPANIA
PROMOTORA
Situacion legal de la empresa frente a la superintendencia de compariias Activo

REQUERIMIENTOS Y EVALUACION DEL ESTADO DE CUMPLIMIENTO DE LOS
ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON EL PROYECTO

FASES DE PLANIFICACION, PREVENTA

Adquisicién del terreno (escrituracion a nombre de la empresa) Realizado
DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LA PLANIFICACION

Obtencion del informe de regulacion metropolitana Realizado

Registro y aprobacion de planos arquitectonicos y de ingenierias Realizado

FASE DE CONSTRUCCION

Obtencidn de licencia de construccion Realizado
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PROCESO LEGAL ESTADO |
Obtencidn de la declaratoria bajo el régimen de propiedad horizontal Realizado

Obtencidn del permiso de habitabilidad y devolucion del fondo de garantia ~ No inicia

FASE DE ENTREGA Y OPERACION

Cumplimiento de leyes para con el recurso humano Realizado
Obligaciones tributarias Al dia

Realizacion de promesas de compraventa / reserva En proceso
Realizacion de contratos de compraventa / negociacion en planos En proceso

Gréfica 8-1 RESUMEN DE PROCESOS LEGALES REALIZADOS
Fuente: Inmogaloval S.A. - Elaboracion: Autor de la tesis

8.2 ASPECTOS LEGALES ASPECTOS L EGALES RELACIONADOS
CON LA COMPANIA PROMOTORA

Inmogaloval S.A. es una empresa inmobiliaria que se formé para realizar operaciones mercantiles
brindando un éptimo servicio, seguridad juridica, y buscando un fin lucrativo. Su objeto
social es el de la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles relacionadas con la planificacién, construccion, administracion, fiscalizacion,
promocion, venta, comercializacion, compra, o aporte de: terrenos, casas, departamentos,

edificios y urbanizaciones.

Esta sociedad andnima cuya sede estd en Quito, se formo en el afio 2007 cumpliendo con
lo que la Ley de Compafiias del Ecuador dispone, asi como lo que establece el Cddigo de
Comercio; respetando tanto los convenios llegados con los accionistas, como las

disposiciones del Codigo Civil.
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Ilustracion 8-1 REGISTRO DE LA EMPRESA EN LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Fuente: Superintendencia de Compafiias - Elaboracién: Autor de la tesis

Esta compafiia, la cual estd regulada y avalada por la Superintendencia de Compafiias,

tiene el caracter de andnima, pues sus socios resolvieron que este tipo de compafiia es la

que mejores beneficios les aporta de acuerdo a sus intereses; ya que esta modalidad les

ofrece las siguientes ventajas:

(@]

(@]

Las acciones se pueden transferir mediante su venta.

Cada socio tiene una participacion directa de los beneficios obtenidos por las
operaciones mercantiles realizadas por la compafiia.

Los acreedores de la compafiia tienen derecho sobre los activos de la misma, mas
no sobre los bienes privados de los accionistas.

La compaifiia es sujeto de crédito.

El capital que arriesga el accionista al invertir en una sociedad anénima, se limita
netamente al valor de su inversion.

Por su tipologia constitutiva, se tiene apertura hacia la participacién financiera de
terceros, lo cual se lo hace mediante la adquisicion de acciones.

La alta liquidez de la inversion y el anonimato de la administracion, consiente el

traspaso de la reputacién de una administracion a otra.
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lustracién 8-2 REGISTRO DE LA EMPRESA EN LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS ii
Fuente: Superintendencia de Compafiias - Elaboracion: Autor de la tesis

Las caracteristicas en cuanto a la constitucién de la sociedad y su personalidad juridica

se detallan a continuacion:

Compafiias Anénimas: CARACTERISTICAS

NOMBRE

Puede ser cualquier razon social que se desee, y su nombre/marca puede ser registrado en
el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.

SOLICITUD DE APROBACION

Se presentan tres copias certificadas de la Escritura de Constitucion de la Compaiiia a la
Superintendencia de Compaifiias.

NUMERO DE SOCIOS

Dos 0 mas accionistas. La sociedad no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo
el caso donde el capital total o mayoritario sea de una entidad publica.
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Compariias Anonimas: CARACTERISTICAS

CAPITAL MINIMO

El capital suscrito minimo deberé ser de USD 800.

Para constituirse de manera definitiva debera estar suscrito totalmente su capital, y pagado
al menos en una cuarta parte.

OBJETIVO SOCIAL

Este debe especificar a qué sector de la industria va a dirigir sus actividades comerciales.
ORIGEN DE LA INVERSION

Si invierten personas naturales o juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo

de inversion que realizan.
Tabla 8-1 PROCEDIMIENTO DE CONSTITUCION LEGAL DE LA SOCIEDAD

Fuente: Silvana Batallas “Gobierno y Control Corporativo: Organizacion Industrial”, Instituto de Ciencias

Matematicas-ESPOL, Guayaquil, noviembre 22 del 2008. - Elaboracion: Autor de la tesis.
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El procedimiento para formalizar la constitucion de la sociedad an6nima, se lo llevo a cabo

la siguiente manera:

Seleccion del nombre y Domicilio.-

«La seleccion del nombre se la hizo en funcién de los proyectos en los cuales la
sociedad piensa intervenir, y se la denomin6: “INMOGALOVAL S.A.”; en

"Mm Alﬂ"ﬂl concordancia con los principios de “inconfundibilidad” y de “propiedad”.
| Estara domiciliada en la ciudad de Quito.

|

constuims par la gerde!!

Desarrollo y envio de la Solicitud de Aprobacion al
Superintendente de Compafiias.-
+Elaboracion de la minuta donde conste la escritura de constitucion de la

compafiia (requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo en concordancia
con el Art. 136 de la Ley de Compafiias).

Envio de la escritura al superintendente para su respectiva aprobacion.

Socios.-

«Previa demostracion de su capacidad civil para contratar, se eligieron quienes
intervienen en la sociedad en calidad de promotores o fundadores.

«La compariia se constituyé inicialmente con un capital de 134,200.00 d6lares
de los Estados Unidos de América y sera pagé en dinero. Sus acciones tienen
un precio de USD 1.

Participaciones.-

e * Los aportes de capital, asi como el nimero de acciones, fueron acordados
previamente por los miembros de la sociedad, lo cual fue validado mediante la
entrega de certificados legales.

El objeto social.-

«La compariia de responsabilidad limitada tendra como finalidad la realizacion
de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles
relacionados con la planificacion, construccion, administracion, fiscalizacion,
promocion, venta, comercializacion, compra, o aporte de: terrenos, casas,
departamentos, edificios y urbanizaciones. La cual brindara un 6ptimo
servicio, seguridad juridica, buscando un fin lucrativo.

8-3 PROCEDIMIENTO DE CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA
Fuente: Superintendencia de Compafiias - Elaboracion: Autor de la tesis
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8.3 REQUERIMIENTOS Y EVALUACION DEL ESTADO DE
CUMPLIMIENTO DE LOS ASPECTOS LEGALES
RELACIONADQOS CON EL PROYECTO

8.3.1 FASES DE PLANIFICACION, PREVENTA.-

Posterior a la elaboracién de los estudios de prefactibilidad que ayudan a determinar la
vialidad del proyecto en términos técnicos y financieros, se llevaron a cabo las siguientes
fases:

8.3.1.1 ADQUISICION DEL TERRENO:

La compra del bien fue legalizada mediante escritura publica, para posteriormente ser
inscrito en el Registro de la Propiedad del canton Quito. Para lo cual es necesario estar al
dia en el pago del impuesto predial y obtener un certificado de gravamenes, el cual
dictamine que no existe gravamen imputado sobre el bien; ya que de existir un gravamen,

las autoridades municipales no proceden a otorgar los certificados de propiedad horizontal.

Es decir que para que la transferencia de dominio sobre el bien pueda ser llevada a cabo, es
necesario obtener previamente la siguiente documentacion:
o Escritura de la propiedad
o Certificado de gravamenes
o Certificado de estar al dia en el pago del impuesto predial
o Copias de cédula de identidad y papeleta de votacion del duefio del bien y de su
conyuge de ser el caso.

o Contrato de compra venta oficializado en una notaria.

8.3.1.2 PLANIFICACION:

Para poder definir el proyecto en los términos: técnico y arquitectonico, es necesario

obtener la siguiente documentacion:

8.3.1.2.1 INFORME DE REGULACION METROPOLITANA
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El IRM de un predio, es un documento requerido por las autoridades municipales para la
realizacion de trdmites como: compra-venta de propiedades, fraccionamientos, obtencion
de lineamientos para edificar, establecer si el predio esta o no afectado por trazados viales,

registro de planos, obtencidn de permisos de construccion, entre otros.

En este informe, se pueden obtener los datos de un predio relacionados con los parametros
necesarios para desarrollar la planificacion del proyecto, entre los que se tienen:
o Clave catastral
o Parametros para urbanizar y/o lotizar.
o Usos y tipos del suelo permitidos.
o Disponibilidad de servicios basicos
o Area del predio
o Area disponible para construir la planta baja.
o Area maxima de edificacion (construccion).
o Altura maxima de edificacion permitida (edificabilidad).
o Retiros de edificacion que debe respetarse, definicion de linea de fabrica.
o Usos y tipos del suelo permitidos.

o Disponibilidad de servicios basicos

8.3.1.2.2 REGISTRO Y APROBACION DE PLANOS ARQUITECTONICOS Y DE
INGENIERIAS

El registro de planos arquitectonicos y de ingenierias es un requerimiento del ente
regulador (Municipio) previo al inicio de cualquier trabajo de intervencion fisica sobre una

obra nueva o sobre una estructura existente.
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8-4 FORMULARIO DE REGISTRO DE PLANOS
Fuente: Administraciones Zonales del DMQ. - Elaboracion: Autor de la tesis

Este registro busca garantizar que el proyecto se lleve a cabo acorde las ordenanzas y

normativas vigentes en la zonificacion en la que se encuentra el predio, que ademas viene

acompariado por la entrega de un fondo de garantia econdémica por parte del promotor para

el mismo efecto. El tramite se lo realiza en las Administraciones Zonales, llevando la

siguiente documentacion:

o

Formulario suscrito por el propietario del proyecto, solicitando el registro del
mismo y por el profesional arquitecto o ingeniero civil quien elabor6 el proyecto,
gue debe estar acompafiado de sus respectivos timbres fiscales

Copia de la Cédula de Ciudadania del propietario del proyecto.

