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RESUMEN

El presente documento tiene por objetivo desarrollar el plan de negocios para la
construccion del proyecto inmobiliario Edificio “HUMBOLT PLAZA”, el cual se
encuentra ubicado en el sector de la Av. Gonzales Suarez en el norte de la ciudad de
Quito, Ecuador. El proyecto busca generar rentabilidad a los accionistas y brindar
una atrayente alternativa de vivienda a los habitantes de la ciudad de Quito, los
cuales buscan un lugar para vivir y descansar en medio de la naturaleza sin tener
que alejarse de la ciudad.

El proyecto se desarrolla en un é&rea de terreno de 772 m2, consta de 17
departamentos desde 77 m2 hasta 186 m2; 2 oficinas, 30 parqueaderos y 16
bodegas, area comunal cerrada y la diferenciacion del proyecto que la brindan las
terrazas o techos verdes, que son jardines urbanos llenos de plantas y arboles.

Para el desarrollo del proyecto, se ha realizado la investigacion y el analisis del
entorno  macroecondémico, localizacion, arquitecténico, técnico, de mercado,
comercial y financiero; determinando que el proyecto es viable tanto comercial como
financieramente; por lo tanto se recomienda la ejecucion y construccién del mismo.

Dentro del andlisis de factibilidad financiera del proyecto se concluye que aplicando
una tasa de descuento apalancada del 18%, el margen de rentabilidad (tasa interna
de retorno) alcanza una tasa del 61% y un Valor Actual Neto de USD 516.883 en un
plazo de tiempo de 21 meses.

El proyecto es sensible a la variacion del periodo de ventas, las cuales han sido
programadas en 10 meses, por lo que es importante que se cumplan las metas de
ventas planteadas utilizando la estrategia de diferenciacién que los jardines urbanos
le brindan al proyecto, planteando esta alternativa al cliente como un “Nuevo
concepto de Vida”.



ABSTRACT

This present document has as objective to put into practice a business plan for the
building of the Project “HUMBOLT PLAZA”, that is located in the Av. Gonzales
Suarez sector, at the north of Quito city, in Ecuador. This project seeks to generate
profitability for the stockholders and bring an attractive apartment alternative for
Quito’s inhabitants, who look for a place to live and rest between nature without
moving away from the city.

This Project develops in a 772 m2 area, consist of 17 apartments from 77 m2 till 186
m2; 2 office, 30 parking lots, 16 storehouse, communal lounge and the distinction of
the project that the urban gardens provide, this are spaces filled of plants and trees.

The business plan process is made up of the investigation and analysis of the
macroeconomic, localization, architectural, technic, market, commercial and financial
environment; resolving that the project is viable in all the mentioned aspects,
especially in commercial and financial; for this reason the execution and building of
the project is recommended.

The financial viability of the project concludes that applying a discount rate of the 18%
the profitability reaches an Internal Return Rate of 61% and a Net Annual Value of
USD 516.883 in a period of time of 21 months.

This Project is sensitive to the variation of the sales period, that have been scheduled
in 10 months, this is why it is very important to achieve the selling goals taking
advantage of the attractive that urban gardens provides and showing to clients this
alternative as a “New Concept of live”.
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1.1. ENTORNO MACROECONOMICO

El sector de la Construccion ha sido y continuara siendo un motor muy productivo
para la economia ecuatoriana, su importancia es innegable debido al valioso aporte
que realiza al Producto Interno Bruto del pais asi como al sector laboral,

contribuyendo con miles de plazas de trabajo cada afio.

Las politicas de incentivo del estado para la adquisicion de viviendas, como por ejemplo
las bajas tasas de interés a las que presta dinero el Banco del Estado BIESS,
incrementan las oportunidades de inversidn en estos proyectos, constituyéndose en un

incentivo importante para el desarrollo de los mismos.

Gracias al andlisis realizado acerca del entorno macroeconémico del Ecuador, en el
que se evalluan ciertas variables con mayor incidencia en la industria de la
construccion, se puede concluir que la oportunidad de invertir en el sector de la

construccion es recomendable para la realizacion del proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

1.2. MERCADO
1.2.1. Demanda

Tomando como principal fuente de informacion los datos obtenidos por la empresa
GRIDCON CONSULTORES en el estudio de mercado realizado en el afio 2012 y de
acuerdo al analisis efectuado con esta informacion, se pudo determinar el perfil del

cliente que se ajusta a los siguientes datos:



Plazo para adquirir la vivienda 3 afios
Uso de la vivienda vivienda
Tipo de vivienda Casa
Sector preferido Norte
Tamafo construccion 137 m2
# dormitorios 3
# bafios 2
# estacionamientos 2
Principales Atributos Seguridad /
Cercania
Rango de Precio 90.000 - 130.000
Forma de pago Crédito
Entidad para crédito Banco
Plazo para el crédito 15 afos
Cuota entrada $ 40.000
Cuota mensual $ 800

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: GRIDCON CONSULTORES
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También se puede concluir que el Nivel Socio Econémico al cual esta dirigido el
proyecto cuenta con un gran numero de hogares (77.000 h.) que se encuentran
interesados en adquirir una vivienda en los proximos 3 afios, ya que este nivel

prefiere adquirir una vivienda propia que recurrir al arriendo.

1.2.2. Oferta

Se han analizado proyectos de similares caracteristicas al proyecto “HUMBOLT
PLAZA” es decir edificios de vivienda cuyo sector de ubicacion se encuentra en el
sector de la Av. Gonzales Suarez y cuyo perfil de cliente es el NSE Medio-Alto y
Alto.

De la evaluacion a 9 proyectos que fueron determinados como competencia se pudo

obtener el siguiente grafico de posicionamiento:
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Elaborado por: Mariana Morillo

El proyecto tiene un buen posicionamiento frente a la competencia sin embargo
existen dos proyectos que se encuentran mejor posicionados: Imantag y Malta, de

estos Imantag es considerado como el proyecto lider de la competencia.

Del andlisis realizado también se puede concluir que el proyecto puede encontrar un
riesgo frente a los proyectos que se encuentran en auge de sus ventas.

Se determino la absorcién de ventas en una unidad promedio al mes y que el estado

de ejecucion de las ventas promedio es del 56%.

El precio promedio de venta se obtuvo en USD 1.460 y el promedio de m2 se

encuentra entre 100 y 200 m2.

1.2.3. Localizacién y concepcidn arquitectdnica

“HUMBOLT PLAZA” se encuentra localizado en la zona Centro Norte de la ciudad
de Quito, limitAndose en el norte por la Av. Bosmediano, en el sur por la Av. La
Corufa; al este por la Av. Gonzales Suarez y al Oeste por la Av. 6 de Diciembre.
Estos son principales ejes viales del sector que comunican a la ciudad de Quito en

sentido vertical y horizontal.
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El proyecto se encuentra situado sobre la calle Humbolt y San Ignacio, por lo que no
se encuentra situado en calles con alto tréafico vehicular permite tener una libre
circulacion ademas que se encuentra alejado del ruido de los automdéviles y del

smock producido.

El edificio se compone de ocho pisos de departamentos, 2 pisos de areas comunales
y 2 subsuelos. Las 17 unidades habitacionales se encuentra entre 77,08m2 a
367,48m2; con un promedio de 167,31m2. Ademas el edificio tiene dos oficinas de
80,23m2 y 38,78m2

A continuacion la implantacién general del proyecto y el cuadro de ares por piso:

NIVEL AREA AREA AREA NO
BRUTA UTIL COMPUTABLE
Subsuelo 2 (Nv. -5.92) 774,28 12,84 761,44
Subsuelo 1 (Nv. -2.86) 774,28 5,23 769,05
Planta Baja (Nv. +/-0.20) 752,10 284,62 467,48
Segundo Piso (Nv. +3.44) 411,85 359,84 52,01
Tercer Piso (Nv. +6.68) 408,66 371,61 37,05
Cuarto Piso (Nv. +9.92) 408,66 371,61 37,05
Quinto Piso (Nv. +13.16) 408,66 371,61 37,05
Sexto Piso (Nv. +16.40) 408,66 371,61 37,05
Septimo Piso (ZUAE) 408,66 371,61 37,05
Octavo Piso (ZUAE) 408,66 371,61 37,05
Noveno Piso 402,24 135,10 267,14
Décimo Piso 26,90 26,90
AREA TOTAL 5.593,61 3.027,29 2.566,32

Elaborado por: Mariana Morillo

Se ha realizado un analisis comparativo acerca del uso y ocupacion del suelo
determinado por el Municipio de Quito para este proyecto, obteniendo el siguiente

cuadro resumen:
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Lote minimo 600 M2 772 M2 SI
Frente minimo 15 M2 15 M2 Sl
Cos PB 50% 36,42% Sl
Cos Total 300% 293,48% SI
NUm. pisos 6 6 Sl
ZUAE 2 2 Sl
Retiro Frontal 5M2 5M2 SI
Retiro Lateral 3mM2 3M2 Sl
Retiro Posterior 3M2 3M2 SI

Elaborado por: Mariana Morillo

* ZUAE: Zona Urbanistica de Asignacion Especial (permite la compra de 2 pisos adicionales para

construccion)

1.3. ANALISIS TECNICO
1.3.1. Terrazas o techos verdes

Se implementaran terrazas o techos verdes en los espacios que sean accesibles,
este concepto implica que la terraza del edificio se encontrara parcialmente cubierta
de vegetacién. Se busca darle un valor agregado al proyecto haciéndolo mas
atractivo para los clientes, al brindarles un ambiente de naturaleza y paz mejorando

su calidad de vida.

1.3.2. Costo Total

NOMBRE PROYECTO HUMBOLT PLAZA
SECTOR DE UBICACION Av. Gonzales Suarez
TERRENO (incluye ZUAE) $ 586.044,90
COSTOS DIRECTOS $2.317.985,90
COSTOS INDIRECTOS $551.765,85
TOTAL COSTOS $3’455.796,65
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Los costos directos del proyecto representan un 84% del costo total y los costos
indirectos son el 16% del mismo. Dentro de los costos directos el rubro acabados es
el que mayor peso tiene, representa un 34% y en los costos indirectos, el rubro
administracion y ventas representa el 14,9% de los costos directos. Dentro de este
rubro se considera un 5% para gastos en comision de ventas y publicidad, lo cual se
considera 6ptimo para la estrategia comercial que se aplicara.

Es importante mencionar que debido a las regulaciones metropolitanas que permiten
la compra de dos pisos adicionales, se considera el proyecto con esta adicion

denominandola ZUAE (Zona Urbanistica de Asignacion Especial).

Del andlisis de costos realizado se obtuvo un costo promedio por metro cuadrado de
USD 1.119/ m2 sobre el area util y USD 617,81/ m2 sobre el &rea bruta.

1.3.3. Cronograma de egresos

700.000,00

600.000,00

500.000,00

400.000,00

e EGRESO
300.000,00 MENSUAL

200.000,00 /\

100.000,00

01234586 7 8 910111213141516171819

Elaborado por: Mariana Morillo

Se observa que los mayores desembolsos se realizan en el mes 0 por la inversion
del terreno y durante los meses 15 al 18 por lo que estos meses deberan
programarse para ser financiados mediante inversion interna, externa o por

recuperacion de ventas.
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1.4. ESTRATEGIA COMERCIAL

1.4.1. Estrategia del océano azul

o A CURVA DE VALOR
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Elaborado por: Mariana Morillo

Mediante esta estrategia se ha analizado los atributos del proyecto “HUMBOLT
PLAZA”, comparandolos con los atributos de la competencia, concluyendo que el
proyecto genera una curva de valor debido a su concepto innovador de tener

terrazas y techos verdes.

1.4.2. Politica de precios y forma de pago

Del analisis realizado a la competencia, se obtiene un precio promedio de USD 1.430
sin incluir parqueaderos ni bodegas, por lo que se adopta un precio de USD 1.430
para calcular las ventas del proyecto. Debido a la estrategia antes mencionada se
busca llegar al cliente con precios iguales a los de la competencia pero entregando

un producto innovador que rompe con los esquemas del mercado.
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DESCRIPCION PAGO FORMA OBSERVACIONES

En caso de no seguir con la
RESERVA 10% Efectivo o cheque compra, se devolvera un 50%

La primera cuota serd contra
CUQOTAS 20% entrega de la promesa de
MENSUALES Crédito directo. compra y venta

A partir del 7mo mes de venta,
ABONO 10% el cliente debera entregar el
MES # 11 Efectivo o cheque 10% con la entrega de la obra.