Informe de Regulacion Metropolitana (IRM).

Escritura de adquisicion del inmueble que debe estar inscrito en el Registro de la
Propiedad.
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o Copia del recibo de pago del impuesto predial del afio en que se realice el tramite.

o Tres copias impresas de los planos del proyecto y un archivo magnético para
lectura, donde consten: planos arquitectonicos (plantas, fachadas vy
cortes arquitectonicos; planta de cubiertas; implantacion general; cuadro de areas; y
ubicacién); planos eléctricos e hidrosanitarios; planos estructurales a partir de

la segunda planta en el caso de losa con sus respectivas memorias de célculo.

8.3.2 FASE DE CONSTRUCCION.-

8.3.2.1 LICENCIA DE CONSTRUCCION:

La licencia de construccién es el documento habilitante emitido por la municipalidad, que
autoriza la ejecucion de una determinada construccién. Como en los casos anteriores, esta
se la tramita en la administracion zonal respectiva y su vigencia es durante el periodo de
construccion establecido, siempre y cuando no exista un cambio de proyectista, en cuyo

caso se notificara y registrara el cambio del titular en la entidad reguladora.
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8-5 FORMULARIO PARA SOLICITAR LICENCIAS DE CONSTRUCCION
Fuente: Administraciones Zonales del DMQ. - Elaboracion; Autor de la tesis

8.3.2.1.1 Requisitos para su obtencion:

o Entregar el respectivo formulario (#5) suscrito por el proyectista, solicitando la
licencia de construccion, asi como por el profesional responsable y de existir,
tambien por el promotor. Donde se declare que la informacion contenida en el
mismo y sus anexos se ajustan a la realidad y que cumplen con la normativa
vigente. Cabe destacar que las firmas del o los profesionales responsables y del
promotor, que consten en dicho formulario, deberan ser reconocidas y validadas
por un notario publico.

o Original del acta de registro de planos arquitecténicos y de ingenierias en el
municipio.

o Comprobante de pago a la Empresa de Agua Potable por contribucion e instalacion

de servicios.
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o Certificado ha haber realizado el dep6sito de garantias.

o Dos copias firmadas de planos estructurales y de instalaciones eléctricas, sanitarias
y demas que demanden el proyecto, Yy un archivo magnético para lectura.

o Adicionalmente, en edificaciones con alturas mayores a tres pisos, se debera
adjuntar: la memoria de calculo estructural; y un estudio de suelos (excavaciones >
2,50 m).

o Finalmente, para proyectos que tengan mas de 10.000 m2 de construccion total, se
anexara el convenio llevado a cabo con la Empresa Metropolitana de Agua Potable

para la dotacion de servicios.

Cabe recordar que durante la ejecucion del proyecto, se deberan solicitar las inspecciones
municipales (3), las cuales sirven para determinar si el proyecto esta llevandose a cabo de
acuerdo a lo establecido en la normativa vigente y en funcién de los planos entregados por
el proyectista; de ser asi se puede solicitar la devolucion de garantias y tramitar el permiso
de habitabilidad. Paralelamente a la obtencion de esta licencia, se tramitara la obtencién de
la correspondiente a la utilizacion de una valla publicitaria, acorde a lo que la ordenanza
metropolitana que establece el régimen administrativo de la licencia metropolitana

urbanistica de publicidad exterior establece.

8.3.2.2 DECLARATORIA BAJO EL REGIMEN DE PROPIEDAD HORIZONTAL

La licencia de declaratoria bajo el régimen de propiedad horizontal es el documento que
faculta y legaliza la propiedad sobre inmuebles en edificaciones que alberguen dos o0 mas
unidades independientes de vivienda, comercios, oficinas u otros usos, conforme a lo
establecido en la Ley de Propiedad Horizontal y su Reglamento General. Esta licencia se
tramitara una vez realizado el registro de planos se la obtendra en la administraciones zonal

respectiva.
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8-6 FORMULARIO PARA DECLARACION DE PROPIEDAD HORIZONTAL
Fuente: Administraciones Zonales del DMQ. - Elaboracion; Autor de la tesis

8.3.2.2.1 Requisitos para su obtencion:

o Entregar el respectivo formulario (#4) suscrito por el proyectista, solicitando la
licencia de construccion, asi como por el profesional responsable y de existir,
también por el promotor. Donde se declare que la informacién contenida en el
mismo y sus anexos se ajustan a la realidad y que cumplen con la normativa
vigente, que esté reconocido ante un notario publico

o Escritura de la adquisicién del inmueble que se encuentre inscrita en el registro de
la propiedad del cantén correspondiente.

o Certificado de gravdmenes actualizado.
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o Original o copia certificada del acta de registro de planos arquitectonicos y de
ingenierias en el municipio o certificado de reconocimiento de edificaciones
existentes.

o Cuadro de alicuotas y éareas comunales que detalle solo las fracciones
correspondientes del total de las &reas de uso privado y que son susceptibles de
individualizarse. Cabe destacar que no se asignaran alicuotas a las &reas de uso

comunal, debiendo constar en detalle la superficie y el destino.

8.3.2.3 PERMISO DE HABITABILIDAD Y DEVOLUCION DEL FONDO DE
GARANTIA:

Es la autorizacion que emiten las autoridades correspondientes, para que una edificacion
pueda ser habitada, y para que ademas se proceda a la devolucion de las garantias

realizadas.
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’;i oum MUNICITIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
-Lvl syt 0L de Licencla de Habitabilidad y Develacion ded Foado de Garantls

Farstulario &

DATDS BeIALTY G \-;

8-7 FORMULARIO PARA SOLICITAR PERMISO DE HABITABILIDAD Y DEVOLUCION DE
GARANTIAS

Fuente: Administraciones Zonales del DMQ. - Elaboracion; Autor de la tesis

8.3.2.3.1 Requisitos para su obtencién:

o Formulario (#8) para la obtencion de la Licencia de Habitabilidad y devolucion del
fondo de garantia.

o Originales o copias certificadas de la licencia de construccion y de los planos
registrados;

o En caso de haberla obtenido, adjuntar la licencia de trabajos varios.

o Certificado de haber realizado el depdsito de garantias.

o Original o copia certificada del formulario de las inspecciones programadas.
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8.3.3 FASE DE ENTREGA Y OPERACION.-

8.3.3.1 EL RECURSO HUMANO Y EL CUMPLIMIENTO DE LEYES LABORALES:
Debido a que la construccién de la obra, estara a cargo de la empresa inmobiliaria
promotora; esta también sera responsable por la celebracion de los contratos con todos sus
empleados de las &reas técnica, administrativa y con aquellos que son parte de la mano de

obra directa, de la siguiente manera:

8.3.3.1.1 Personal administrativo y técnico.-

Acorde a las leyes ecuatorianas, al personal que labore bajo esta figura, se lo afiliara al
IESS, bajo el niumero patronal de la empresa. En primera instancia a este personal se le
realizard un contrato a prueba, por un periodo de 90 dias, pasado los cuales se le realizara

la contratacion definitiva.

8.3.3.1.2 Personal de campo para obra civil (mano de obra).-
Se contara con un maestro mayor, con quien se celebrara un contrato de tipo civil por obra

terminada, esta persona manejara tanto personal fijo, como personal de rotacién elevada:

a. PERSONAL FIJO. Aquel que interviene de manera ininterrumpida en la
ejecucion de los trabajos a lo largo de todo el proyecto, con quienes la
empresa adquiere una responsabilidad compartida con el maestro para velar
que estos reciban los beneficios de ley afines como:

i. Ser afiliados bajo el numero patronal del maestro mayor.
ii. Tener contratos legalizados.
ili. Recibiran beneficios tales como: décimo cuarto y décimo tercer

sueldo, vacaciones y utilidades.

b. PERSONAL DE ROTACION ELEVADA. Para la realizacion de trabajos
especializados, la empresa contara con personal esporadico, que solo
permanecera en obra el tiempo que el cumplimiento de la orden de trabajo
especializada (carpinteria, plomeria, trabajos de estuco y pintura, entre
otros) demore. Con este personal, ya sea de origen natural o juridico, se

firmara un contrato de tipo civil de servicios profesionales especializados
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mediante una orden de trabajo, donde los materiales a utilizarse formaran
parte del contrato, evitando que el personal tenga algun tipo de relacion de

dependencia con la empresa inmobiliaria.

8.3.3.2 ASPECTOS TRIBUTARIOS

Posterior a la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC), el cual corresponde
a la identificacion de los contribuyentes que licitamente realizan una actividad economica.
Recordando que si la sociedad cesa sus actividades, esta deberd informar al SRI en un

plazo no mayor a 30 dias.

La sociedad inmobiliaria, debe presentar declaraciones de impuestos a través de internet o
en las ventanillas del SRI o sistemas financieros. Entre las declaraciones a realizar, se
tiene:

o Declaracion de impuesto al valor agregado (IVA): Se debe realizar mensualmente,
mediante el llenado del Formulario 104 del SRI.

o Declaracion del impuesto a la renta: Conforme a los estados de situacion financiera,
resultados y conciliacion tributaria, se la debe realizar cada afio llenando el
Formulario 101 del SRI.

o Pago del anticipo del impuesto a la renta: Se debera pagar en el Formulario 106 del
SRI de ser el caso.

o Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impuesto a la Renta: Se debe realizar
mensualmente en mediante el Formulario 103 del SRI.

o Declaracion del Impuesto a los Consumos Especiales: Declaracion mensual
mediante el Formulario 105, exclusiva de las sociedades que transfieran bienes o

presten servicios gravados con este impuesto.
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INSTITUTO
ECUATORIANO DE

GOBIERNO LOCAL

SERVICIO DE RENTAS
(MUNICIPIO DE QUITO)

INTERNAS SEGURIDAD SOCIAL

i y g
PATENTES MUNICIPALES )
DECLARACION DEL APORTE PATRONAL DE
+ PROFESIONAL ] IMPUESTO AL VALOR TRABAJADORES
L« PERSONA NATURAL AGREGADO
« PERSONA JURIDICA i
ey ~
DECLARACION DEL —[ LIQUIDACIONES
— IMPUESTO A LA RENTA

] TASA DE SEGURIDAD

RETENCION EN LA FUENTE

|| 15POR MIL A LOS ACTIVOS S LA AE =IOl S S L
TOTALES

DECLARACION DEL

TASA POR SERVICIOS . IMPUESTO A LOS
| PUBLICOS CONSUMOS ESPECIALES

TASA DE CONTRIBUCION
DE MEJORAS

TRANSFERENCIA DE
DOMINIOS

8-8 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS Y DE SEGURIDAD SOCIAL
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

8.3.3.3 PROMESA DE COMPRAVENTA / RESERVA

Al momento de cancelar el valor del anticipo o entrada que representa el 30% del precio
del departamento, la inmobiliaria tramitara la escritura de promesa de compraventa, en la
que se estipulara todas las condiciones, caracteristicas, precio, forma de pago, tiempo de
entrega del departamento, etc. Ademas se incorporara la clausula penal fijando una multa
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equivalente al 20% del valor del departamento, aplicable a una de las partes que incumpla
la obligacion adquirida.

Cuando el cliente haya cancelado el valor de reservacion, igualmente se suscribira un
contrato de reservacion, en el que también se estipularan todas las condiciones que las
partes deberan sujetarse. En este contrato se estipulara una penalidad del 10% del valor de
la reservacion, si el cliente no iniciare a capitalizar el valor de la entrada, luego de

cumplirse el plazo de 90 dias.

La escritura de compraventa se otorgara en el momento que el cliente haya cancelado todos

los valores que por razon del precio del departamento se hayan fijado en el contrato.

8.3.3.4 CONTRATOS DE COMPRAVENTA / NEGOCIACION EN PLANOS

La edificacion al momento cuenta con todas las aprobaciones y autorizaciones que la ley
de la materia y regulaciones municipales exigen para la construccion del edificio Porvenir,
de tal manera que la empresa tiene la capacidad juridica de otorgar en este momento la
escritura de compraventa del departamento que el promitente comprador se interesare, toda
vez que al aprobarse la declaratoria de propiedad horizontal, se encuentran catastradas y

registradas todas las alicuotas del edificio.

Por lo expuesto, el promitente comprador puede capitalizar la compra del bien a mediano y
largo plazo, beneficiandose de la congelacién en los precios y los descuentos que han sido
expresados tanto en la compra de contado cuanto en la cancelacion del valor de la entrada
hasta doce meses plazo. Ademas el cliente puede proponer cambios durante la
construccion de la obra, siempre y cuando estos se refieran a los materiales y accesorios en

los acabados.

De esta forma tanto el constructor y el cliente se benefician en un propdsito comun de crear
vivienda y solucionar un problema que agobia a un importante sector de la poblacion

ecuatoriana.
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8.4 CONCLUSIONES:

1. Previo a la planificacion y posterior construccion, un parametro decisorio, es el
legal, pues la factibilidad técnica e incluso la financiera en menor medida,
dependen de las condiciones legales a las que el proyecto esta expuesto. En el caso
del Edificio Porvenir, estas se cumplieron a cabalidad tratando de tener los mayores
aprovechamientos en cuanto al uso del suelo y en cuanto a la optimizacion de

plazos y montos tributarios.
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9 GERENCIA DE PROYECTOS

9.1 INTRODUCCION.-

A continuacidn se precisan los lineamientos a seguir por la gerencia para garantizar el
éxito del proyecto en las diferentes etapas en la que este incurre, y que son: definicion y

planificacion, seguimiento, control, y cierre o terminacion del mismo.

En otras palabras en el presente capitulo se exponen los pasos que seguira la gerencia
para organizar y administrar sus recursos como: dinero, tiempo, gente, materiales, de tal
forma que el proyecto Porvenir esté concluido integramente dentro de las restricciones de

tiempo, costo y alcance planificados.

Cabe recordar que en la primera mitad del siglo XX, los proyectos se administraban
mediante métodos y técnicas informales, basados en los famosos diagramas de Gantt, con
los cuales se controlaba y llevaba un registro de trabajos programados y ejecutados. Ya por
los afios 50, en Estados Unidos se desarrollan dos modelos matematicos que se
convirtieran en la base metodoldgica utilizada por gerentes profesionales en la direccién de
proyectos. El primero, denominado PERT (Program Evaluation and Review Technique),
utilizado para evaluar y revisar programas, y el segundo denominado CPM (Critical Path
Method), o método de la ruta o camino critico, desarrollado originalmente para manejar

proyectos de mantenimiento de plantas.

Finalmente en 1969, se formé el PMI (Project Management Institute, Instituto de
Gerencia de Proyectos), bajo la premisa de que independientemente de la naturaleza de los
proyectos, estos utilizan las mismas herramientas y bases metodoldgicas. Y son los
lineamientos de este Gltimo, que en conjunto con los del TenStep (2000-2002), los que la

gerencia sigue para realizar la ejecucion, seguimiento y control del proyecto Porvenir.

9.2 METODOLOGIA.-

La metodologia a sequir para realizar el presente capitulo, es la que dicta tanto el

Proceso de Direccion de Proyectos TenStep, como el Project Management Body of
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Knowledge (PMBOK), que han sido desarrollados para permitir la gestion exitosa de
cualquier tipo de proyectos. Los lineamientos que constan en el TenStep y el PMBOK, son
la guia paso a paso que el gerente de proyectos debe seguir, donde se incluyen enfoques
que van desde lo mas bésico, hasta tratar topicos mas avanzados, con el objeto de lograr el
nivel de sofisticacion requerido por un proyecto en particular. Estas guias metodologicas
suelen manejar el trabajo como un proyecto, y estan disefiadas para un tanto flexible para
adaptarse al tipo y tamafio que manejen un proyecto en particular. Antes de iniciar, es

necesario reconocer que todos los proyectos necesitan algin nivel de gestion.
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9.2.1 DESARROLLO DEL MARCO METODOLOGICO.-
FUENTES DE METODOS DE
OBJETIVOS INFORMACION p HERRAMIENTAS | ENTREGABLES
INVESTIGACION
PRIMARIAS SECUNDARIAS
Normas de
arquitecturay
Desarrollar e urbanismo, Determinar los elementos Project Chapter, EDT,
plan de visita a otros PMBOK / que se deben considerar en EDT, Lluvia de documento
gestion de proyectos de la  TesStep el desarrollo del plan de Ideas, criterio de definicion
alcance zona, lluvia de gestion experto. del alcance.
ideas y criterio
experto.
Registros .
Desarrollar el [ ROAHNSEIN - Diagramas Detalle de
Anilisis de tareas en forma Gantt, costos por
plan de proyectos PMBOK / s .
., . individual. / Comparacién Software: cada tarea
gestion del similares, TesStep . . L
consulta a con proyectos similares. Microsoft incluidos en el
costo Project. Gantty EDT.
proveedores.
. S . Cronogramas
Registros Determinacién de Diagramas valoraios on
S C] I historicos de duraciones y secuencias Gantt, dia ramasy
cronograma proyectos PMBOK / basada en anlisis de obras Software: : .
L L . Gantt. Matriz
VEINGIE WS similares, TesStep similares. Microsoft de
To criterio Comparacion de duraciones  Project. Criterio -
gestion P ) o ) responsabilida
experto. con registros histdricos. experto. des
Normativa
ecuatoriana de e .
Establ o . Analisis de requerimientos
an BCere construccion de la obra
A e ordenanzas ’ basado en normativas, Matriz de Matriz de
gestion de la determinacién
ek municipales de puntos de inspeccién v el seguimientos de  seguimientos
. (IRM), normas PMBOK / P P ¥ procesos y de procesos,
(parametros : momento de .
de arquitectura TesStep . . elaboracién de plan de
de . aplicacion. Determinacion . .,
” y urbanismo, —— ensayos de inspeccion de
aceptacion normativa IS0 i materiales. calidad.
del dela comunes de falla en
., royectos similares del
producto) construccion, AL o
registro histérico.
encuestas a
clientes.
Anilisis de eventos
. ocurridos en proyectos
HEHETRC similares Revﬁsiéyn de Matriz de
PIEEIIEIECEIN informes de S Matriz de ;
incidencia de eventos en . riesgos,
plan de proyectos PMBOK / o . riesgos,
., o obras similares concluidas . Plan de
gestion del similares, TesStep . impactos y
. o recientemente. Consulta de e respuesta
riesgo. criterio o mitigacion. .
criterio experto, para al riesgo
experto.

detectar eventos no
registrados.

Tabla 9-1 METODOLOGIA PARA DESARROLLAR EL PLAN DEL PROYECTO
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3 PLAN DE PROYECTO

9.3.1 ACTA DE CONSTITUCION.-

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Enunciado del
proyecto:

ID del proyecto:

Tipo de proyecto:

Patrocinador:

Definicion del
proyecto:

Construccién del Edificio “<&- 21315 en |a parroquia de Calderén en el
Norte de Quito

PRY_PORV
Inmobiliario Residencial (Departamentos)

(N
Il NMOGEALDVAL
construimos pava fa gonte!l S A

Estrato socio-econdmico medio interesados en adquirir departamentos
para vivienda en el sector de Calderdn.

Una vez realizados los analisis de factibilidad técnica y financiera del
proyecto de vivienda Porvenir, los cuales estuvieron sustentados en: a) un
estudio de mercado de la zona; b) en un analisis minucioso de la
arquitectura que llevara el proyecto, la cual se disefié en concordancia con
la optimizacién del uso del suelo y las exigencias del potencial cliente; c) la
evaluacion de la competencia y sus productos; d) en un andlisis de los
costos totales de construccidon y la influencia de los mismos sobre la utilidad
neta esperada para este proyecto; se consintié el inicio de la ejecucion del
mismo.

Decisidn que para efectos de control, seguimiento y aseguramiento de la
calidad y en general del éxito del proyecto; se ve acompaiada de un plan
de proyecto.

El edificio Porvenir ofrece equipamientos destinados para vivienda
construidos con altos estandares de calidad en lo referente a estéticay
funcionamiento estructural, con el objeto de satisfacer las necesidades del
mercado de demanda de vivienda de clase media en el sector de Calderdn.
El edificio cuenta con un subsuelo destinado a parqueaderos y a un salén
comunal, y tiene cuatro pisos en altura. Ademas cuenta con una fachada
moderna e innovadora con el fin de atraer la preferencia de potenciales
clientes de la clase media que en el sector estan acostumbrados a adquirir
pequefias casas en una o dos plantas, por otro lado se escogié un sector
céntrico y comercial de la parroquia para consolidar la preferencia de los
antes mencionados.

s !