Crédito Dos meses después de realizar

PAGO FINAL 60% hipotecario/bancario la entrega la obra.

El proyecto manejara el esquema de pago de la tabla, lo que permitird una mejor
recuperacion de ventas. Los clientes pertenecen a un nivel socioeconémico medio
alto y alto por lo que pedir el 10% en una cuota o abono extra al de las cuotas
mensuales sera bien acogido; ademas se aplicara un 2% de descuento en pagos al

contado.

1.4.3. Ingresos del proyecto

1600000

1400000

1200000

1000000

800000
INGRESOS

600000 MENSUALES

400000

200000

0 T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T 1
123456 7 8 910111213141516171819202122
Elaborado por: Mariana Morillo

Del andlisis realizado a los ingresos del proyecto se puede evidenciar que la
recuperacion de las ventas se realiza de manera fuerte a partir del mes 20 al 22. Se
estima una absorcion de 2 unidades al mes dada la diferenciacion por el concepto de

techos verdes.
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1.5. ANALISIS FINANCIERO

1.5.1. Andlisis Estético

DESCRIPCION MONTO PORCENTAIJE
VENTAS S 4.459.480
COSTOS $ 3.455.755
UTILIDAD S 1.004.085 23%
RENTABILIDAD 29%

Realizando el analisis del proyecto estatico se ha obtenido una utilidad del 23%

sobre el precio de venta y una rentabilidad del 29% sobre los costos.
1.5.2. Criterios financieros para el analisis dindmico

Se ha utilizado el modelo del Costo Promedio Ponderado de capital y el Modelo de
asignacion de precios de equilibrio (CAPM) para calcular la tasa de descuento. Del
analisis realizado se obtuvo que el costo de oportunidad de los accionistas es del

23,8% y la tasa de descuento para el proyecto con financiamiento es del 18%.
1.5.3. Flujo de caja sin financiamiento

Mediante el andlisis de los flujos de caja sin financiamiento y aplicando la tasa de
descuento que en el caso del flujo puro es igual al costo de oportunidad de los
accionistas, se obtiene un VAN (Valor Actual Neto) de USD 370.600 y una TIR (tasa
interna de retorno) del 49%.

1.5.4. Flujo de caja con financiamiento

Se ha considerado un apalancamiento del 40% sobre los costos del proyecto es decir
USD 1°382.000. Con los datos del flujo de caja con financiamiento y aplicando la
tasa de descuento apalancada, se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de USD
516.883 y una Tasa Interna de Retorno del 61%.
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1.6. ESTRATEGIA LEGAL

Inmobiliaria EL PROGRESO S.C. es una empresa constituida legalmente como
Sociedad Civil en el afio 1991, en la Superintendencia de Compafias; se constituye
como una empresa dedicada a las “Actividades de construccion de Edificios”, por lo
gue se encuentra obligada a responder por todas las responsabilidades tributarias,
laborales y financieros que rigen en el pais y que se encuentran normados por los

entes gubernamentales competentes.

Cada una de las etapas de la ejecucion del proyecto tiene que cumplir con aspectos
legales como por ejemplo los permisos de construcciéon en la fase de planificacion,
entrega de escrituras y propiedad horizontal de las viviendas en la fase de entrega;

entre otras.

1.7. GERENCIA DE PROYECTOS

Se ha considerado seguir la metodologia Ten Step para lograr un proyecto con gran
impacto desde su planificacion, gracias a esta metodologia la gerencia de proyectos
se puede resumir en procesos fundamentales con los que se lograra una ejecucion

eficiente y eficaz del proyecto.

e Alcance: El alcance del proyecto se cumplird de manera rigida esperando
cumplir con las expectativas de los patrocinadores, constructores y clientes.

e Entregables: el Gerente del Proyecto debera recalcar que solamente se
entregaran los productos que se muestren en el Plan de proyecto, el cual debe
ser autorizado por el patrocinador.

e Organizacion: Se definiran los roles y responsabilidades de cada unidad para
gue se cumpla con el trabajo de manera eficaz.

e Costos y cronogramas: El Gerente del Proyecto debera cefiirse de manera
rigida al cronograma de tiempos y al presupuesto que ha sido planificado.

e Planes de Gestion: ElI Gerente de Proyecto estara encargado de que los
planes de gestion sean cumplidos y evaluados.
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2.1. OBJETIVOS
v' Analizar el entorno macroeconémico: antecedentes, situacion actual y futura
(proyecciones) del sector y de la industria de la construccion.
v Evaluar las variables macroeconémicas que inciden en esta industria
v Determinar las oportunidades y amenazas del entorno macroeconémico y del

proyecto.

2.2. ANTECEDENTES

Una de las transformaciones mas importantes que ha sufrido la economia del
Ecuador ha sido sin duda la dolarizacion, proceso que se dié en el afio 2000 y que
significd que el pais esté obligado a renunciar a su capacidad de controlar la cantidad
de dinero en la economia, afectar la evolucién del tipo de cambio y sobre todo emitir

Su propia moneda.

Este giro de la economia ha afectado a las industrias y sectores econdémicos del
Ecuador, por lo que el presente andlisis de los indices macroeconémicos sera
enfocado a las incidencias de estos cambios en la industria de la construcciéon para
lograr determinar y contrarrestar las oportunidades y amenazas que se presenten en

el proyecto.

2.2.1. Producto Interno Bruto
Segun datos del Banco Central del Ecuador en su publicaciéon acerca de “La
Economia Ecuatoriana luego de 10 afos de dolarizacion” publicada por la Direccion
General de Estudios en el afio 2012, el crecimiento promedio del Producto Interno
Bruto en su periodo de pre dolarizacion fue menor que el del periodo de dolarizacion.

Entre 1990 y 1999 el crecimiento promedio del PIB fue de 1,8% mientras que la
década siguiente fue de 4,4%. Esto se debe a que la década de los noventa se
caracterizé por varios momentos de inestabilidad econdmica desembocando en la
grave crisis financiera que provoco un decrecimiento del PIB en 6,3% para el afio
1999.
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Esta crisis econdmica provocd que gran parte de la mano de obra del pais
principalmente del sector de la construccibn migre a Europa, regidon que se

encontraba en época de bonanza economica.

Gréfico. 1. CRECIMIENTO PIB Afio 1990-1999
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador; Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010

Gréfico. 2. CRECIMIENTO DEL PIB Afio 2000-2009
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010
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Las divisas que ingresaron al pais gracias al factor migratorio sumadas al precio del
petrdleo que empezd a subir a partir del afio 2000, son los dos factores principales
gue han ayudado a la economia ecuatoriana a recuperarse y mantenerse después

de la crisis.

<+ Sector de la Construccion

Gréfico. 3. PIB DE LA CONSTRUCCION Afios 1999-2009
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010

Durante el periodo 2000-2009 la industria de la construccién presentd tasas de
crecimiento positivas, las mismas que contribuyeron al crecimiento del PIB en un
8.5%, podemos atribuirle a este crecimiento la construccion del Oleoducto de Crudo
Pesado (OCP) y el crecimiento de la obra publica, obras de vivienda y a otro tipo de

obras de construccion.

A finales del afio 2008 y comienzos del afio 2009, el PIB en el sector de la
Construccién sufri6 una caida debido a la recesién en varios paises alrededor del
mundo que provocaron la baja de remesas y la suspension de créditos por parte de

las entidades bancarias y financieras del sector privado.
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2.2.2. Balanza de Pagos

Gréfico. 4. PIB DE LA BALANZA DE PAGOS Afios 1993-2009

8,0%

6,0%

4,0%

2,0%

0,0% T T )
1993-1998 2000 2001-2005 2006-2009

-2,0% N

-4,0%

-6,0%

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010

En el periodo de 1993 a 1998 la caida del precio del petrdleo y el fuerte invernal
provocado por el fendmeno del nifio afecté las exportaciones de los productos
ecuatorianos, después de la dolarizacion la balanza de pagos tuvo altos y bajos

llegando a estabilizarse en el ailo 2009 en un promedio 2,6%.

En la época del afio 90 las exportaciones petroleras representaban el 37% de las
exportaciones totales mientras que la década posterior hasta 2009 represento el 52%

de las exportaciones.

2.2.3. Tasas de Interés

A partir de la dolarizacién y hasta finales del afio 2004 se observo una reduccién de
tasas de Interés, especialmente de la tasa activa. A partir del afio 2005 las tasas de

interés activas, pasivas y referenciales han tenido una evolucion estable.
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La industria de la construccion se ha visto beneficiada de esta estabilidad gracias al

aumento de préstamos de construccion, hipotecarios, bancarios, entre otros.

Gréfico. 5. TASAS DE INTERES Afios 2000 - 2007
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la economia ecuatoriana, 2010.

2.2.4. Inflacidn

Gréfico. 6. INFLACION ANUAL Afios 1990-1999
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010



Grafico. 7. INFLACION ANUAL Afios 2000-2009
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Banco Central del Ecuador, Datos de la Economia Ecuatoriana, 2010
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Durante los afios 90 el indice inflacionario anual fue del 49% cerrando la década en

el afio 1999 con un promedio de 39,8%. En el afio 2000, a causa del cambio de

moneda por la dolarizacion, el pais tuvo la inflacion mas elevada de la historia

alcanzando el 91%.

Luego de la dolarizacién la inflacibn comenzé a bajar de manera drastica hasta

ubicarse en 2,1% en el afio 2005, subiendo a 8,8% en el afio 2008, por causa de la

crisis internacional.



2.3. SITUACION ACTUAL

2.3.1. Producto Interno Bruto

Gréfico. 8. PRODUCTO INTERNO BRUTO Afios 2009-2013
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Banco Central del Ecuador. Estadisticas macroecondémicas. Junio 2013.

%+ Sector Construccién
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El sector de la Construccion ha sido y continuara siendo un motor muy productivo

para la economia ecuatoriana, su importancia es innegable debido al aporte que

realiza tanto para el Producto Interno Bruto del pais, el cual al finalizar el afio 2012

alcanz6 el 10,2% del PIB Nacional.
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Gréafico. 9. PORCENTAJE DEL PIB/SECTOR ECONOMICO Afios 2010-2012
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Estadisticas macroeconémicas. Junio 2013

De acuerdo con la Comision Econémica para Latinoamérica y El Caribe CEPAL, ‘“la
evolucion de las Actividad de las economias de América Latina y El Caribe, en el
futuro cercano se basa en gran medida, al impulso del consumo privado, que a su

vez obedece a los indicadores laborales y al aumento del crédito”.

! Banco Central del Ecuador. Estadisticas Macroecondmicas, informacién coyuntural. Marzo 2013
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2.3.2. Mercado Laboral

Gréfico. 10. TASA DE OCUPADOS, DESOCUPADOS Y SUB-OCUPADOS.
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Estadisticas macroeconémicas. Marzo 2013.

En el periodo del afio 2008 hasta el 2012 el promedio de la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) ocupada en Ecuador es 47,64%. El afio 2012 se cerro
con un crecimiento de la tasa de ocupados de 2 puntos porcentuales y de igual

manera se evidencia una disminucién de 2 puntos porcentuales en la tasa de
subocupacién, datos comparados con el afio 2011.

« Sector Construccion

Gréfico. 11. TASA DE PEA OCUPADA SECTORES
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Gréfico. 12. TASA DE PEA SUB OCUPADA POR SECTORES
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Reporte Trimestral del mercado Laboral 2012

O OTRAS

El sector de la construccion aporta con miles de plazas de trabajo siendo una de las
actividades cuya participacién, mayoritaria a la tasa de ocupacion, es de 6,9% y ala
tasa de subocupacion total es de 7,4%, segun los ultimos datos obtenidos de la

Poblacién Econémicamente Activa (PEA) en el afio 2012.