.q;l‘ -"
- S h ..f:
%“‘i
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ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Objetivos del proyecto

Junta de accionistas

Gerente del proyecto

Planificadores: Arquitecto; Ing. Civil; Ing. Hidrosanitario; Ing. Eléctrico
Residente de obra

Maestro de obra

Contador

Secretaria

Detalle

Satisfacer las necesidades de vivienda de la clase media, entregando a la
comunidad del sector un proyecto de calidad y beneficio social, con altos
estandares en las caracteristicas constructivas y arquitectdnicas de su
vivienda; generando beneficios econémicos dentro de los rangos esperados
por la inmobiliaria.

Sentar las bases para lograr un posicionamiento de la marca/sociedad
Inmogaloval S.A. dentro del mercado inmobiliario de vivienda de clase
media, sobre todo en las Administraciones de Calderdn y La Delicia.

A través de sus productos, empezar a posicionar la marca Inmogaloval
como referente de vivienda de calidad a bajo costo.

Aprovechar la maxima edificabilidad que permite el PUOS en la zona y dotar
al sector de un proyecto innovador, no acostumbrado en la zona
(Edificaciones de departamentos con altos estdndares de calidad al alcance
de la clase media).

Mediante la optimizacidn, y el control de recursos y de procesos
constructivos, apoyado con una estrategia comercial y una publicidad
adecuada; se espera generar una rentabilidad de entre un 15% y 20% sobre
la inversidn inicial al finalizar el proyecto.
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ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Cumplir con los plazos establecidos por la inmobiliaria para concluir con la
construccion del inmueble; garantizar la calidad ofrecida para la obra, sus
materiales de construccidn y sus acabados; tramitar efectivamente las
declaratorias de propiedad horizontal, contratos de compraventa y créditos
hipotecarios.

Cumplir con los requerimientos técnicos, legales y tributarios que exigen las
instituciones reguladoras como la Alcaldia Metropolitana de Quito, el
Servicio de Rentas Internas y la Superintendencia de Compaiiias, para con
el proyecto.

Continuar con la recientemente iniciada transicion de pasar de ser una
empresa lotizadora y urbanizadora, a convertirse en una empresa
inmobiliaria dedicada a la construccidn de viviendas y consolidar sus
objetivos con un equipo y personal de trabajo altamente profesional.

Tabla 9-2 ACTA DE CONSTITUCION
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.2 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.-

La empresa opera de acuerdo a una relacion jerarquica y en funcién de diferentes estructuras departamentales que a continuacion se citan:

)
RAADICAL [TV AL
IECUCTEVATT

JUNTADE |
ACCIONISTAS

_ | _
GERENCIA ]

" PLANIFICACION, \ -
DIRECCION Y ‘ COMERCILIZACION ‘
CONTROL DE : E

OBRA ADMINISTRACION ‘

I | —

b | . | I |_ VENTAS |
DISENO [CONSTRUCC@N SECRETARIA, | .
' - ADQUISICION Y \  PUBLICIDAD

TNGENIERTAS) CONTRATACION | H

: ’ CONTABILIDAD
CONCEPCION Y TRIBUTACION
ARQUITECTONICA

[ RESIDENCIA 1

CUADRILLA
DE OBREROS

lustracion 9-1 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.3 DECLARACION DEL ALCANCE.-

DECLARATORIA DEL ALCANCE DEL PROYECTO

cODIGO

A-D1

A-D2

A-D3

A-D4

A-D5

cODIGO

A-F1

DENTRO DEL ALCANCE

Se desarrollara un proyecto inmobiliario de viviendas en un sector céntricoy
comercial de la parroquia Calderén, por esto se eligid levantar el mismo en las
cercanias de la Panamericana Norte donde hay gran cantidad de locales
comerciales de pequefio, mediano y gran tamano, este se erigird sobre un area
de 1164.62 m2 con 2689.47 m2 de construccién. El proyecto que se levanta en 4
pisos, tiene 20 unidades de vivienda, con un drea de secado por departamento en
la terraza, y contempla 1 subsuelo destinado a estacionamientos y a albergar un
saldon comunal.

En lo referente a especificaciones técnicas y valores agregados del proyecto, se
ha planificado que este dispondra del servicio de gas centralizado; se dispondra
de un sistema de iluminacién exterior inteligente para ahorrar energia; cabe
destacar que pensando en el aspecto recreacional de los usuarios se prevé dotar
de 329 m2 de dreas verdes en planta baja; finalmente en planta baja junto a la
entrada al edificio, se dejara instalada una caseta de guardiania de 6 m2.

La promocidn y preventas se iniciaran una vez obtenidas las licencias y permisos
de construccion, es decir inmediatamente después de haber terminado la etapa
de planificacidn y un mes posterior al inicio de los trabajos de construccion,
ademas se espera vender el 40% de los departamentos transcurrido el primer
semestre luego de iniciados los trabajos de construccion. Por otro lado se prevé
una venta de todas las unidades inmobiliarias en un periodo comprendido entre
el inicio de la construccidn, hasta tres meses después de la culminacién del
proyecto.

La duracion de la construccion se la ha programado para 13 meses. Este es el
escenario esperado, el cual contempla con un tiempo adicional de 2 meses por
imprevistos.

El proyecto de manera general incluird las fases de construccién y de publicidad y
ventas.

FUERA DEL ALCANCE

A menos que se hayan tramitado y oficializado la gestién y operacién de
modificaciones menores (las de forma contempladas en el contrato, como son
acabados) con su respectivo analisis de costos; no se realizara ninguna
remodelacion de la obra (ya sea gris o acabados) que soliciten los clientes.
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DECLARATORIA DEL ALCANCE DEL PROYECTO

A-F2

A-F3

A-F4

A-F5

A-F6

A-F7

coODIGO

A-El

A-E2

A-E3

A-E4

A-E5

Los disefios en las fases de prefactibilidad y factibilidad serdn realizados por un
grupo de profesionales diferente al que realice la construccion para evitar
conflictos de intereses, y que estos sean jueces y parte.

El estudio de Mercado que respalde el proyecto sera contratado y entregado por
los promotores del proyecto y se lo tomard como un costo hundido.

La maquinaria necesaria durante el proceso de construccién serd provista por los
promotores del proyecto.

Alo largo de la ejecucidn de la obra no se admitirdn cambios de caracter
estructural del edificio, a menos que el responsable del area asi lo estime y que
de esta forma se puedan evitar riesgos que comprometan el comportamiento
estructural del mismo, y de esa manera asegurarse el entregar un producto de
calidad a los usuarios; de darse esto se exigird al calculista la entrega de las
memorias técnicas con las respectivas firmas de responsabilidad.

Respecto de la realizacién de modificaciones a los planes de pago acordados con
los clientes y que sean propuestas por ellos; previamente se realizard una
consulta directa al promotor del proyecto o persona delegada por él y ninguna
variacion se considerara procedente a menos que exista una autorizacion expresa
para ello.

No se admitird ningun cambio a la arquitectura exterior de la edificacidn ni en
cuanto a su ornato, salvo solicitud y aprobacién expresa del disefiador, las cuales
se respalden con el justificativo correspondiente.

ENTREGABLES

Se construiran 20 departamentos de 3 dormitorios, 5 en cada uno de las 4
plantas.

Se incluiran parqueaderos cubiertos en el subsuelo para todas las unidades
ofrecidas.

Los acabados de los inmuebles seran de tipo estandar.

Montaje de las oficinas de obra y ventas: Serdn construcciones de gypsum, cuyo
material serd recuperado para su reutilizacién. Ademas contara con acabados y
disefnos propicios para recibir clientes, y se la hard inmediatamente al empezar la
construccion de la obra.

Excavaciones a maquina y sistemas de estabilizacion de taludes: se realizara
segun el procedimiento dispuesto por el geotécnico en su estudio de suelos, y la
construcciéon de muros anclados se lo haran cumpliendo con los mas altos
estandares que actualmente se manejan en la ciudad para prever cualquier tipo
de desmoronamiento.
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DECLARATORIA DEL ALCANCE DEL PROYECTO

A-E6 Cimentacion: Serdn una combinacidn entre plintos aislados y zapatas corridas,
todas apoyadas en replantillos de 140 kg/cm2, una vez fundidos encima se
colocara suelo natural.

A-E7 Mamposteria: Se tomardn pruebas por lotes para asegurar su calidad y se
considerard al producto terminado cuando cuente con la aprobacién del
residente, una vez haya inspeccionado el enlucido interior y exterior, sacado los
filos de esquinas interiores y de vanos de ventanas.

A-E8 Acabados: Los acabados de los inmuebles seran estandar en su mayoria. Previo a
la entrega del inmueble a cada cliente, se deberd haber concluido con la fase de
construccion al 100%, asi como la cogida de fallas y su correspondiente limpieza.

A-E9 Sistemas eléctricos, electrénicos y de seguridad: Se realizara la inspeccion final y
aprobacién de los sistemas que se incluyen en la construccién del edificio, de
manera individual, segln la normativa correspondiente exija.

Tabla 9-3 DECLARACION DEL ALCANCE
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

9.3.3.1 MANEJO DE CAMBIOS AL ALCANCE:

o Todos los frentes de trabajo que intervengan en la construccion del proyecto,
tendran informacion sobre los procesos a seguir en informes y hojas de control
firmadas y supervisadas por el residente quien hard un control de calidad
semanalmente o diariamente, en funcién del tipo de rubro y de la importancia que
el trabajo merezca. Todos los rubros ejecutados seran documentados en carpetas
tipo bitacoras que el gerente del proyecto dispondra para tomar cualquier decision
respecto del alcance del proyecto y de esta manera poder informar y justificar a los

accionistas sobre la existencia de cambios al alcance del proyecto.

o Como se habia mencionado, el proyecto incluird una fase de construccion, y otra de
publicidad y ventas que estaran incluidas en el presente plan de proyecto. Los
responsables de implementar estas fases deberan tener una comunicacion directa
entre ellos y con el gerente del proyecto para definir los plazos y condiciones de
entrega del departamento modelo que es un hito que consta dentro del cronograma,

y posteriormente concretar la entrega de los inmuebles a los clientes. Estos puntos



PLAN DE NEGOCIOS

f&\_"{’l‘./él‘_fj'.l'f 208

seran revisados mensualmente para evitar retrasos en el cronograma o

inconformidades entre las partes.

El residente responsable del coordinar la construccion de la edificacion, estara en
comunicacion directa con los responsables de realizar las instalaciones eléctricas,
sanitarias y de comunicaciones, para conjunta y anticipadamente planificar y dejar
ducterias y demas infraestructura destinada a recibir a las instalaciones, y de esta
forma evitar incurrir en gastos adicionales por ruptura de paredes y losas que

causarian inconvenientes en el tiempo de obra y ejecucion.

El &rea administrativa coordinara con el gerente del proyecto y a través de él con el
residente, la inclusion en el cronograma de obra de los dias en los cuales se
realizaran las visitas técnicas por parte del municipio y bomberos. De esta forma
evitar el surgimiento de inconvenientes como reprogramacion del cronograma
debido a que no estén preparados para recibir a los técnicos o que los trabajos estén

inconclusos.

El departamento de disefio contara con la informacidn necesaria proporcionada por
el gerente del proyecto en el caso de que exista una ampliacion o cambio de disefio
en obra, previamente aprobada por la junta directiva. Luego del cambio de planos
modificatorios estos e pasaran a oficina central la cual realizara los diferentes

tramites para aprobacion de planos modificatorios.
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Para definir de manera detallada el objetivo y alcance del proyecto, se utilizara la herramienta denominada: Estructura de Desglose de Trabajo - EDT o Work Breakdown Structure — WBS, la cual es una técnica

que facilita las bases para la definicion del trabajo a ejecutarse, basandose en la descomposicion del mismo. En el caso que se presenta a continuacion, se hacen constar todas las actividades que comprenden el

alcance del proyecto, las cuales son necesarias para desarrollar su planificacion, y para ejecutar y controlar los procesos del mismo. Se la descompondra en compones que a su vez se desagregaran en términos de

entregables a un suficiente nivel de detalle como para permitir un seguimiento adecuado de estos.

EDIFICIO PORVENIR

PLANIFICACION

ESTUDIO
DE SUELOS

ontrato de

ol estudio de
suelos

Estudio de

=

suelos

-

Informe de
estudio de
suelos

DISENO
ARQUITECTONICO

Contrato
. Anteproyecto
arquitecto . iyt
L arquitectonico
disefiador

Proyecto

arquitectonico
Planos de

detalle
Cuadros de

acabos

d Presupuestos

DISENO
DE INGs

Contratos
calculistas

Anteproyectos

Proyectos:
estructural,

eléctrico,
hidrosanitario,
bomberos

Memorias
técnicas

Especificaciones

Presupuestos
referenciales

AREA ADMINISTRATIVA

Provision Ventas

Plan de
Negocio
L L] a L] L
f Materia
Plan de Plan de ofrga”',g"a“?a Descripcion | m prima
operaciones mercadeo Uneiona de funciones
- Herramientas
M Estudio de B}y equipo de
mercado seguridad
Publicidad .
o medios Equipoy
fisicos B maquinaria
de
construccion
Publicidad
o Mmedios
digitales

Cronograma
de ventas
Dpto.
modelo
Contratos de
compraventa

Entrega de
dptos.

GERENCIA

DE
PROYECTOS

Contrato

gerente

Plan de
proyecto:
planes de

gestion

n Integracion
de disefios
Informes de
ajestado para
accionistas

Cierre del

proyecto

llustraciéon 9-2 EDT
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

CONSTRUCCION

MOVIMIENTO R ESTRUCTURA
DE TIERRAS

Limpieza del
terreno

Excavacién

= Losas/colums.

-

 —
|

ACABADOS

Recubrimt.
de pisos

Recubrimt.
de paredes

Recubrimt.

- .
de cielo raso

Recubrimt.
exteriores

Pruebas
hidrostaticas,

Inst, equipo

hidroneumatico

Prueba de
SNENEN

tuberia

Cableado

EXTERIORES)

Paisajismo
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9.3.5 PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA..-

La gestion del cronograma del proyecto se relaciona con los procesos requeridos para
asegurar que la ejecucién del proyecto dentro de los pardmetros de tiempo establecidos.
Cada proceso puede implicar el esfuerzo de uno mas individuos, segun las necesidades del
proyecto y la determinacion de las duraciones y fechas de inicio y fin de las actividades,
asi como sus requerimientos de recursos, la haran los planificadores en funcion de su
experiencias y en funcién de las necesidades del promotor en cuanto a plazos y flujos de

capital.

9.3.5.1 CICLO DE VIDA DEL PROYECTO:

El siguiente cuadro muestra las cuatro fases por las que debe pasar el proyecto y sus

respectivos tiempos de duracidn en meses.

Edificio Porvenir

Fase preliminar Fase de planificacion Fase de ejecucion Fase de entrega del edificio
(Meses: 0-1) (Meses: 1-2) (Meses: 2-13) (Meses: 13-15)

L ETECUCION DE LA GBEA | DuFmEvEios
s | mANERACKN FUBLICIDAD Y VENTAS
MESH aesi | amsr | aess | wess | amss | oaese | amst | wess | amse | sasw | wesu | smsue | sesy [ aesu | e

llustracion 9-3 CICLO DE VIDA DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

9.3.5.2 DESARROLLO DEL PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA:

Para el desarrollo de este plan, se determind que las actividades incluidas en la EDT,
son en efecto las necesarias para concluir el proyecto segun lo planificacién, razén por la
cual, sobre esta se procede a realizar la secuenciacion cada una de las actividades y la
determinacion de sus respectivas duraciones. Esta tarea estara a cargo de los planificadores
(ingenieros y arquitectos), con posterior consulta a todos los interesados del proyecto, con
el objeto de establecer tanto una secuencia real de actividades, como un tiempo real de

ejecucion para las mismas.
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PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA

COMPONENTE

Descripcion del
mecanismo de
gestion del
cronograma

Identificacidn y
clasificacion de los
cambios al alcance

del proyecto

Procedimiento de
control de cambios al
cronograma

Integracion del

DESCRIPCION

El cronograma refleja el plan del proyecto y debe ser monitoreado
continuamente con el objeto de ejecutar los trabajos cumpliendo los
plazos establecidos para concluir con los hitos. Para efectos de control
se contara con la siguiente documentacion:

a) Plan de gestion del cronograma.

b) Linea base del cronograma: b.1.- Cronograma master para control de
hitos principales del proyecto (Diagrama Gantt), b.2.- Cronograma
detallado en funcion de todos los rubros que intervienen en la
ejecucion del proyecto (Diagrama valorado, curva “S”, EDT).

c) Reportes de avance: Presentados a los accionistas de forma semanal
y mensual, a cargo del residente y gerente del proyecto.

d) Control de cambios: Pedido por los clientes y/o interesados,
gestionado por el gerente, y aprobado por los accionistas.

e) Medicién del cronograma: Se la hard semanalmente en base al
cronograma base, usando los diagramas Gantt y curva S, estara a cargo
del gerente y del residente.

f) Acciones correctivas: Las medidas que la gerencia determine para
concluir el proyecto a tiempo.

g) Actualizaciones del cronograma: Actualizarlo en funcién de los
cambios realizados.

SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS DEL CRONOGRAMA
Los responsables de analizar los cambios en el alcance seran:
a) Gerente del proyecto
b) Residente
Estos cambios deber ser clasificados en:
a) Cambios importantes
b) Cambios medianos
c) Cambios pequefios
d) Cambios insignificantes

Las personas que pueden autorizar cambios son: Accionistas (grandes),
Gerente (medianos, pequefios e insignificantes).

Se Integrard actualizando cada uno de los documentos de seguimiento
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PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA ‘

control de cambios y control del proyecto, los encargados seran el residente y gerente del
del cronograma con proyecto.

el control integrado

de cambios

L. Documentacién Requerida: Solicitud de cambio.
Requerimiento para ) . .

. . Sistemas de Seguimiento: Desarrollados en base a los informes de las
solicitud de cambios ) . o .
reuniones semanales de la junta de accionistas con la gerencia.
al cronograma del o L . ) .

t Procedimiento de resolucion de disputas: Serdn resueltas a nivel de la
proyecto . . . -
Gerencia en conjunto con la junta de accionistas de la empresa.

Tabla 9-4 PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.5.2.1 Procedimiento para el control de cambios en el cronograma (Diagrama de

flujo).

Llenary enviar
solicitud de cambio al
Gerente del Proyecto

:

Se fija un plazo para
analizar el impacto
del cambio

L]

Gerente de Proyecto
Recibe la solicitud y
cita a una reunion

con los accionistas

Enla Reunion:
Existe suficiente sustento
que motive
el cambio

Se comunica cambio que
pbuede requerir

2

Se acepta e
implementa dicho
cambio

Se rechazay
archiva dicha
solicitud

llustracién 9-4 DIAGRAMA DE FLUJO PARA EL CONTROL DE CAMBIOS
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.5.2.2 Cronograma del proyecto (Hitos principales).

Nombre de tarea

Duracion

- EDIFICIO PORVENIR 15 mss

HITO

COMPRA DEL TERRENO

0 mss

- PLANIFICACION 2 mss

DISENO

TRAMITE

- EJECUCION DE LA OBRA

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

HITO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

DISENO ARQ. E INGs. DEL PROYECTO,
OBTENCION PERMISOS

PAGO DE TASAS, IMPUESTOS,
GARANTIAS

MOVIMIENTOS DE TIERRAS:

ESTRUCTURA:

ENCOFRADOS:

DPTO. MODELO

MAMPOSTERIA:

ENLUCIDOS:

PISOS:

CARPINTERIA/METAL/MADERA/ALUMINIO:

RECUBRIMIENTOS:

AGUA POTABLE:

APARATOS SANITARIOS:

2 mss

1ms

12.05
mss

2 mss

5 mss

5 mss

0 mss

4 mss

5 mss

2 mss

4 mss

2 mss

4 mss

1ms

Comienzo

lun
02/04/12

lun
02/04/12

lun
02/04/12

lun
30/04/12

lun
30/04/12

lun
28/05/12

lun
28/05/12
vie
12/10/12

lun
23/07/12

lun
12/11/12

lun
04/02/13

lun
10/12/12

lun
04/02/13

lun
10/12/12

lun
04/03/13

Fin
vie
24/05/13

lun
02/04/12

vie
25/05/12
vie
25/05/12

vie
22/06/12
vie
12/10/12
vie
12/10/12
vie
12/10/12
vie
09/11/12
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
29/03/13

214

Tareas
predecesoras

2CC

4FC-1 ms

5CC

7FC-1 ms

8CC

9FC-3 mss

11

12FC-2 mss

12CC+1 ms

13CC

12CC+1 ms

16FC-1 ms



Tipo de
tarea
TRABAJO DE

OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

TRABAJO DE
OBRAEN
CAMPO

HITO

TRAMITE

PLAN DE NEGOCIOS

BWprvenar
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Nombre de tarea Duracion Comienzo
lun

AGUAS SERVIDAS: 4 mss 23/07/12
lun

INSTALACIONES ELECTRICAS: 11 mss 28/05/12
lun

VARIOS: 4 mss 10/12/12
vie

FIN DE PROYECTO 0 mss 29/03/13
lun

ENTREGA DE DEPARTAMENTOS 2 mss 01/04/13
lun

PAGO 100% PRECIO DPTOS. - (CHIPO) | 2 mss 01/04/13
lun

ESCRITURACION 1ms 29/04/13

TRAMITE

Fin

vie
09/11/12
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
29/03/13
vie
24/05/13
vie
24/05/13
vie
24/05/13

Tabla 9-5 CRONOGRAMA E HITOS DEL PROYECTO

Fuente y Elaboracién; Autor de la tesis
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Tareas
predecesoras

11CC

8CC

19FC-4 mss

20

23FC-1 ms
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9.3.5.2.3 DIAGRAMA GANTT DEL PROYECTO PORVENIR.