2.3.3. Inflacidén

Gréfico. 13. INFLACION ANUAL
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) 2013
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La inflacién anual acumulada promedio desde el afio 2008 hasta el afio 2012 es de
4,9%. En el afio 2012 la tasa de inflacion fue de 4,16% ubicandose debajo del
promedio de América Latina la cual fue del 5,10%. Para el mes de mayo 2013 la

inflacion anual se ubico en 3,01% mientras que la mensual en 0,18%.

<+ Sector Construccion

Gréfico. 14. INDICE DE PRECIOS DE LA CONSTRUCCION
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) 2013

El indice de Precios de la Construccion (IPCO), es un indicador que mide
mensualmente la evolucion de los precios, a nivel de productor y/o importador, de los
Materiales, Equipo y Maquinaria de la Construccion, el porcentaje promedio del IPCO
desde el afio 2008 al afio 2012 es de 4,36%.
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<+ Sector Construccioén

Gréfico. 15. INDICE DE MATERIALES, EQUIPO Y MAQUINARIA DE CONST.
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) 2013

Dentro de los indices de precios de la construcciéon se encuentra el de los materiales
principales en este se puede indicar que el indice de Cemento y Hormigén sube por
costos de produccion, mientras que el indice de Equipo y maquinaria de la
construccion vial, sube debido al comportamiento del mercado internacional.

Segun los empresarios encuestados del sector de la construccién, en el estudio
mensual de opinion empresarial presentado por el Banco Central del Ecuador en
mayo 2013, el precio promedio de los materiales de la construccion se incrementd en

1,2% en este mes y se prevé un crecimiento del 0,3% en el mes de junio.
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2.3.4. Evolucion del Crédito y Tasas de Interés

» Evolucién del crédito

Gréfico. 16. VOLUMEN DE CREDITO (Millones de USD)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Evolucion del crédito y TIE

El volumen de crédito total otorgado por el sistema financiero ha conservado una

tendencia creciente durante los tres Ultimos afos.

Gréfico. 17. VOLUMEN DE CREDITO POR SUBSISTEMA FINANCIERO (Millones de USD)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Evolucion del crédito y TIE Marzo 2013
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Al analizar el volumen de crédito otorgado por los subsistemas financieros, se

observa que los bancos tienen la participacion mas alta alcanzando en el mes de

marzo 2013 un volumen de USD 1.293 millones de dodlares, seguido por las

cooperativas con USD 150 millones de dolares.

<+ Sector Construccion

Tabla 1. CREDITO POR SEGMENTO SIN BIESS (Millones USD)

Productivo Corporativo $ 407,1
Productivo Pymes $142,3
Productivo Empresarial $115,4
Consumo $207,9
Vivienda S 44,7

Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Banco Central del Ecuador. Evolucion del crédito y tasas de interés efectivas Marzo2013

$481,3
$1354
$145,3
$328,5
$56,0

$567,3
$151,3
$170,0
$418,6
$54,7

$705,7
$161,2
$165,9
$431,2
$46,2

$678,8
$135,1
$152,1
$379,6
$30,2

El volumen de crédito sin incluir los préstamos otorgados por el Banco del Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS) para el segmento de vivienda hasta el mes

de marzo del afio 2013 alcanza USD 30,2 millones de délares.

Si la tendencia del volumen de préstamos continia como el primer trimestre del afio

2013, tendriamos para finales del afio alrededor de USD 120 millones de dolares

otorgados para el sector de la vivienda.
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Gréfico. 18. PRESTAMOS HIPOTECARIOS BIESS (Millones de USD)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Evolucion del crédito y TIE marzo 2013

Segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador el crédito promedio con el
BIESS para vivienda durante el afio 2012 fueron de USD 38.659,3 dolares, el valor
comercial promedio de la vivienda incluido el valor del terreno, para enero de 2013 se
situé en USD 91,471.6.

El 52% del volumen de crédito se colocé a un plazo entre 10 y 15.3 afios y el 26% a

un plazo de 2 a 6 afos.

Segun los datos del Banco Central del Ecuador en su reporte trimestral de oferta y
demanda de crédito para el cuarto trimestre del afio 2012, de las empresas que
solicitaron nuevos créditos, el 20% pertenece al sector de la construccion. De las
empresas que no solicitaron nuevos créditos el 40% afirmd que no necesitaba de

financiamiento para sus proyectos.
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» Tasas de Interés

« Sector construccion

Gréafico. 19. TASA DE INTERES ACTIVA EFECTIVA REFERENCIAL POR SEGMENTO
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) 2013

De acuerdo a los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador en su informe sobre
la Evolucién del crédito y las tasas de interés activas referenciales, el segmento de
vivienda desde el afio 2012 ha tenido un comportamiento estable en cuanto a la Tasa
Activa Efectiva Referencial (TEA) manteniéndose en 10,6% hasta el afio 2013.
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2.3.5. Riesgo Pais

Gréafico. 20. RIESGO PAIS
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador. Informe Riesgo Pais ultimo mes.

Los datos mostrados en el grafico, no son alentadores ya que al mantenerse el
riesgo pais en 7 puntos se concluye que la inversion en el pais no ha sufrido una
grave crisis sin embargo las empresas extranjeras todavia no se encuentran

convencidas de invertir sus capitales en Ecuador.

2.3.6. PIB per capita
Gréfico. 21. PIB PER CAPITA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador.
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Mediante esta variable se puede analizar la relacion que existe entre el PIB y el
namero de habitantes de un pais. De los datos obtenidos del Banco Central del
Ecuador en su informe de estadisticas macroecondémicas, se obtiene que el PIB per

capita al afio 2012 alcanza $4.135 ddlares por habitante.

2.4, PROYECCIONES AL ANO 2015

Segun los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador en su publicacion
Supuestos Macroeconémicos publicado el 15 de noviembre de 2012, basados en
estadisticas y tendencias actuales y tomando en cuenta la produccion del crudo y
las futuras repercusiones de los actuales contratos y niveles de produccion; el

promedio de crecimiento econdmico en el periodo 2012 al 2015 sera del 4,07%.

Gréfico. 22. SUPUESTOS MACROECONOMICOS 2013-2015. SECTOR REAL
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Banco Central del Ecuador, Supuesto Macroecondémicos, 2012



Gréfico. 23. SUPUESTOS MACROECONOMICOS 2013-2015.
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Banco Central del Ecuador, Supuesto Macroeconémicos, 2012
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Los supuestos muestran una inflacion al afio 2015 de 3,67% y un crecimiento del PIB

no petrolero del 4,21% ademas de una balanza comercial con superavit. Estas cifras

se traducen en posibilidades de produccion en el pais y por lo tanto en la industria de

la construccién. Se puede concluir que se avizora un entorno macroeconémico

bastante estable para el Ecuador.



2.5.

EVALUACION MACROECONOMICA
Tabla 2. EVALUACION DE VARIABLES Y DE LA OPORTUNIDAD
INCIDENCIA
VARIABLE TENDENCIA PROYECTO EVALUACION OBSERVACIONES
INMOBILIARIO

PIB La construccion es un motor productivo para la
Construccion Crecimiento  Alta Positiva economia ecuatoriana

La importacién de maquinaria e insumos para la
Balanza construccion sube debido a  factores
Pagos Estable Media Negativo/estable ntérnacionales
Tasa de Las bajas tasas de interés incentivan a las
Interés Estable Alta Positiva personas a comprar inmuebles

El indice de precios de la construccion depende
Inflacion Creciente Alta Negativo/estable de la inflacion
Sector Construccion aporta con miles de plazas de
Laboral Creciente Media Positiva trabajo

Entidades bancarias y del estado incentivan con
Evolucion los créditos a la compra de inmuebles
Crédito Creciente Alta Positiva

Empresas extranjeras no invierten sus capitales
Riesgo Pais  Creciente Media Negativa en el pais
PIB per Gracias al crecimiento del PIB el pais puede vivir
capita Creciente Alta Positiva una bonanza econémica

Elaborado por: Mariana Morillo

# Conclusiones:
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v' Las exportaciones de petréleo durante los Ultimos siete afios han generado

qgue el pais se mantenga en bonanza econdémica, la cual es dependiente del

precio internacional del crudo que se proyecta a mantenerse estable en el

futuro.

v El crecimiento del PIB desde el afio 2000 hasta el actual, se debe en gran

parte al sector de la construccion que aporté en un 10,20% de todas las

industrias, durante el afio 2012.

v' Las tasas de interés estables y el volumen de crédito por parte del sector

financiero incentivan a la compra de inmuebles.
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v' La inflacién tiene una tendencia de crecimiento que para el afio 2015 se
convertird en estable, sin embargo es importante controlar los precios de la

construccion y las importaciones que inciden directamente en los mismos.

v El riesgo pais no es un dato alentador para la evaluacion debido a que toda
economia por mas bonanza econdmica en la que se encuentre, necesita de la

inversion extranjera.

Gracias al analisis que se ha realizado acerca del entorno macroeconomico del
Ecuador, evaluando las variables mas incidentes en el proyecto de construccion del
edificio “HUMBOLT PLAZA”; se ha llegado a determinar que gran parte de ellas son

crecientes y positivas, ademas que se mantendran estables en un corto plazo.

Gracias a esta determinante se puede concluir que la oportunidad de invertir en el

sector de la construccién es recomendable.



CAPITULO 3:

COMPONENTE DE MERCADO
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3.1. OBJETIVOS

AN

3.2.

DEMANDA

Evaluar la demanda y oferta del mercado inmobiliario
Analizar las caracteristicas demogréaficas,

psicograficas de los diferentes segmentos de mercado

Determinar el mercado objetivo

Definir el perfil del cliente potencial

% Metodologia
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geograficas,

Para el analisis de mercado se ha tomado en cuenta como principal fuente de

informacion los estudios mas recientes que han sido realizados por la empresa

GRIDCON CONSULTORES ® en el mes de septiembre del afio 2012.

Esta investigaciéon es el resultado de 500 entrevistas personales a hombres y

mujeres de 25 a 60 afios de diferentes Niveles Socio Economicos (NSE), que tengan

intencién de compra de vivienda en un periodo de 3 afios.

Gréfico. 24. GENERO DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Gridcon Consultores, 2012
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Del total de personas encuestadas, el 21,8% pertenecen al Nivel Socio Econémico
Alto y Medio Alto, segmento al cual se pretende llegar con el proyecto Edificio
“HUMBOLT PLAZA”.

El universo de la investigacion se determiné con total estimado de 659.294 hogares
(Demanda Inmobiliaria Total), tomando como base que el total del Distrito
Metropolitano de Quito tiene 2°300.937 habitantes y que el promedio de personas por

hogar es de 3,49 personas. 2

3.2.1. Anélisis de la Demanda

Segun los estudios realizados por GRIDCON CONSULTORES ® el 30,08% es decir
alrededor de 198.315 hogares quitefios ha manifestado tener interés en adquirir una
vivienda dentro de los préximos 3 afios, esta cifra corresponde a la Demanda

Potencial del mercado inmobiliario de la ciudad de Quito.

Gréfico. 25. INTERES EN ADQUIRIR UNA VIVIENDA POR NSE
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Gridcon Consultores, 2012

% INEC, Censo de Poblacién y Vivienda, 2010
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3.2.2. Contrato de vivienda

Gréfico. 26. TENDENCIA DEL MODELO DE CONTRATO DE VIVIENDA
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: INEC, 2010; Gridcon Consultores, 2012
Del 44% de hogares que habita en una vivienda propia, el 95,65% pertenece a un
NSE alto; el 4,35% de hogares de NSE alto vive en una vivienda arrendada pero la
tendencia indica que este segmento al contar con mayores posibilidades de

financiamiento, adquiera una vivienda propia.

3.2.3. Tipo de vivienda preferida

En el siguiente cuadro podemos apreciar que los hogares de la ciudad de Quito
prefieren habitar en casas (84%) antes que en departamentos (16%).
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Gréfico. 27. TIPO DE VIVIENDA PREFERIDA POR NSE

|
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

Con estos datos podemos concluir que en la ciudad de Quito los hogares de NSE
medio alto y alto que prefieren vivir en un departamento alcanza un nimero de
21.259 hogares.