Id Mombre de tarea
01 enero [11 marzo [21 maye [01 ageste [11 serubre [21 diciembre [ 01 marzo [11 %-_\-n
25012 | 9/01 | 04403 | 1sjos [ 1706 | 23p07 | 26/0R 0411 | 0912 | 13/o1 | i7joz | 24/03 | 2EM04 | ozjoe |
1 DIFICIO POR
2 COMPRA DEL TERREND
F (3
4 DIERD ARG E INGs. DEL PROYECTO,
ORTENCION PEEMISOS
5 PAGD DE TASAS, IMPLESTOS, GARANTIAS jro—
5 QI DE LA OBRA R i
7 MAOVIMIENTOS DE TIERRAS: S
] ESTRUCTURA:
] EMCOFRADOS:
10 DETO. MODELD 12/10
11 BAAMBOSTERIA:
12 EMLLCIDOS:
13 PISOS: -
14 CARFINTERES/ME TALMADERA ALUMIMIO:
15 RECUBRIMIENTOS:
16 AGLA POTABLE:
17 APARATOS SAMITARIOS: jr——
i8 AGLAS SERVIDAS:
19 STALACKINES ELECTRICAS:
20 VARIOS:
Il FIM DE FROYECTD +| 29703
22 DE DEPARTS a
3 PAGD 1000 PRECID DRTOS. - [CHIPO) .
24 ESCRITURACION
Tarea N Hito externo L Infarme de ¢ 1 Franusal
Divisicn Do Tarea inactiva ———— =R maral pE—
Proyecte: Porvair Project3 Hito - Hitey inactive b= Sdlo el comienzo C
Fechia: dom 14/10/12 Resuimen P fesumen inactive = T sala fin |
Resumen del proyecto - ¥ Tarea | EEaad  Fecha hmite
Tareas exlernas S sdlo duracion B A Progreso

llustracion 9-5 GANTT DE SEGUIMIENTO DEL PROYECTO - Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.6 PLAN DE GESTION DE COSTOS.-

Este plan busca asegurar que las tareas se lleven a cabo dentro de las restricciones
econdmicas determinadas por la estimacion del presupuesto base del proyecto. Dicha
estimacion, la cual implica desarrollar una aproximacion de los costos de los recursos
necesarios para completar cada actividad del cronograma, se la hara en base a la
experiencia de los planificadores, ayudada por cotizaciones reales de proveedores a cargo

del area administrativa.

La gestion de costos del proyecto se encarga de tres tipos de costos: los indirectos,
donde se encuentran los de planificacion, direccion y administracién del proyecto
(incluidos permisos e impuestos); los directos de construccidn; y el costo del terreno, cuyos

valores se detallan a continuacion:

INCIDENCIA DE COMPONENTES EN EL
COSTO TOTAL DEL PROYECTO

RESUMEN DE COSTOS

COSTO REAL DEL TERRENO/m2 S 5581
COSTO DEL TERRENO/m2 (METODO RESIDUAL) s 11258
COSTO TOTAL DEL PROYECTO/m2 DE CONSTRUCCION S 35420
COSTO DEL PROYECTO/m2 DE AREA UTIL S 44229

Grafica 9-1 VALOR E INCIDENCIAS DE LOS COSTOS DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

9.3.6.1 DESARROLLO DEL PLAN DE GESTION DE COSTOS:

PLAN DE GESTION DE COSTOS
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PLAN DE GESTION DE COSTOS |

TIPOS DE ESTIMACION DEL PROYECTO

NIVEL DE

TIPO DE ESTIMACION CARACTER MODO DE FORMULACION PRECISION

L Criterio de expertos (analisis de precios
Presupuesto Definitivo . L +-5%
unitarios), cotizacion con proveedores

UNIDADES DE MEDIDA

TIPO DE RECURSO UNIDADES DE MEDIDA
Recurso Personal Global/proyecto (USD)
Recurso Material APU (USD)
UMBRALES DE CONTROL
ALCANCE: VARIACION ACCION A TOMAR SI VARIACION EXCEDE LO
PROYECTO/FASE/ENTREGABLE PERMITIDA PERMITIDO
+/- 5% costo Investigar origen de la variacién y tomar accion
Proyecto completo . .
planificado correctiva
: METODO DE .
GASEAIE L MODO DE MEDICION
PROYECTO/FASE/ENTREGABLE MEDICION
Valor
Proyecto completo Acumulado - Reporte de estado semanal del proyecto
Curva S

FORMULAS DE PRONOSTICO DEL VALOR GANADO

TIPO DE PRONOSTICO FORMULA MODO
L L AC + (BAC-
EAC variaciones tipicas EV)/CPI Informe semanal del estado del proyecto

PROCESOS DE GESTION DE COSTOS

PROCESO DE GESTION DE

DESCRIPCION: ¢QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE, CON QUE?
COSTOS

Se estima los costes del proyecto en base al tipo de estimacién por
. » presupuesto y definitiva. Esto se realiza en la planificacién del
Estimacion de Costes . )
proyecto y es responsabilidad del Gerente, y debera ser aprobado por

los accionistas.

., Se elabora el presupuesto del proyecto y las reservas de gestion del
Preparacién de su Prepuesto de .
o proyecto. Este documento es elaborado por el Gerente y, revisado y
ostes
aprobado por los accionistas.

Se evaluara el impacto de cualquier posible cambio del costo,
informando a los accionistas los efectos en el proyecto, en especial las
consecuencias en los objetivos finales del proyecto (alcance, tiempo y
Control de Costes L . i o
costo). El andlisis de impacto debera ser presentado a los accionistas y

evaluara distintos escenarios posibles, cada uno de los cuales

correspondera alternativas de intercambio de triple restriccién. Toda




§FQ PLAN DE NEGOCIOS

B venir 219

i Avvode e midl

PLAN DE GESTION DE COSTOS

variacién final dentro del +/- 5% del presupuesto sera considerada
como normal.

FORMATOS DE GESTION DE COSTOS

FORMATO DE GESTION DE

DESCRIPCION: ¢QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE, CON QUE?
COSTOS

., Documento que informa la planificacion para la gestién del costo del
Plan de Gestion de Costos
proyecto.

Linea base del costo total del proyecto (costos directos, costos
Linea Base del Costo indirectos, terreno), sin tomar en cuenta las reservas para
contingencias

Este informe detalla los costos a nivel de los rubros o actividades a

Costeo del Proyecto . . L .
ejecutarse con su precio unitario y cantidad.

El formato de Presupuesto por Fase y Entregable informa los costos
Presupuesto por Fase y Entregable . -
del proyecto, divididos por Fases, y cada fase dividido en entregables.

El formato de Presupuesto por Fase y por Tipo de Recurso informe los
costos del proyecto divididos por fases, y cada fase en los tipos de
recursos.

Presupuesto por Fase y por Tipo
de Recurso

El formato Presupuesto por Semana informa los costes del proyecto
Presupuesto por Semana
por semana y los costes acumulados por semana.

Presupuesto en el Tiempo (Curva Muestra la gréfica del valor ganado del proyecto en un periodo de
S) tiempo.
Tabla 9-6 PLAN DE GESTION DE COSTOS

Fuente: PMI (2012), Dharma Consulting Group Management Template (2007) - Elaboracion:

Autor de la tesis
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9.3.6.1.1 PROCEDIMIENTO PARA EL CONTROL DE CAMBIOS EN LOS COSTOS (Diagrama de flujo):

llustraciéon 9-6 DIAGRAMA DE FLUJO PARA EL CONTROL DE CAMBIOS EN COSTOS
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis
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9.3.7 PLAN DE GESTION DE LA CALIDAD.-

9.3.71 OBJETIVO:

El objetivo de la inmobiliaria que promueve la construccion del Edificio Porvenir, es
la plena satisfaccion del o los clientes que adquieran sus inmuebles, razén por la cual, la
Gerencia ha decidido establecer una Politica de Calidad mediante la implantacion de un
Sistema de Calidad que hagan que el proyecto Porvenir y sus entregables cumplan con los
requisitos exigidos en el Codigo Ecuatoriano de la Construccion, las Normas de
Arquitectura y Urbanismo, las Normas INEN de Accesibilidad al Medio Fisico, y las ISO
9001/2000 relacionadas y también los requisitos inherentes al cliente en cuanto a acabos,

costos para el cliente y plazos de entrega del producto.

9.3.7.2 ALCANCE:

El Sistema de Calidad implementado para el proyecto Porvenir, se aplica al proceso de
planificacion y construccion de la edificacidn, en los aspectos relacionados con: disefios,
materiales de construccion, procesos constructivos, y acabados, ya sean de ejecucion

directa de la empresa o mediante intermediarios.

9.3.7.2.1 NORMATIVA APLICABLE.
o Cddigo Ecuatoriano de la Construccion
o Normas de Arquitectura 'y Urbanismo
o Plan de Uso y Ocupacion del Suelo de Quito
o Normas INEN de Accesibilidad al Medio Fisico
o 1SO 9001/2000 relacionadas

9.3.7.3 SISTEMA DE GESTION DE LA CALIDAD:
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9.3.7.3.1 Distribucion de procesos a ser implementados.

Estratégicos Operacionales Apoyo
4 N\ ( N\ 4 N\
Proceso de Proceso de .
| Mejora Continua | Produccién g e
A& J A J A& J
4 N\ ( N\ 4 N\
|| Procesode la || Proceso || Formacion de
Calidad Comercial personal
(& J A J (& J
4 N\ ( N\
| | Procesode | | Procesode
Ingenieria Compras
(& J A J
( N\
Proceso de
|| Medio Ambiente | | Procesode
(Impacto Logistica
Ambiental) L )

llustracion 9-7 PROCESOS PARA CONTROL DE CALIDAD
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis

9.3.7.3.2 Herramientas de gestion.
Declaraciones documentadas de una politica de calidad.
Manuales de seguimiento de calidad para las distintas areas.
Procedimientos de trabajo documentados.
Registros de control de procesos y evaluacion de entregables.
Registros del nivel de satisfaccion de clientes: externos e internos.

9.3.7.3.3 Definicidn de roles y responsabilidades.

DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS PARA REALIZAR LA

RESPONSABLE GESTION DE LA CALIDAD

Aprobar los manuales de Gestion de la Calidad de las distintas areas
y verificar su cumplimiento, asi como aprobar los distintos

GERENTE




RESPONSABLE

LIDERES DE LAS
DISTINTAS AREAS
TECNICAS (Civil,

Eléctrica, Hidrosanitaria,
Arquitectdnica)

RESIDENTE
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DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS PARA REALIZAR LA

GESTION DE LA CALIDAD
procedimientos a implementarse.

Definir la Politica de Calidad con la junta directiva y los especialistas,
en funcién de la normativa y de las expectativas del cliente.

Nombrar a los responsables del control de calidad de cada
departamento.

Proveer de los recursos necesarios para mantener el sistema de
calidad fijado.

Fijar objetivos de calidad y produccién.

Valorar y evaluar la satisfaccion del cliente interno y externo.

Reuniones técnicas con clientes.
Elaboracién de Instructivos de trabajo.

Mantener reuniones técnicas con proveedores con el objeto de
garantizar la calidad del producto y su oportuna entrega.

Hacer un seguimiento etapas de disefio y construccidn.
Impulsar la mejora continua de procesos.

Control de planos y especificaciones, en la etapa de pre factibilidad
y de ejecucion del proyecto.

Redactar los manuales de calidad y los procedimientos a seguir.

Difundir la politica de calidad de la organizacién al personal, y
ensefiarle los procedimientos de trabajo que aseguren la calidad del
entregable en las distintas areas.

Gestionar el mantenimiento y reparacion de la maquinaria.

Verificar que se disponga de transporte para materiales,
magquinarias en los lugares y plazos establecidos.

Promover la participacion del personal en cursos de actualizacién en
sus respectivas especialidades.

Responsable de que se realicen las auditorias de los procesos
constructivos, la calidad de los materiales utilizados (idoneidad de
proveedores) y el cumplimiento de normas y especificaciones.

Informar al gerente del proyecto sobre el funcionamiento del
sistema de calidad empleado.

Definir acciones correctivas y preventivas respecto de la calidad.

Elaborar fichas de seguimiento de la mejora en cuanto a los
procesos.

Gestionar con la direccion del proyecto, los reclamos del cliente con
relacidn a la Calidad del entregable.

Controlar que los equipos estén calibrados y estandarizados.

Revision del Manual de Gestién de la Calidad.
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DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES ASIGNADAS PARA REALIZAR LA

RESFONSABLE GESTION DE LA CALIDAD

Planificar la revision del cumplimiento de estricto de lo disefiado en
los planos y realizar ensayos de laboratorio que permitan
comprobar la calidad del procesos constructivo seguido, asi como
del material utilizado.

Resolver las observaciones del cliente respecto de la calidad de los
entregables que produzca esta area, como son: costos, obtencidn de
los créditos, elaboracién de contratos, gestién de la definicidn de los
acabados de los departamentos segun disposicion del cliente.

AREA COMERCIAL Y DE
VENTAS

Controlar la calidad de las ofertas, entre otros.

Planificar las visitas del los potenciales clientes al departamento
modelo y garantizar el perfecto estado del mismo.

Controlar que se vayan cumpliendo los cronogramas de ventas y
establecer las politicas de precios en funcién de ese cumplimiento.
Tabla 9-7 ROLES Y RESPONSABILIDADES DE LOS INTERESADOS PARA EL CONTROL DE
CALIDAD

Fuente y Elaboracién: Autor de la tesis

9.3.8 PLAN DE GESTION DE RIESGOS.-

Entendiendo al riesgo como la posibilidad de que un dafio o acontecimiento
desafortunado suceda y afecte al desarrollo del proyecto, es facil comprender que esto es
una parte ineludible en el proceso de toma de decisiones en los negocios inmobiliarios, y
que los beneficios de la ejecucion de un proyecto determinado, deben estar asociados con

los riesgos inherentes que se toman.

Por ello se torna necesario identificar y conocer los principales riesgos a los que estan
sujetos los proyectos inmobiliarios y sus promotores en el momento de llevarlos a cabo,
pues la naturaleza del negocio inmobiliario hace que los rendimientos que este genera, se
obtengan en el largo plazo, lo que lo hace susceptible de tener diversos tipos de riesgos, ya
que el contexto en el que se desarrolla puede cambiar durante ese tiempo. En ese sentido,
para minimizar o mitigar sus diferentes impactos es menester identificar cuéles son los

riesgos operativos, politicos, ambientales y de mercado.

En este contexto se ha desarrollado una herramienta basica en forma de esquema que
permita gestionar estos riesgos, creando procesos concernientes con la identificacion de los
mismos, su posterior analisis donde se lo cuantificard, y finalmente desarrollar una

respuesta que lo transfiera, minimice o mitigue.
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9.3.8.1 METODOLOGIA A SEGUIR:

La gestion de riesgos, consistird en el desarrollo y aplicacion de una metodologia
sistematica de identificacion, cuantificacion, respuesta y control, donde en mayor o menor
grado, se veran involucrados todos los participantes del proyecto, con el objeto de que su

ejecucion sea llevada a cabo con éxito, y se la realizara en las siguientes fases:

ETAPA DEL
PROCESO DE DEFINICION DE LA ETAPA / LINEAS DE ACCION

GESTION

Consiste en identificar los posibles riesgos que pueda tener el proyecto, a

[o[RNaiileE s Ne B través de la aplicacion de técnicas cuya validez haya sido comprobada,
riesgos como son: Diagrama causa-efecto (Ishikawa), Listas de verificacion,

Entrevistas, Diagrama de analisis de procesos (flujogramas), entre otras.

Radica en cuantificar el impacto de los riesgos que maneja el proyecto en
términos de costos, plazos y calidad, mediante el uso de técnicas de andlisis
de riesgos basadas en la estadistica o en la simulacidn, las cuales permitan
definir la probabilidad de ocurrencia de las consecuencias asociadas a los
riesgos, asi como la dimensidn de dichas consecuencias.

Cuantificacion de
riesgos

En esta fase se analizara y seleccionara la estrategia adecuada, la cual
contrarreste el impacto de los riesgos de un proyecto, basada en la
experiencia personal o juicio del responsable de manejarlo, o en base a
datos histéricos de proyectos pasados, que puede verse apoyada por la
opinidn de expertos.

Elaboracion de
respuesta a riesgos

eI N[l Consiste en monitorear y controlar los recursos asignados a la estrategia
contingencias que sera implementada.

Tabla 9-8 METODOLOGIA PARA LA GESTION DE RIESGOS
Fuente: PMBOK, TenStep (2012). - Elaboracion: Autor de la tesis

Como se menciono el plan de gestion de riesgos, estd contemplado de tal manera que
sea llevado a cabo por todos los involucrados en el proyecto, para lo cual se buscara que
cada departamento, se especialice en los riesgos pertenecientes a su area, implementando
una cultura de investigacién y pensamiento creativo y proactivo dentro del equipo. Asi

mismo el plan prevé definir de manera precisa y clara a los participantes, los riesgos que
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estarn bajo su responsabilidad, evitdndose asi problemas de confusion o de duplicacion

innecesaria de esfuerzos.
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9.3.8.2 DESARROLLO DEL PLAN:
) 02 | 5| 3 @ S o
Area 2955| 88| 205 88 Medidas d
7 ge . .7 =7 __\: o) [ o2 o edidas ae
Cadigo Descripcion encargagg de g S § 8| ©° E _5 = Origen Efecto mitigacién/solucién
7] w o)
SU geslion w g a L ° 5 °
Obtencion de L No il el Reunién para
- . Planificacion / 0 . : proyecto de L
0 permisos Y Administracion 4.7 1.5 60% Conaocido Regulaciones acuerdo a |a revision de la
ordenanzas programacién planificacion
No ejecutar el .
T Falta de control Cambio en los
RO2 ([))k;l;::” D £ 08 Residencia 5.6 1 30% Conocido de Procesos sgﬂgfggo a dlg procesos
(constructivos) ST constructivos
. —— Reunion para
Disponibilidad de .. ., . Retraso en la L
R03 materiales, equipos eSS, 6.4 2.2 20% Conomdg/ Contractuales  ejecucion del def.m.lr 1 Gl
Proveedores Desconocido anticipada de
nula proyecto materia pri
prima
WF i : Faltade control Retraso en la _. L
R04 SOIC a . prr]o<|juct|V|dad RZS'?G:C;&/ 7.6 15 20% Conocido de Procesos ejecucion del Eeﬁumon b
S L el G E (constructivos)  proyecto LS
iVi Faltade control Retraso en la .
R05 SO?a pro_ducfuwdad Residencia 7.2 15 20% Conacido de Procesos ejecucion del Camblc()j s
e la maquinaria (constructivos)  proyecto proveedor
No ejecutar el
- Planificacion / . el i Gaira] proyect(J) de n e
Defectos de disefio . . 8 1 15% Conocido de Procesos Reingenieria
Administracion (constructivos) acuerdo a la
programacion
Cambios en los Planificacion / Conocido/ :?gezlndizcrim gz Entrevistas  para
requerimientos  del  Administracion / 5 1.4 33% Mercado 9 reformulacion  de

cliente

Gerencia

Desconocido

procesos (aumento
de costos)