3.2.4. Sector de vivienda preferido

El 44,40% de los hogares quitefios tienen preferencia por vivir en el norte de la
ciudad mientras que el 13,60% prefiere vivir en el sur de la ciudad.
De acuerdo al NSE medio alto y alto, la preferencia se especifica de la siguiente

manera:
Gréfico. 28. SECTOR DE PREFERENCIA POR NSE

0,05%
0,05%

M Norte

M Sur

M Chillos
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O Pomasqui
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013
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Se puede concluir que casi la mitad de hogares de NSE medio alto y alto, es decir
alrededor de 18.000 hogares, tiene preferencia por habitar en el norte de la ciudad,
situacion que beneficia al proyecto debido a que Edificio “HUMBOLT PLAZA” se

encuentra ubicado en este sector.

3.2.5. Preferencias de Vivienda

Gréfico. 29. PRODUCTOS DE VIVIENDA REQUERIDOS
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180
66,02
160 48
140 136,9
8

120
100
80
60
40
20

ALTO MED ALTO MEDTIPO MED BAJO BAJO TOTAL

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013

# Dormitorios requeridos
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013
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El 60% de hogares en el NSE medio alto y alto, es decir alrededor de 26.000
hogares, tienen preferencia por adquirir una vivienda de 3 dormitorios. Este dato
confirma el acierto del proyecto del Edificio “HUMBOLT PLAZA”, ya que la mayor

parte de los departamentos son de tres dormitorios.

# Banos de preferencia

BAJO
MEDIO BAJO
MEDIO TIPICO
MEDIO ALTO
ALTO
ALTO  |MEDIO ALTO ';/:FE)IDC'S MEDIO BAJO BAJO
m# BANOS 2,7 2,52 2,4 2,29 2,19

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013

# Estacionamientos Requeridos

3% 1%

BUNO
@ DOS
O TRES
[ CUATRO

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013
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El tamafio de vivienda preferida por el segmento medio alto y alto se encuentra en un
rango entre 150 m2 y 165 m2, estos datos se encuentran ajustados a los tamafios de

departamentos que ofrece el proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

Adicionalmente, la mayor parte de departamentos del proyecto cuenta con al menos
2 bafios y parqueaderos cubiertos para cada uno de los departamentos, lo cual nos
demuestra que el edificio cumple con los requerimientos y preferencias de los

hogares quitefios.

3.2.6. Atributos de la Vivienda

Gréfico. 30. CONDICIONES PREFERIDAS DE VIVIENDA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

3.2.7. Estado de la Vivienda

Alrededor de 586.771 hogares (89%) prefieren comprar una vivienda nueva mientras

gue solamente el 11% prefiere comprarla usada.
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Gréfico. 31. ESTADO DE LA VIVIENDA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Estudio Gridcon Consultores, 2012

3.2.8. Precio de la Vivienda y forma de pago

Gréfico. 32. PRECIO PROMEDIO DE LA VIVIENDA SEGUN NSE

4237 424
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

Como se observa en el gréafico, el NSE Alto y medio alto son los segmentos que
tienen mayor disposicién a pagar una vivienda mas cara. Esta conclusion ratifica la
correcta decision acerca del perfil del cliente al cual se dirige el proyecto Edificio
“HUMBOLT PLAZA”.
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3.2.9. Crédito

Los hogares quitefios prefieren adquirir su vivienda mediante crédito. Sin embargo en
el NSE Alto y medio alto estos porcentajes son menores como se puede observar en

el siguiente gréfico:

Gréfico. 33. FORMA DE PAGO

Bajo ,06%
Medio Bajo ,08%
Medio Tipico 459 H Credito
i Contado
Medio Alto 3,49%
Alto 13,04% J
. - 2 ,
80% 85% 90% 95% 100%

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Gridcon Consultores, 2012

El valor promedio de la cuota de entrada en el NSE Alto es alrededor de $ 40.000

contrastando fuertemente con lo que estaria dispuesto a pagar el NSE Bajo $ 5.000.

El valor promedio de la cuota mensual que estarian dispuestos a pagar los hogares
con un NSE Alto y medio alto es de $800 y el NSE bajo pagaria $ 195.
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Gréfico. 34. INSTITUCION DE CREDITO PREFERIDA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Gridcon Consultores, 2012

3.2.10. Arriendos

Al hablar de arriendos, se puede analizar que los hogares quitefios pagan alrededor
de $175 por arrendar una vivienda. En el cuadro que se muestra a continuacion
podemos ver que el NSE tipico paga $191 por el arriendo y tienden a quedarse

alrededor de 10 afos arrendando la misma vivienda.

Gréfico. 35. VALOR DEL ARRIENDO
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013
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3.3. EVALUACION DE MERCADO
Grafico. 36. EVALUACION COMPARATIVA MERCADO OBJETIVO - HUMBOLT PLAZA
# HOGARES
SEGMENTO INCIDENCIA/
VARIABLE MEDIO ALTO- CUMPLIMIENTO PROYECTO HUMBOLT PLAZA
ALTO
VIVIENDA
Interés en adquirir vivienda 77.640 Positiva Un gran numero de hogares interesados
L . o El NSE Alto y Medio Alto cambia regularmente

Vivienda propia 74.530 Positiva -

Vivienda arrendada 3.800 Positiva El NSE Alto y Medio Alto prefiere una vivienda
propia

Departamento 21.259 Positiva El proyecto es un edificio de departamentos

Preferencia por sector norte 18.000 Positiva El proyecto se encuentra ubicado en el norte de
la ciudad

CAPACIDAD DE PAGO

Preferencia por crédito 37.595 Negativa Un alto ndm. de clientes solicitar4 préstamo

Precio vivienda $69.000 - $138.000 No cumple El proyecto maneja rango de precios mas altos

Valor promedio cuota $ . . .

entrada 40.000 Positiva Excelente capacidad de pago de los clientes

VLRl [FTamERiE Gue $ Positiva Excelente capacidad de pago de los clientes

mensual 800

PRODUCTOS DE LA

VIVIENDA

z\;c;r)nedlo de construccion 159,75 Cumple El proyecto maneja esos m2

# dormitorios requeridos 3 Cumple I__a mayoria dg departamentos del proyecto
tiene 3 dormitorios

# bafios 3 Cumple L_a mayoria de departamentos del proyecto
tiene 3 bafios

# parqueaderos Cumple El proyecto tiene facilidad de parqueaderos

Elaborado por: Mariana Morillo

Del analisis realizado se puede concluir:

v' El proyecto cumple casi completamente con el rango de preferencias vy

requerimiento del mercado objetivo que es el Nivel Socioeconédmico medio

alto-alto.

v Existen dos variables que son negativas para el proyecto, se tendra que hallar

estrategias comerciales y financieras para contrarrestarlas.
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Gréfico. 37. PERFIL DEL CLIENTE

Plazo para adquirir la vivienda 3 afios
Uso de la vivienda vivienda
Tipo de vivienda Casa
Sector preferido Norte
Tamafo construccion 137 m2
# dormitorios 3
# bafios 2
# estacionamientos 2
Principales Atributos Seguridad /
Cercania
Rango de Precio 90.000 - 130.000
Forma de pago Crédito
Entidad para crédito Banco
Plazo para el crédito 15 afos
Cuota entrada $ 40.000
Cuota mensual $ 800

Elaborado por: Mariana Morillo

3.4. OFERTA /LA COMPETENCIA

*

» Metodologia

Se ha obtenido la informacién a través de la investigacion de campo realizada en el
sector y también a través de las fichas de mercado obtenidas por medio de la

empresa investigadora de mercados, GRIDCON Consultores.

Los proyectos que se han analizado son de similares caracteristicas al proyecto
“HUMBOLT PLAZA” es decir edificios de vivienda cuyo perfil de cliente es de clase

socioeconomica media alta y alta.

La zona dentro de la cual se realizé la investigacion se encuentra limitada al norte
por la Av. Bosmediano, al sur por la Av. La Corufia; al este por la Av. Gonzales

Suarez y al Oeste por la Av. 6 de Diciembre.
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3.4.1. Localizacién

Grafico. 38. UBICACION DE LA COMPETENCIA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013
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Grafico. 39. EVALUACION DE LA LOCALIZACION DE LA COMPETENCIA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

MUY BUENA 100-70
BUENA 65-40
REGULAR 35-10

Del gréfico anterior se puede concluir que entre la competencia existen dos
proyectos que tienen muy buena ubicacion. El proyecto “HUMBOLT PLAZA” ha
obtenido un puntaje de 75 puntos, el cual se define como muy bien ubicado.



3.4.2. Lacompetencia/ Promotor

Tabla 3. COMPETENCIA DEL SECTOR

Zurich Corporacion Valarezo Noboa
Barreto Grupo Swatija

Avalon Guillermo lzurieta

Malta RFS Constructora
Mendocino Geovanni Moretti

Tirrena Inmocasales

Imantag Construecuador

Seneca Nufez Arquitectos

El Obraje Remax

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013
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Gréfico. 40. EVALUACION DEL PROMOTOR

100
100

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

MUY CONOCIDO 100-70
REGULAR 65-40
POCO CONOCIDO 35-10

El promotor del proyecto “HUMBOLT PLAZA” que es Inmobiliaria El progreso,

obtuvo un puntaje de 85 puntos, lo cual demuestra que es reconocido en el sector.

3.4.2.1. Analisis Comparativo de la Oferta/ Competencia

Se han elaborado fichas de cada uno de los proyectos que fueron investigados en las
que se detallan las diferentes caracteristicas de los mismos (ANEXO 1).

Gracias a estas fichas se ha podido realizar un analisis de las caracteristicas de los

proyectos asi como también se ha podido examinar los diferentes productos que
ofrecen cada uno y compararlos entre si.
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Gréfico. 41. SUPERFICIE TOTAL POR PROYECTO (M2)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

Gréfico. 42. AREA PROMEDIO DEPARTAMENTO (m2)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013/ GRIDCON Consultores



Gréfico. 43. DEPARTAMENTOS POR AREA TOTAL (%)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

Gréfico. 44. DEPARTAMENTOS POR # DORMITORIOS (%)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013/ GRIDCON Consultores
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Gréfico. 45. PRECIO TOTAL

EL OBRAJE
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Investigacion de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

Gréfico. 46. PRECIO/M2 PROMEDIO DE VENTA
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Elaborado por: Mariana Morillo

Fuente: Investigacién de campo, 2013/ GRIDCON Consultores
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Gréfico. 47. ESTADO DE EJECUCION DE VENTAS DE LA COMPETENCIA (%)
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

Gréfico. 48. UNIDADES TOTALES, VENDIDAS Y DISPONIBLES
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013/ GRIDCON consultores
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Gréfico. 49. ABSORSION / VELOCIDAD DE VENTA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

v Forma de pago

En cuanto a la forma de pago, todos los proyectos de la competencia se manejan

con un 10% de reserva, 20% o 30% de entrada y el 60 o 70%

bancario o hipotecario.

v' Servicios

% Areas verdes

% Ascensor, cisternas y generadores
+ Salones comunales

+«» Parqueaderos de visitas

%+ Servicios basicos centralizados, zona bbq

v' Seguridad

< Guardiania

entre otros.

con préstamo

% Equipos de seguridad como intercomunicadores, equipos contra incendios,



v Acabados

Los acabados de los departamentos ofertados por la competencia son de similares

caracteristicas, con excepcion de 2 proyectos Malta e Imantag, los cuales cuentan

con acabados mas costosos.

v Publicidad

La mayoria de proyectos cuenta con letrero informativo y valla de publicidad afuera
de la obra, de igual manera se puede encontrar informacion en la pagina web de la

constructora o del promotor. También utilizan publicidad como dipticos vy tripticos, y

demas papeleria.

3.4.3. Evaluacion de la competencia

Grafico. 50. POSICIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA

ATRIBUTOS ENTORNO EDIFICIO UNIDADES SERVICIOS ECONOMICOS HOMOLOGACION
fgrrr‘maljnicaciones, ilg;i.:gﬁig:acmn’ S:"pdearglees, ;z?aulgg%?l’es, Preci_oz Va[oracic’m
transporte calidad, accesos, acabados mantenimiento condiciones Atributos

zonas comunes

PUNTAJE 2 4 3 5 1

Zurich 2 2 2,5 4,5 0,5 2,4
Barreto 2 3 2,5 4 1 29
Avalén 2 2 2 4,5 0,5 2,7
Malta 2 2 3 4,5 0,5 3,2
Mendocino 15 2 2,5 3 0,5 2,2
Tirrena 2 2 2 5 1 2,8
Imantag 1 3 3 4,5 0,5 3,5
Seneca 1,5 2 2,5 4 0,5 2,2
El obraje 1 2 2 5 0,5 2,5
Humbolt 2 3 2 3,5 0,5 3,3
PONDERACION 15% 25% 20% 30% 10% 3,0

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013



Gréfico. 51. POSICIONAMIENTO DE LA COMPETENCIA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacion de campo, 2013

Gréfico. 52. POSICIONAMIENTO FRENTE AL LIDER
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Elaborado por: Mariana Morillo
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Gréfico. 53. MAPA ESTRATEGICO DE LA COMPETENCIA
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Investigacién de campo, 2013/ GRIDCON Consultores

3.4.4. Conclusiones

v' Los proyectos Tirrena y El Obraje, por su extensa superficie no forman parte
de la competencia directa del proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

v' Casi la mitad de los departamentos tienen areas entre 100 m2 y 200 m2 y
constan de tres dormitorios.

v' Del andlisis del estado de ejecucién de ventas se concluye que los proyectos
Seneca, Mendocino, Imantag y Tirrena estan practicamente vendidos por lo
gue es posible considerar eliminarlos de la competencia directa del proyecto
“HUMBOLT PLAZA”.
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Del gréfico de unidades disponibles podemos concluir que todavia existen
proyectos que se encuentran en auge de sus ventas por lo que representan un
riesgo para el proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

La absorcion maxima de los proyectos e la competencia es de una unidad al
mes.

Se concluye que el proyecto tiene un buen posicionamiento frente a la
competencia. Existen dos proyectos que llevan la delantera al resto: Imantag y
Malta, de estos Imantag es considerado como el proyecto lider de la
competencia.

En cuanto a la evaluacién comparativa con el lider podemos concluir que el
proyecto “HUMBOLT PLAZA” debera ajustarse en cuanto a los servicios del

edificio y a la identificacion del mismo.

Se han identificado las siguiente estrategias de la competencia:

e Existen dos proyectos que compiten con “HUMBOLT PLAZA” en cuanto
a la diferenciacion: Imantag y Malta; sin embargo por lo expuesto
anteriormente Imantag quedaria fuera de la competencia directa del
proyecto.

e EXxisten dos proyectos que compiten en cuanto a costos: Tirrena y Barreto;
sin embargo de igual manera por lo expuesto anteriormente Tirrena queda

fuera de la competencia directa del proyecto.



CAPITULO 4:
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LOCALIZACION DEL PROYECTO Y CONCEPCION
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4.1. OBJETIVOS

v" Definir el componente de localizacién del proyecto

\

Examinar el sector donde se ubica el terreno
v' Analizar las caracteristicas de ubicacion del predio, ventajas y desventajas de
la misma.

v" Mencionar las regulaciones municipales que rigen al predio

4.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

En este capitulo se analizard el componente de localizacibn del proyecto;
empezando por el sector donde se ubica el terreno, se analizaran las caracteristicas
de ubicacion del predio, las ventajas y desventajas de la misma y se mencionaran las

regulaciones municipales que rigen al predio.

4.2.1. El Sector
Por sus caracteristicas geograficas la ciudad de Quito, capital del Ecuador, se
extiende de norte a Sur en aproximadamente 40 km de largo y 5 km de ancho; razén
por la cual la expansién territorial se ha dado principalmente en este sentido y
también hacia sus valles orientales, existiendo un alto grado de ocupacion del

territorio en la parte central de la ciudad.

El proyecto inmobiliario “HUMBOLT PLAZA” se encuentra localizado en la zona
Centro Norte de la ciudad de Quito. Muchos de los barrios de esta zona son de
caracter residencial, donde las nuevas generaciones y las de mayor nivel

socioeconémico se han ubicado.

En esta zona se encuentran la mayoria de centros financieros y bancarios, empresas
nacionales, multinacionales, la fuerza del turismo y un fuerte desarrollo de la

arquitectura quitefia contemporanea.



llustracion 1. PLANO DE LA CIUDAD DE QUITO

S.Jose de Minas
Pacto

Neosgl Atahuslpa

Calacali

Fuente: Google Earth
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4.2.2. Caracteristicas del predio

4.2.2.1. El Terreno
El terreno donde se encuentra ubicado el proyecto “HUMBOLT PLAZA”, esta
localizado en la ciudad de Quito, en la parroquia Ifiaquito, sobre la calle Baron de
Humboldt y San Ignacio. El area del terreno es 772 m2 con un frente de 20,42 m

hacia la calle Humboldt.

4.2.2.2. Topografia
Originalmente el terreno ha tenido un desnivel de 3,85 metros, al momento se
encuentra intervenido ya que el mismo ha sido nivelado para proceder a realizar las
cimentaciones como: colocacion de plintos, vigas de cimentacion y columnas de

planta baja.

4.2.2.3. El entorno

El proyecto “HUMBOLT PLAZA” se implanta en un sector de la ciudad altamente
consolidado, dentro de una zona residencial en el centro - norte de la ciudad de
Quito, aproximadamente 50 metros bajo la avenida Gonzales Suarez, arteria

principal de la ciudad en esta zona.

Gracias a esta consolidacion y al tratarse de un entorno socioeconémico de familias
de nivel alto que habia en el sector, el mismo se encuentra bien equipado. Cuenta
con servicios basicos, también se pueden encontrar diferentes instituciones, los
cuales mejoran la calidad de vida de las personas que habitan en esta zona, entre

las de mayor importancia encontramos las siguientes:



_| Zonas Educativas

ok w0 NP

L

= A

Colegio La Inmaculada (120 m)
Colegio San Francisco (560 m)
Universidad Internacional Sek ( 390 m)
Universidad De las Américas (590 m)
Universidad Catdlica

llustracion 2. INSTITUCIONES EDUCATIVAS

Colegio “La inmaculada” Universidad Catdlica del Ecuador

Zonas de Centro de Salud

Hospital Baca Ortiz (764 m)
Clinica San Francisco
Farmacia Pharmacy’s (415 m)
Farmacia Fybeca (288 m)
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llustracion 3. FARMACIAS

1800909090 T

1. Banco del Pichincha ( 896 m)

Instituciones Financieras

llustracion 4. BANCO DEL PICHINCHA

. Centros de Servicios
1. Panaderia Ambato (190 m)
2. Hotel Quito (180 m)

3. Hoteles varios (500 m)

4. Restaurantes (200 m)
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llustracion 5. CENTROS DE SERVICIOS

!

Hotel Quito
Ademas en los alrededores de la zona podemos encontrar supermercados,

instituciones religiosas, recreativas, de transporte, entre otras.

llustracion 6. INSTITUCIONES RELIGIOSAS, SUPERMERCADOS

A continuacion un grafico de ubicacion del equipamiento del sector.
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llustracion 7. ENTORNO URBANO

& BTNt e

3 mb alt.jojoy 3:48 km Op

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Google Earth

4.2.2.4. Acceso vial
El proyecto cuenta con acceso a cuatro avenidas principales de la ciudad: Av.
Gonzales Suarez, 12 de Octubre, Av. 6 de Diciembre y Av. Corufia. Estos son
principales ejes viales del sector que comunican a la ciudad de Quito en sentido

vertical y horizontal.

Por estas vias circula un alto flujo de transporte publico: taxis y diversas lineas de
buses. Por la Av. 6 de Diciembre ademas de los buses, se cuenta con la presencia
de la Eco-via, uno de los principales medios de transporte con el que cuenta la

ciudad.

En cuanto a las vias secundarias, la primera calle a la cual el proyecto se conecta de
manera directa es la calle San Ignacio, la misma tiene salida a la Av. Gonzales
Suarez y también a la Av. 12 de Octubre.
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De igual manera la calle Humboldt se conecta con la Av. Corufia; paralela a la calle
Humboldt se encuentra la calle whimper, otra de las vias conocidas en el sector que

soporta un flujo medio de vehiculos.
Cabe recalcar que el sector se encuentra suficientemente abastecido de transporte
urbano, cualquiera de las calles o avenidas que rodean al proyecto cuenta con una
linea de buses que permiten el facil acceso a cualquier lugar de esta zona, esto se
convierte en una ventaja competitiva del proyecto ya que al no encontrarse situado
en calles con alto trafico vehicular permite tener una libre circulacion ademas que se

encuentra alejado del ruido de los automaviles y del smock producido.

llustracion 8. ACCESO VIAL
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Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Google Maps

!| Vias Principales (Alto Flujo vehicular)
v" Av. Gonzales Suarez

v Av. 6 de Diciembre
v" Av. La Coruiia
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. Vias Secundarias (Flujo vehicular Intermedio)
v/ Calle San Ignacio
v' Calle Whimper

J Localizacién del proyecto
v Calle Barén de Humboldt

4.3. CONCEPCION ARQUITECTONICA
A continuacién se realizar4 una evaluacion arquitectdnica del proyecto, analizando
los criterios de disefio y las normativas municipales que rigen la construccién de

edificaciones en la zona.

4.3.1. Descripcion del Proyecto
El proyecto “‘HUMBOLT PLAZA” es un edificio de departamentos implantado en un
terreno de 772 m2 que se encuentra ubicado en la ciudad de Quito, en la parroquia

IAaquito, en el barrio La Paz.

El proyecto se compone de ocho pisos de departamentos, 1 piso de areas
comunales y 2 subsuelos. Las 17 unidades habitacionales se encuentra entre
77,08m2 a 186.51m2; con un promedio de 131,80m2. Ademas el edificio tiene dos
oficinas de 80,23m2 y 38,78m2

Edificio “HUMBOLT PLAZA” busca ofrecer una alternativa de vivienda, a un nivel
socioeconémico alto, que cumpla con los requerimientos de confort y comodidad

exigidas por los clientes.
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4.3.2. Disefio Arquitectonico
El disefio del proyecto Edificio “HUMBOLT PLAZA” se adapta a la forma del terreno
en el que se lo implantd aprovechando al maximo el area disponible. En la
arquitectura del proyecto resalta la modernidad plasmada en su tratamiento de
fachadas y la volumetria que define espacios y elementos sobresalientes, conjugado
con colores y materiales sobrios, elegantes y minimalistas. Por lo dicho este edificio

resalta de los demas del entorno.

llustracion 9. FACHADA FRONTAL

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: ESARQS Cia Ltda
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4.3.3. Implantacion General
En el siguiente grafico podemos observar la ocupacion que tiene el proyecto por
cada una de las areas. En el anexo 2 se encuentran los planos arquitectonicos del

proyecto.

Gréfico. 54. IMPLANTACION GENERAL (%)

3,09%

M PARQUEADEROS

W BODEGAS

B DEPARTAMENTOS

H OFICINAS

[E CIRCULACION VEHICULAR

D CIRCULACION PEATONAL

D TERRAZAS PRIVADAS

D TERRAZAS NO ACCESIBLES

CJSALON COMUNAL Y AREA

RECREATIVA
OOTROS

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: ESARQS CIA LTDA

Los 17 departamentos ocupan el 42.04%, las oficinas el 2.49% y los parqueaderos
mas las bodegas y terrazas privadas el 17.20%; dando un total de 61.72% de areas

comerciales.
Grafico. 55. TABLA RESUMEN IMPLANTACION GENERAL

TOTAL UNIDADES DE VIVIENDA 17
NUMERO DE ESTACIONAMIENTOS DE

VISITA 4
NUMERO DE ESTACIONAMIENTOS DE

OFICINA 2
NUMERO DE ESTACIONAMIENTOS DE

VIVIENDA 24
NUMERO DE ESTACIONAMIENTOS

TOTALES 30
NUMERO DE BODEGAS EN SUBSUELOS 16

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: ESARQS CIA LTDA
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4.3.3.1. Subsuelos
El Edificio “HUMBOLT PLAZA” cuenta con dos subsuelos en donde se ubican los
estacionamientos. El primer subsuelo tiene 19 estacionamientos mientras que el
segundo tiene 21, dando un total de 40 estacionamientos. Ademas en estos se

ubican 19 bodegas, equipos y circulaciones.