planificacién




PLAN DE NEGOCIOS

Brvenir

228
A 38 |65 § ¢ 25
s e Ry Area 5 5 § .g 2 B0 S0 . Medidas de
Cadigo Descripcion encargada de g Té < 38| T°k £ = Origen Efecto mitigacién/solucién
su gestion d g Quw| 9o Y 85
= o (V]
- Aumento de costos,
Condiciones de la Conocido/ Falta de retrasos en
RO8 superficie geologica Residencia 6 0.8 10% . ingenieria s Reingenieria
Desconocido f cumplimiento  de
adversas preventiva
cronogramas
Falta de Aumento de costos,
. . . Conocido/ . L retrasos en . .
RO9 Mantos acuiferos Residencia 6 0.8 5% . ingenieria . Reingenieria
Desconocido ; cumplimiento  de
preventiva
cronogramas
SRS e Aumento de costos
mayor, medio Gerencia / Conocido/ (6112505 er; Reunion para
ambiente Residencia / 3 1.2 15% Desconocido No determinado cumnlimiento. de revision de la
(condiciones Subcontratistas cronz ramas planificacién
climaticas adversas) g
Cambios en los e ., Necesidad de . .
reglamentos de Plar!|f_|ca0|qul / . reingenieria de Relnggnlena.
., Administracion / 4.1 1.2 15% Desconocido Regulaciones Cambios al alcance
construccion e - procesos (aumento
im Gerencia del proyecto
puestos de costos)
. Reunién con las
Gerencia / Falta de control LAl EmaeE S partes para la
. 0 . .
Disputas laborales Administracién 55 1.8 20% Conocido de Personal el per§o_nal, baja solucion de
productividad .
conflictos
Incumplimiento  de  Residencia / . a8 | @ | G Fi}?ﬁ;gggggm Demandas Ejecucion de
normas de seguridad Subcontratistas (constructivos) laborales multas
Reunioén para
Incremento de la Gerencia / Conocido/ definir politicas de
- Administracion / 4.5 1.4 15% - Regulaciones  Aumento de costos  precios de venta y
Inflacion Desconocido o
Proveedores provision

anticipada




PLAN DE NEGOCIOS

Gryenir

229
. o -g S = 3 B :5 o
Area Segl| 638 2 8 g2
Cédigo Descripcion ncargada d 2| 8§ B8¢ 22 Origen Efecto Medidas de
9 P encargada de oSz| 22| 8°5 53 9 mitigacién/solucién
su gestion &g gw| o Y B3
= o (V]
Retraso en la Reunion para
R Desorden publico Gerencia 3.3 0.8 5% Desconocido  No determinado  ejecucion del revision de la
proyecto planificacion
Reunién con las
Retrasos en Gerencia / Falta de control Retraso —en  la artes ara la
R16 resolucion de i . 6.8 1.3 15% Conocido ejecucion del Pares p
Administracion de Personal solucion de
contratos proyecto .
conflictos
Reunién con las
Retrasos en pagos Falta de control MEIEED en = partes para la
- -z 0, 1 N a i e -z
sobre contrato Administracion 7.5 1.5 15% Conocido Financiero ejecucion del solucion de
proyecto .
conflictos
Retraso en la
Entregables ey . ol Falta de control ~ ejecucion del R_elnge_r]lerla y
defectuosos Residencia 7.8 15 10% Desconocido de Procesos proyecto por tener ejecucion de
(constructivos)  que rehacer multas
productos
Reunién con las
Requerl_mle_nto e Administracion 6.5 1.3 5% Conocido AL Aumento de costos partes_:, EEI
indemnizaciones de Personal solucién de
conflictos
Falla de clientes, Reunion con las
proveedores, Retraso en la partes para la
contratista y Ge_re_nma/_, 78 15 250 Con00|d(_)/ No determinado  EJECUCION del soluc_lon de
subcontratistas Administracion Desconocido proyecto, aumento conflictos,
(cumplimientos  de de costos ejecucion de
obligaciones) multas
. e . Necesidad de Reingenieria:
Cantidades de obras Planificacion / 54 08 10% Conocido/  Falta de control reingenierfa de  Generacion de

irreales

Residencia

Desconocido

de Planificacion

procesos (aumento

ordenes de trabajo,




PLAN DE NEGOCIOS

B venir

P : 230
i Yo B s
[=
A s3_[ 85 £ 3| I3
rea g~ & B
Cédigo Descripcion encargada de R 5 E:g 53 E’ 38 Origen Efecto Medidas de
9 P gadc 08c| a%| 8 5 53 9 mitigacién/solucién
su gestion g g duwi o § oS3
= a ()
de costos) cambios al alcance

Tabla 9-9 PLAN DE GESTION DE RIESGOS

Fuente y Elaboracion; Autor de la tesis
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9.4 CONCLUSIONES:

1. Si bien el negocio inmobiliario puede ser un medio para generar valor tanto para los
portafolios empresariales, como para los patrimonios individuales; también es
cierto que las rapidas transformaciones que ha sido sujeto y la gran competencia a
la que estd expuesto, han provocando en las personas y empresas que la toma de
decision de inversion en bienes raices no sea simplemente una decision operativa,;
sino que se torne en un proceso de planeacion estratégica integral que debe ser
elaborada mediante mecanismos gerenciales que permitan hacer un seguimiento al
proceso de ejecucion del proyecto y aseguren una considerable probabilidad de

éxito del mismo.

2. Para plantear las estrategias que permitan que el proyecto inmobiliario sea un
negocio eficiente, es de vital importancia, el saber en tiempo real el estado del
mismo, asi como su alcance y resultados, para lo cual es necesario utilizar las
herramientas que la direccion de proyectos proporciona, y de esa manera poder
minimizar riesgos y crear nuevas oportunidades de negocio que vayan de la mano
en la potencializarian de las habilidades y competencias que debe tener un director

de proyectos.

3. Si bien la gerencia de proyectos y sus metodologias, pueden ser utilizadas para
aumentar las probabilidades de éxito de cada proyecto; adicionalmente y si estas
estan bien fundamentadas, bien constituidas y sobre todo si son compatibles con el
nivel de madurez de la organizacion, su uso conlleva a traer ganancias tangibles e
intangibles en tiempos y en costos para la organizacion y quienes las aplican, pues
estimula al equipo del proyecto al auto-aprendizaje; reduce los costos de
entrenamiento del personal; ademéas la generacion de entregables es mas &gil
debido a que existe un control eficaz del alcance del proyecto; por otro lado se
genera una reduccion general de los riesgos del proyecto; y se mejora del proceso
de toma de decisiones, que se acompafia de un aumento de la satisfaccion del

cliente interno y externo, pues hay una gestion de la calidad; entre otras.
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11 ANEXOS

11.1 PLANOS ARQUITECTONICOS Y DE INGENIERIAS DEL PROYECTO
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llustracién 11-1 PLANOS DE DETALLE DEL PROYECTO
Fuente: Inmogaloval S.A. Elaboracion: Autor de la tesis
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11.2 DIAGRAMAS GANTT, PERT Y CRONOGRAMAS VALORADOS DE LA CONSTRUCCION DE LA EDIFICACION

EDIFICIO PORVENIR
id Nombre de tarea Duracion |[Comienze Fin PredecesoraCosto |o1 enero }21 mayo ] 11 octubre | 01 marzo 121 wlie
16/200 | 2542 | oafoz | 13505 | 22707 | 3008 | eepr2 | 17/02 28/04 | o707
1 [EDIFICIO PORVENIR (15mss  lun 02/04/12 vie 24/05/12 $738,179.12 v
2 | COMPRA DEL TERRENO O mss lun 02/04/12 lun 02/04/12 $0.00 » 02/0a
3 PLANIFICACION 2 mss $0.00 E
- DISENO ARQ. E INGs. DEL 2'mss lun 02/04/12 vie 2CC $0.00 10%
PROYECTO, OBTENCION 25/05/12 ‘
PERMISOS
5 PAGO DE TASAS, IMPUESTOS, 1ms lun 30/04/12 vie 4FC-1ms $0.00 0%
GARANTIAS 25/05/12
_ EJECUCION DE LA OBRA 12.05 mss $738,179.12
MOVIMIENTOS DE TIERRAS: 2 mss lun 30/04/12 vie 5CC $10,386.01 P 0%
22/06/12
8 ESTRUCTURA: Smss  lun 28/05/12 vie 12/10/127FC-1ms = $207,598.72 i
9 ENCOFRADOS: 5 mss lun 28/05/12 vie 12/10/128CC $21,657.17 l: _J?“
10 DPTO. MODELO Omss  vie 12/10/12 vie 12/10/12 $0.00 [ ¢ 12/10
11 MAMPOSTERIA: 4mss  lun 23/07/12 vie 09/11/129FC-3 mss ~ 536,686.44 b f%
12 ENLUCIDOS: S mss lun 12/11/12 vie 29/03/1311 $81,390.68 y Jﬁ%
i3 PISOS: 2 mss lun 04/02/13 vie 29/03/1312FC-2 mss  $34,189.66 P 0%
14 CARPINTERIA/METAL/MADERA/&4 mss  lun 10/12/12 vie 29/03/1312CC+1 ms  5180,931.52 » 0%
15 RECUBRIMIENTOS: 2 mss lun 04/02/13 wvie 25/03/1313CC $36,346.70 Po— 0%
16 AGUA POTABLE: & mss lun 10/12/12 vie 29/03/1312CC+1 ms.  515,157.88 » )0*
17 APARATOS SANITARIOS: 1ms lun 04/03/13 vie 16FC-1ms  514,932.64 P 0%
29/03/13
18 AGUAS SERVIDAS: 4mss  lun 23/07/12 vie 09/11/1211CC $13,887.11 PRI e 0%
19 INSTALACIONES ELECTRICAS: 1imss lun 28/05/12 vie 8CC 53131441 L ' 10%
29/03/13 ]
20 VARIOS: 4 mss lun 10/12/12 vie 19FC-4 545,700.18 9 0%
29/03/13 mss
21 FIN DE PROYECTO O mss vie 29/03/13 vie $0.00 @] 29/03
29/03/13
22 | ENTREGA DEDEPARTAMENTOS 2mss  lun 01/04/13 vie $0.00
, - 24/05/13
23 PAGO 100% PRECIO DPTOS. - 2 mss lun 01/04/13 vie 20 $0.00 10%
(CHIPO) 24/05/13
24 ESCRITURACION 1ms fun 29/04/13 vie 23FC-1ms $0.00 et 0%
24/05/13
==
e
= T =
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Tareas criticas S progreso de tarea NSNS Linea base s Resumen P  Tareainactiva .
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llustracion 11-2 DIAGRAMAS GANTT Y PERT DE LA CONSTRUCCION DE LA EDIFICACION
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis

234



§FQ PLAN DE NEGOCIOS

BWprvenar
i Avroie e miécl
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Ilustracién 11-3 FOTOS DEL PROYECTO
Fuente y Elaboracion: Autor de la tesis