4.3.3.2. PlantaBaja
La planta baja se encuentra conformada por el hall de acceso al edificio, la

guardiania, un area de jardineras y dos oficinas.

En esta planta también podemos encontrar un departamento de 165 m2, conformado
por 1 dormitorio master, 2 dormitorios mas pequefos, sala, comedor, cocina, cuarto

de maquinas, 1 bafio compartido y %2 bafio social.

llustracion 10. DPTO 101 PB

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda
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4.3.3.3. Segunda Planta
En esta planta se encuentran dos suites de aproximadamente 77 m2 cada una, y dos

departamentos de aproximadamente 100 m2.

llustracion 11. SUITE 201

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda

llustracion 12. DPTO 202

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitecténicos. ESARQS Cia Ltda
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llustracion 13. DPTO 203

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda

llustracion 14. SUITE 204

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda



99

4.3.3.4. Planta Tipo
Las plantas del tercero, cuarto, quinto, sexto, séptimo y octavo piso son plantas tipo
con departamentos de 3 dormitorios y sus respectivas areas de circulacion, los

departamentos tienen aproximadamente 185 m2.

La distribucion de los departamentos consta de un dormitorio master con bafio, dos

dormitorios que comparten un bafio; cocina, comedor, sala y cuarto de maquinas.

llustracion 15. PLANTA TIPO

Elaborado por: Arg. Alejandro Samaniego
Fuente: Planos Arquitecténicos. ESARQS Cia Ltda



4.3.3.5. Terraza
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La terraza cuenta con un salén comunal cerrado y un &rea recreativa con un metraje

de 230 m2. Una parte de la terraza pertenece al departamento pent-house y el resto

esta destinado para cuarto de equipos y maquinas.

4.3.4. Resumen de areas comerciales

Tabla 4. AREAS COMERCIALES

PISO DESCRIP. #DPTO

PB DPTO

PB OFICINA OF101
PB OFICINA  OF102

SUITE
DPTO
DPTO
SUITE
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO

DPTO
17 DPTO

VOIAAE 2 OFICINAS
Elaborado por: Mariana Morillo

00N ~NO O Ol ol B W WDNDNDNDNDNDN

0o

Fuente: Planos Arquitecténicos. ESARQS Cia Ltda

PB

201
202
203
204
301
302
401
402
501
502
601
602
701
702
801
802

M2/
UN

165,61
80,23
38,78
77,08

100,67

104,53
77,56

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51
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4.3.5. Cuadro General de areas
A continuacion se detallan las areas por cada una de las plantas que conforman el
proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

Gréafico. 56. CUADRO GENERAL AREAS

Area bruta: 5.593,61 m2

Il AREA UTIL

CJAREA NO
COMPUTABLE

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Planos arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda

Tabla 5. AREAS TOTALES

Subsuelo 2 (Nv. -5.92) 774,28 12,84 761,44
Subsuelo 1 (Nv. -2.86) 774,28 5,23 769,05
Planta Baja (Nv. +/-0.20) 752,10 284,62 467,48
Segundo Piso (Nv. +3.44) 411,85 359,84 52,01
Tercer Piso (Nv. +6.68) 408,66 371,61 37,05
Cuarto Piso (Nv. +9.92) 408,66 371,61 37,05
Quinto Piso (Nv. +13.16) 408,66 371,61 37,05
Sexto Piso (Nv. +16.40) 408,66 371,61 37,05
Septimo Piso (ZUAE) 408,66 371,61 37,05
Octavo Piso (ZUAE) 408,66 371,61 37,05
Noveno Piso 402,24 135,10 267,14
Décimo Piso 26,90 26,90
AREA TOTAL 5.593,61 3.027,29 2.566,32

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Planos arquitectonicos. ESARQS Cia Ltda
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4.3.6. Comparacion de areas vendibles - areas no vendibles
Las areas vendibles se refieren a las areas Uutiles sumada a las é&reas no
computables que son consideradas como comerciales, por ejemplo los parqueaderos

y bodegas.
Gréfico. 57. AREAS VENDIBLES-ARES NO VENDIBLES

Area Total=5.593,61 m2

[l AREA VENDIBLE
OARE A NO VENDIBLE

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Planos arquitecténicos. ESARQS Cia Ltda

Es importante mencionar que no todas las areas vendibles tienen el mismo valor
comercial por lo que es necesario conocer el porcentaje de participacion de cada

area para poder designar el precio de venta de las mismas.

M PARQUEADEROS

W BODEGAS

B DEPARTAMENTOS

H OFICINAS

E CIRCULACION VEHICULAR
D CIRCULACION PEATONAL

CJTERRAZAS PRIVADAS

CJTERRAZAS NO ACCESIBLES

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: ESARQS Cia Ltda
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4.4, USO Y OCUPACION DEL SUELO

El proyecto Edificio “HUMBOLT PLAZA” se encuentra dentro de la clasificacion de
suelo urbano “Uso Residencial 2 (R2)”, lo cual permite determinar que se encuentra
en una zona residencial de mediana densidad, en la cual es posible el desarrollo de
actividades, lo cual facilita y agilita el acceso a diferentes centros educativos,

recreativos, religiosos, de alimentos, entre otros.

El perfil del cliente definido para el proyecto se ajusta al uso del suelo ya que al
tratarse de un estrato socioecondmico alto; el desarrollo de las diferentes actividades
antes mencionadas que son indispensables en la vida diaria, brinda toda la
comodidad y confort a los clientes del proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

4.4.1. Asignhaciones de zonificacion
Las asignaciones de zonificacion para habitacion del suelo del proyecto Edificio
“HUMBOLT PLAZA” son las siguientes:

Gréfico. 58. ZONIFICACION

Tamafio minimo del Lote 600

Frente minimo del Lote 15

Retiros de la edificacion

Frontal

Posterior

Lateral

Altura de la edificacion
Altura 24

# pisos 6
Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Municipio de Quito




4.4.2. Informe de Regulacién Metropolitana
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A continuacion la informacion tomada del IRM del terreno del proyecto “HUMBOLT

PLAZA”.

DATOS

NUM PREDIO

CLAVE CATASTRAL
AREA DEL TERRENO
FRENTE

CALLE
ZONIFICACION

COS PB

COS TOTAL

NUM PISOS

CLASIFICACION SUELO

USO PRINCIPAL

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Municipio Distrito Metropolitano de Quito.

Lote minimo
Frente minimo
Cos PB

Cos Total
NUm. pisos
ZUAE

Retiro Frontal
Retiro Lateral

Retiro Posterior

Tabla 7. IRM-HUMBOLT PLAZA

600 M2
15 M2
50%
300%

5M2
3M2
3M2

Tabla 6. IRM

INFORMACION

29347

10506-03-017

772 M2
20,42 M

San Ignacio y Humboldt

A19 (A606-50)

50%
300%
6

Suelo Urbano

Residencia Mediana Densidad (R2)

772 M2
15 M2
36,42%
293,48%
6
2
5M2
3M2
3M2

SI
Sl
SI
SI
Sl
SI
SI
Sl
SI
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Gréfico. 59. COMPARATIVO IRM- HUMBOLT PLAZA

HIRM
D HUMBOLT
PLAZA
15 15
Lote minimo (m2) Frente minimo (m2)Num pisos (unidades)
Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Municipio Distrito Metropolitano de Quito.
Grafico. 60. COS PB Y COS TOTAL
400,00 386 m2
350,00 -
300,00 - 285 m2
250,00 -
200,00 -
150,00 -
100,00 -
>0,00 - 50% 37%
0,00 - . !
COS PB PERMITIDO COS PB EJECUTADO

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Municipio Distrito Metropolitano de Quito.
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2500,00

2000,00

1500,00

1000,00
500,00

0,00

COS TOTAL PERMITIDO

COS TOTAL EJECUTADO

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Municipio Distrito Metropolitano de Quito.
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CAPITULO 5: ANALISIS TECNICO

\s

HUMBOLT

Eco building
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5.1. OBJETIVOS

v Descripcién de los componentes de ingenieria y los procesos especiales
v' Realizar un analisis detallado de los costos

v Definir las fases de planificacion del proyecto

5.2.  INGENIERIAS

El proyecto “HUMBOLT PLAZA” contempla la red de servicio de agua potable, red
contra incendios, red de alcantarillado, red eléctrica, red telefénica, red de

intercomunicacion.

5.2.1. Estructuras y acabados
Las estructuras de columnas, vigas y losas seran realizadas en hormigoén; los
cimientos de acero estructural; la mamposteria sera de bloque y los materiales

sanitarios seran de acero, hormigon y tablero.

En lo que se refiere a los acabados, la cerdmica para bafios y cocinas asi como el
porcelanato para zonas comunes Yy zona social sera tipo a; el porcelanato para
terrazas y zonas comunes sera tipo b; el piso flotante de la zona de dormitorios sera
de primera calidad; los muebles de bafios y closets seran de pos formado de férmica;
la pintura de fachada y de interiores con estuco y los inodoros, lavamanos y griferia

tipo a.

5.2.2. Terrazas o Techos Verdes (Procesos Especiales)
Las terrazas son espacios exteriores incorporados a una vivienda que generan una
gran opcion de sentirse al aire libre. El proyecto “HUMBOLT PLAZA” se diferenciara
de los demas proyectos de la competencia debido a que en las terrazas accesibles
se implementara el concepto de “Techos Verdes”. Esto quiere decir que el techo del
edificio se encontrara parcialmente cubierto de vegetacion en un medio de cultivo

apropiado. Son también llamados jardines urbanos
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llustracion 16. TERRAZAS VERDES

Algunos de los beneficios de estas tecnologias ecolégicas son las siguientes:
e Retener de forma continua el diéxido de carbono
e Aumentar la produccién de oxigeno

e Sirven de aislante térmico y acustico

Estas caracteristicas identifican a la vivienda como un lugar de confort, creando un
entorno de paz y relajacion; mejorando la calidad de vida a través de un mejor

ambiente.

llustracion 17. TERRAZAS CON JARDINES. CENTRO HISTORICO QUITO

Fuente: blog.agrogestion.ec
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% Impermeabilizacion

Se realizara la impermeabilizacion especial de las losas, esta permite que la
estructura del edificio se mantenga separada del agua mientras beneficia a las

plantas.

Es importante implementar un buen drenaje para evitar problemas de humedad en el
edifico, encharcamientos y malos olores. A la hora de implementar esta tecnologia es
necesario realizar un alisamiento previo de la superficie a intervenir. El sistema de

impermeabilizacion puede durar mas de 15 afios.

llustracion 18. ESTRUCTURA JARDINES VERDES

Capa vegetal
Intensiva / Extensiva

Capa filtrante
Imptekdren
Imptekdren jardin

Banda Terminacion

Imperpol 2000 Sellante, Polibrea

Impermeabilizacidn
Super K 2500

Impermeabilizacién
Super K 3000 antiraiz

Sellante, Polibrea

Imprimante Impedastic

Formacion de
pendiente

Soporte hormigon
Fuente: www.chovadelecuador.com

% Tecnologias

El Sistema de Impermeabilizacion no requiere de un cuidado permanente, sin
embargo, para la capa vegetal se recomienda instalar un sistema de riego
automatizado, que funciona cada tres o cuatro horas.

El riego se realizara de manera automatizada mediante aspersion o goteo, llegando
al cien por ciento de las plantas, en un tiempo de entre cinco y veinte minutos, con la
misma bomba, logrando una distribucion ecoldgica del agua, es decir reutilizando la

misma.


http://www.chovadelecuador.com/
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llustracion 19. TECHOS VERDES

Fuente: blog.agrogestion.ec

5.3. COSTO TOTAL
A continuacién un cuadro resumen de los costos totales del proyecto y la incidencia
de cada uno de los componentes respecto al costo total. A lo largo del capitulo se

realizara el desglose por cada uno de costos.

Los cuadros de costos se encuentran en el ANEXO 3.

Tabla 8. CUADRO DE COSTOS TOTALES

SECTOR DE UBICACION Av. Gonzales Suarez
TERRENO (incluye ZUAE) $ 586.045
COSTOS DIRECTOS $2.317.986
COSTOS INDIRECTOS $551.766
TOTAL COSTOS $3’455.797

Elaborado por: Mariana Morillo

KD

< ZUAE: Zona Urbanistica de Asignacion Especial. Incremento de pisos.



Grafico. 61. COSTOS TOTALES

Costo Total=$ 3'455.796,65

M TERRENO (incluye ZUAE)
= COSTOS DIRECTOS

COSTOS INDIRECTOS

Elaborado por: Mariana Morillo

5.3.1. Costo del Terreno
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El costo del terreno se lo realizara por medio del analisis del método de costo

residual, el cual se basara en informacién obtenida de los siguientes parametros:

e Area del terreno y regulaciones metropolitanas

Area Terreno 772 m2
COS PB 50%
COS TOTAL 300%
# PISOS 8

Cabe recalcar que tal como se menciono en el capitulo anterior, las regulaciones

metropolitanas permiten realizar una compra en m2 de altura para la construcciéon de

dos plantas adicionales al proyecto. Por tal razén se ha considerado que el proyecto

no tenga 6 pisos como se mostrd en los planos originales, por lo que todo el analisis

sera realizado con 8 pisos.



e Comparables del precio promedio / m2 de la oferta de la competencia

PRECIO DE
NOMBRE PROYECTO VENTA m2

PROMEDIO
ZURICH $1.424
BARRETO $1.318
AVALON $1.498
MALTA $1.600
EL MENDOCINO $1.317
TIRRENA $1.263
IMANTAG $1.750
SENECA $ 1.500
EL OBRAJE $1.473
PROMEDIO $ 1.460
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e Coeficiente Alpha: este se refiere al peso que tiene el terreno en el proyecto.
Para el andlisis de la obra Edificio “HUMBOLT PLAZA” se ha considerado un

alpha del 13% debido a que el proyecto se ubica en el sector de la Av.

Gonzales Suarez, que tal como se habia comentado antes es un sector de

alta plusvalia.

Para poder efectuar la estimacion del costo del terreno, se procede a calcular un

valor aproximado del valor del proyecto utilizando el area vendible, el COS PB vy el

namero de pisos. Una vez obtenido el valor del proyecto, se procede a aplicar el

coeficiente alpha, obteniendo como resultado el valor del terreno.

Gonzales

Sector de ubicacién del Terreno | Suarez

Area Vendible 3.088,00
Precio m2 en el sector $ 1.460
Valor del Proyecto $ 4.509.499,04
ALPHA (min 10% - max 20%) 11,0%
Valor del Terreno $ 496.044,89
Precio/m2 maximo terreno $ 642,55
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Estos resultados nos indican que obteniendo mediante el método residual y
considerando que el terreno tiene una incidencia del 11% dentro del proyecto, el
terreno en este proyecto tiene un costo de $496.044,89 y el precio maximo por m2

de terreno que puede llegar a absorber el proyecto es $642.55/ m2.

5.3.2. Costos Directos
Los costos directos son la inversion necesaria para llevar a cabo la materializacion
del proyecto, son todos aquellos costos en los que se incurre y que inciden de
manera directa en la construccion del edificio. A continuacion se desglosan los
rubros generales que forman parte de los costos directos, identificando los costos por

m2 tomados como referencia del mercado.

Tabla 9. COSTOS DIRECTOS

Sector d_lgelrerelﬁgcmn del Gsol:\;saltzes Referencia
COSTOS DIRECTOS USsD USD/M2
Obra gris 833.760,00 270,00
Acabados 988.160,00 320,00
Zonas comunales 496.065,90 190,00
Costo del terreno 496.044,89 642,55
ZUAE 90.000,00 | $45.000/p
TOTAL 2.904.030,79

Elaborado por: Mariana Morillo

Gréfico. 62. COSTOS DIRECTOS

3%

MW Obra gris
B Acabados
[ Zonas comunales
[ Costo del terreno

O ZUAE

Elaborado por: Mariana Morillo
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Se puede observar que el rubro que mayor peso tiene en los costos directos son los
acabados con una incidencia del 34% sobre el costo total y su precio referencial
alcanza $320/m2.

Es importante mencionar que el costo de los dos pisos adicionales es de $90.000,
este valor ha sido considerado dentro de los costos directos adicionandolo en el del

terreno para tener mayor facilidad con los calculos.

5.3.2.1. Desglose de Costos Directos
A continuacion se presentan graficos que muestran la incidencia del desglose de
costos directos sobre el total de costos directos y de costos indirectos En el siguiente
cuadro se puede observar un desglose de costos directos por rubros generales y

especificos, incluyendo el costo del terreno y los dos pisos adicionales.

5.3.2.2. Obra Gris

Gréfico. 63. COSTOS OBRA GRIS

30% .
Costos Directos:

$ 2'904.030,79

25%

20%

15%

[ % COSTOS

10%
DIRECTOS

5%

0%

Elaborado por: Mariana Morillo
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Costo Total:
$ 3'455.796,65

Instalaciones

Enlucidos

Mamposterias E% COSTO
24,2% TOTAL
Estructura PROYECTO
Preliminares 1,7%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

Elaborado por: Mariana Morillo
En el grafico se puede observar que dentro del rubro general de obra gris, la

estructura es el rubro especifico que mayor peso tiene en relacion a los costos
directos totales, representando el 24,2% de este costo.

5.3.2.3. Acabados de Construccion

Gréfico. 64. COSTOS ACABADOS CONSTRUCCION

Costos Directos: M Revestimientos
$ 2'904.030,79

M Aluminio y vidrio

. ili 1, .
0,6% Mobiliario modular (closets;

1,8% 1,7% rrfesones, cocinas)
2 4% M Pisos

M Acabado sanitario

Ascensores

Equipos

Areas comunales y exteriores

Instalaciones especiales

Elaborado por: Mariana Morillo
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Costo Total: ® Revestimientos
S 3I455'796r65 ® Aluminio y vidrio
1,5% 1,4% M Mobiliario modular

(closets; mesones, cocinas)
M Pisos

2,0%

0,5%

1 Acabado sanitario
Ascensores
Equipos
Areas comunales y

exteriores
Instalaciones especiales

Elaborado por: Mariana Morillo

En acabados de construcciéon el mobiliario como closets, mesones, cocinas tienen

una incidencia del 8.5% sobre los costos directos del proyecto.

5.3.3. Costos Indirectos
Estos son costos que no se relacionan directamente con la edificacion, pero que
deben ser tomados en cuenta ya que recaen en costos administrativos, municipales,

entre otros que son necesarios para poder proceder con la construccion.

Para el calculo de estos se ha tomado en cuenta 3 rubros generales que son los

siguientes:
Gréfico. 65. COSTOS INDIRECTOS

Total costos Directos: $ 2'904.030,79

M Planificacién y Estudios
[ Permisos Municipales

[ Administracion/ Ventas

Elaborado por: Mariana Morillo
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A continuacion se encuentra el cuadro de costos indirectos desglosado por rubros

especificos:

5.3.3.1. Administracion y Ventas

Gréfico. 66. COSTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

6,0%

Total Costos

5,0%

Directos:

4,0%

$2'904.030,79

3,0%

2,0%
1,0%
0,0%

@ % / CONST.

Elaborado por: Mariana Morillo

Costo Total :
$ 3'455.796,65

0,42%

1,68%

B HONORARIOS DE CONST

EDIRECCION DE

PROYECTO

@ COMISION DE VENTAS

B FINAN. DEL PROYECTO

OPUBLICIDAD

OASES. LEGAL Y
FINANCIERA

Elaborado por: Mariana Morillo
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En el grafico podemos observar que el rubro de mayor peso es el de Honorarios de
Construccién cuya incidencia sobre los costos directos es del 5,4%.

5.3.3.2. Planificacion y Estudios

Gréfico. 67. COSTOS DE PLANIFICACION Y ESTUDIOS

Total Costos Directos: $2'904.030,79

1,91%

Elaborado por: Mariana Morillo

Dentro del rubro general de planificacion y estudios, el disefio arquitectonico es el
rubro especifico que mayor incidencia tiene sobre los costos directos representando

un desembolso de alrededor de cincuenta mil délares.

Costo Total :
S 3'455.796,65

m DISENO ARQUIT.

= DISENO HIDROSAN
W EST. SUELOS

[ CALC. ESTRUCTURAL
© DISENO ELECTRICO
[ LEV. TOPOGRAFICO
I VARIOS

Elaborado por: Mariana Morillo
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5.3.3.3. Permisos Municipales

Gréfico. 68. COSTOS PERMISOS MUNICIPALES

1.60% 1,60% Total Costos
. Directos:
1,40% $2'904.030,79
1,20%
1,00%
0,80%
0,60%
0,40%
0,20%
0,00%
APROBACION FONDO DE PERMISOS BOMBEROS Y
MUNICIPAL GARANTIA EMMAP

Elaborado por: Mariana Morillo

El fondo de garantia constituye una garantia que se debe entregar al municipio y esta
representa el rubro especifico mas fuerte dentro de los permisos municipales. Su

incidencia sobre los costos directos es el 1,6%.

Costo Total :
S 3'455.796,65
0,13% 0,13%
0,13%

B APROBACION MUNICIPAL
I FONDO DE GARANTIA

O PERMISOS

[JBOMBEROS Y EMMAP

Elaborado por: Mariana Morillo
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5.4. COSTOS POR M2

Tabla 10. COSTOS DIRECTOS / M2

COSTO DIRECTOS POR M2

% COSTO
DESCRIPCION AREA(M2) USD/M2 TOTAL (USD) |DIRECTO
COSTO DE TERRENO
TERRENO 772 642,55 496.044,89 14,4%
ZUAE (COMPRA DE 2 PLANTAS ADICIONALES) 90.000 2,6%
SUBTOTAL 586.044,89 16%
COSTO DE CONSTRUCCION
AREA UTIL DE DEPARTAMENTOS 3.088 779,78 2.407.964,89 70%
AREA COMUNAL (incluye bodegas y parqueaderos) 2.505,61 197,98 496.065,90 14%
TOTAL COSTOS DIRECTOS 5.593,61 2.904.030,79 84%

Elaborado por: Mariana Morillo

El costo de construccion por m2 de area util es $779,78 lo que nos da un monto de
dos millones de dolares, representando el desembolso mas fuerte a nivel de los

costos directos.

También podemos observar que las areas comunales que representan 2.505,61 m2,

tienen un costo directo de $198/m2.

5.5. CRONOGRAMA DE COSTOS POR FASE Y VALORADO
A continuacion se presenta el cronograma valorado de costos donde se puede
observar los meses en los que se deberan realizar los diferentes desembolsos para

cubrir los costos que han sido analizados en este capitulo.

Se han establecido 3 fases de ejecucion para este proceso. La primera corresponde
a la fase de inicio o planificacion, la segunda son las preventas y la tercera es la

ejecucion de todos los componentes de la obra.
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5.5.1. Fase de Inicio
Esta fase corresponde al proceso de planificacion general de la obra, esta incluye:

e Levantamiento Topografico

e Estudio de suelos

e Desarrollo preliminar: estudios y disefios previos, anteproyecto arquitectonico.

e Definicion de implantacion y productos: plantas arquitectonicas, fachadas,
adquisiciéon de plantas adicionales.

¢ Ingenierias: calculo estructural, planos de instalaciones por vivienda y redes
generales de infraestructura.

e Estudio de factibilidad comercial y financiera.

e Obtencion de permisos municipales, registro de planos en el Distrito

Metropolitano de Quito Municipio.

FECHA ENERO-14 FEB-14
DESCRIPCION INICIO

MESES 0 1
TERRENO

COSTOS INDIRECTOS
PLANIFICACION Y ESTUDIOS
PERMISOS MUNICIPALES

5.5.2. Fase de Preventas
En esta etapa se realiza el lanzamiento del proyecto, efectuandose la inversion en
publicidad y se considera un desembolso de las primeras comisiones de venta.

También se prevé la culminacién de los permisos municipales.

FECHA Enero-14 ‘ Feb-14 ‘ Marz-14
DESCRIPCION PREVENTAS

MESES 1 2 3
TERRENO

COSTOS INDIRECTOS
PLANIFICACION Y ESTUDIOS
PERMISOS MUNICIPALES
PUBLICIDAD

ADMINISTRACION DEL PROYECTO
COMISION DE VENTAS
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5.5.3. Fase de Obra

En esta fase se comienza la construccion de la obra, durante la misma se han
previsto los desembolsos de los costos directos que como se habia mencionado

anteriormente son los que tienen incidencia inmediata sobre la ejecucion del edificio.

JUN- | JUL- | AGT- | SEP- | OCT- | NOV- | DIC- | ENE- | FEB- | MAR- | ABR- | MAY- | JUN- | JUL- | AGT-

FECHA

DESCRIPCION

MESES

PUBLICIDAD

ADMINISTRACION
DEL PROYECTO

COMISION DE
VENTAS

COSTOS DIRECTOS
DE CONSTRUCCION

Trabajos Preliminares

Estructura

Mamposterias

Enlucidos

Instalaciones eléctricas
e hidro sanitarias

Revestimientos

Pisos

Mobiliario Modular

Aluminio y Vidrio

Ascensores

Equipos

Areas Comunales y
exteriores

Acabados Sanitarios

Instalaciones especiales

Elaborado por: Mariana Morillo



Tabla 11. CRONOGRAMA DE COSTOS VALORADO (USD)

DESCRIPCION TOTAL INICIO PREVENTAS

MES 0 1 1 2 3
TERRENO 586.044,89 586.044,89

COSTOS INDIRECTOS 551.765,85

Planificacion y estudios 80.246,77 26.748,92 26.748,92 26.748,92

Permisos Municipales 59.437,11 19.812,37 19.812,37 19.812,37

Publicidad 58.080,62 14.520,15 | 14.520,15 14.520,15
Administracion del proyecto 266.880,43 16.680,03
Comision de ventas 87.120,92 8.712,09 8.712,09 8.712,09
COSTOS DIRECTOS DE

CONSTRUCCION 2.317.944,74

Trabajos Preliminares 58.080,62

Estructura 848.557,80

Mamposterias 132.743,25

Enlucidos 58.080,62

Instalaciones eléctricas e hidro 232.322,46

sanitarias

Revestimientos 108.697,60

Pisos 197.632,00

Mobiliario Modular 247.040,00

Aluminio y Vidrio 138.342,40

Ascensores 70.000,00

Equipos 25.951,45

Areas Comunales y exteriores 52.272,55

Acabados Sanitarios 98.816,00

Instalaciones especiales 49.408,00

TOTAL COSTOS

DIRECTOS + INDIRECTOS 3.455.796,65 632.606,19 46.561,29 67.304,37 | 20.743,08 37.423,10

124
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2de?2
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
TERRENO 586.044,89
COSTOS
INDIRECTOS 551.765,85
PIanlf]caClon y 80.246,77
estudios
Permisos 59.437,11
Municipales
Publicidad 58.080,62 14.520,15
Administracion del
proyecto 266.880,43
Comision de
ventas 87.120,92
COSTOS
DIRECTOS DE 2.317.944,74
CONSTRUCCION
Trabajos
Preliminares 58.080,62
Estructura 848.557,80
Mamposterias 132.743,25
Enlucidos 58.080,62
Instalaciones
eléctricas e hidro 232.322,46
sanitarias
Revestimientos 108.697,60
Pisos 197.632,00
Mobiliario Modular 247.040,00
Aluminio y Vidrio 138.342,40
Ascensores 70.000,00
Equipos 25.951,45
Areas pomunales 52.272,55
y exteriores
Acabados 98.816,00
Sanitarios
Instale}mones 49.408,00
especiales
TOTAL COSTOS
DIRECTOS ™ | 345579585 16655567 | 152.035,52 | 152.035,52 | 149.268,22 | 149.268,22 | 149.268,22 | 149.268,22 | 149.268,22 | 164.796,45 | 113.131,02 | 208.653,15 | 255.115,85 | 255.115,85 | 235.137,99 | 202.199,33




Gréfico. 69. EGRESOS PREVENTA

$679.167
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Elaborado por: Mariana Morillo

4
3 $20.743,08
2 $67.304
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B EGRESO MENSUAL

Elaborado por: Mariana Morillo
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Elaborado por: Mariana Morillo
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En el siguiente grafico podemos observar que el proyecto se ejecuta en 19
meses tomando en cuenta las tres fases mencionadas anteriormente. Los

periodos de mayor egreso de dinero son:

e Mes cero: compra de terreno

e Mes# 15,16, 17 y 18: meses de mayor inversion por la fase de obra

Gréfico. 70. EGRESO MENSUAL

700.000,00

o

600.000,00

500.000,00 +—

400.000,00 +—

o= EGRESO

300.000,00 +— MENSUAL

200.000,00 +— A<><><>
B POO00000R 4
Lae,

0123456 7 8 910111213141516171819

100.000,00 +

Elaborado por: Mariana Morillo
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1.500.000,00
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Elaborado por: Mariana Morillo

Estos cinco meses seran los de mayor desembolso de dinero por lo que se
debe considerar que la inversion del proyecto es alta, los inversionistas
deberan estar concientes de que el tiempo de recuperacion dependera de los

ingresos que generen las ventas y del financiamiento externo que se necesite.
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CAPITULO 6: ESTRATEGIA DE MARKETING
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6.1. OBJETIVOS
e Determinar la estrategia comercial y la politica de precios
e Evaluar la forma de pago y el esquema de créditos
e Realizar el cronograma valorado de ventas

e Analisis del porcentaje de absorcién y metas de ventas

6.2. ESTRATEGIA COMERCIAL

6.2.1. Estrategia del Océano azul
Mediante esta estrategia se busca crear y atrapar una nueva demanda
mediante un producto innovador. Se evita tener una confrontacién enfocada en
los rivales de la industria pero se busca llegar a los grupos estratégicos dentro
de la misma por medio de las tendencias externas y la orientacion emocional y

funcional de los clientes.

llustracion 20. ESTRATEGIA OCEANO AZUL

AHORRO
EN COSTOS

V-

BLUE OCEAN STRATEGY

e — - e s ————]

VALOR PARA
EL CLIENTE

Fuente: www.asuntosaleatorios.com

Como se habia mencionado anteriormente el proyecto “HUMBOLT PLAZA” se
diferenciara de su competencia por la implementacion de techos o terrazas
verdes. Se espera que este concepto ecoldgico genere una curva de valor
agregado a la industria ampliando las fronteras hacia un mercado que tiende a
tener mas conciencia de la necesidad de rodearse de la naturaleza y mantener

buenas practicas ambientales, rompiendo con la regla de costo-valor (calidad).
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A continuacion se muestra el cuadro estratégico de la industria, se han tomado
en cuenta los dos proyectos con mayor representacion entre la competencia.

Gréfico. 71. CUADRO ESTRATEGICO INDUSTRIA. OCEANO AZUL

o CURVA DE VALOR
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I \ & IMANTAG
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N ) S O \0?9 é\O «OV‘ (,\0
\g » S
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Elaborado por: Mariana Morillo

« Criterios de atributos de la industria
v" Entorno: zona, comunicaciones, servicios

Edificio: imagen, identificacion, calidad del edificio, acceso al edificio.

v

v' Superficies: acabados, iluminacion.
v Servicios: seguridad, mantenimiento
v

Econdmicos: precios, condiciones

X/
*

% Criterios de valor proyecto “HUMBOLT PLAZA”

Espacios verdes: terrazas con jardines de plantas, flores y arboles

<X

Calidad vida: los jardines verdes proporcionan mayor circulacion de aire

sin contaminacion, absorben CO2

v' Aislamiento térmico: Los jardines mantienen las estructuras protegidas
de la excesiva radiacién solar sin embargo no permite las pérdidas de
calor.

v' Aislamiento acustico: proteccion del ruido gracias a las barreras

vegetales

v Efecto estético: permiten que los edificios luzcan llenos de vida.
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Se concluye que los criterios comparativos entre los atributos de los
proyectos de la competencia y el proyecto “HUMBOLT PLAZA”, han
permitido crear una curva de valor agregado que le atribuye al proyecto un

atractivo innovador en el mercado.

llustracion 21. EDIFICIOS VERDES

Fuente: blog.agrogestion.ec

Fuente: www.helecho.com
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6.3. POLITICA DE PRECIOS

6.3.1. Cronograma de ventas
La estrategia comercial inicia en la fase de preventas, la cual comprende 3
meses (desde el mes 2 hasta el mes 4) y continda en la fase de ejecucion de la
obra hasta el mes 11. En estas etapas se considera una inversion del 27% de
los costos indirectos en publicidad y en comision de ventas. Este desembolso
significa alrededor de USD 135.000 por lo que se estima que estos meses

seran de impacto en el cronograma de ventas.

Tabla 12. CRONOGRAMA DE VENTAS

FASE/ MES 2-4 5-11 12 -19 20-21
PREVENTAS

(Promocion y ventas)

EJECUCION OBRA

(Promocion y ventas)

EJECUCION OBRA

(Recuperacion de 40% ventas)

CIERRE

(Recuperacion de 60% ventas)

Elaborado por: Mariana Morillo

6.3.2. Analisis por etapas de ventas

6.3.2.1. Etapa de Preventas

Del analisis de precios basado en costos y margen de utilidad, se pudo obtener
el precio promedio por m2 para el proyecto “HUMBOLT PLAZA”,
determindndolo en $1.430 sin incluir parqueaderos ni bodegas; precio que se

considera competitivo basado en el de la competencia.



DESCRIPCION

PRECIO DPTY
OFICINAS

PARQUEADERO

BODEGA

UNIDAD

M2
UN
UN

usD

1.430
4.000
2.500
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Debido a la ubicacion del proyecto sobre la calle Humboldt y San Ignacio, la

misma cuenta con una vista privilegiada de la zona norte de la ciudad de Quito

comprendida desde la Av. 6 de Diciembre en direccion este. Por este motivo se

considera un incremento del 2% en el precio por m2 de los departamentos con

relacion al piso en el que estén ubicados.

En el siguiente cuadro se muestran los precios por cada uno de los

departamentos y oficinas con las que cuenta el proyecto “HUMBOLT PLAZA”

Tabla 13. CUADRO DE PRECIOS POR DEPARTAMENTO

PISO DESCRIP. #DPTO M2/UN UNITARIO TOTAL

PB DPTO
PB  OFICINA
PB  OFICINA
SUITE
DPTO
DPTO
SUITE
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO

00 00 N N OO Ul Ll B B W WDNDNDNNNDN

PB

OF101
OF102

201
202
203
204
301
302
401
402
501
502
601
602
701
702
801
802

165,61
80,23
38,78
77,08

100,67

104,53
77,56

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

185,10

186,51

Elaborado por: Mariana Morillo

1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430
1.430

236.822
114.729

55.455
110.224
143.958
149.478
110.911
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709

4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000
4.000

PARQ. BODEGA

2.500
2.500

2.500
2.500

2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500
2.500

TOTAL2

244752
122.659

60.885
115.654
151.888
157.408
116.341
272.623
274.639
272.623
274.639
272.623
274.639
272.623
274.639
272.623
274.639
272.623
274.639

PRECIO
M2

1.478
1.529
1.570
1.500
1.509
1.506
1.500
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
1.473
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6.3.2.2. Etapa de ejecucion

Durante la fase de ejecucion de la obra se considerara realizar un ajuste de los
precios del 2% cada dos meses, es decir que durante los 7 meses de ventas en
esta etapa, se ajustara un 6% el precio de los departamentos; debido a que
este periodo de tiempo es el idoneo entre el interés mostrado por un cliente y la

decision de compra del inmueble.

Cabe recalcar que este ajuste dependera del nivel de ventas que se tenga
durante la fase de preventas ya que mantener el precio de venta de los
departamentos durante la fase de ejecucion de la obra puede resultar

beneficioso para conservar la velocidad de ventas.

6.3.2.3. Acabados
Como estrategia comercial se tendra un departamento modelo para que los
clientes puedan ver los acabados, si los mismos desean hacer cambios se
considerara la posibilidad siempre y cuando esto no afecte al alcance del
proyecto, es decir que no afecte directamente los costos y el cronograma de

avance de la obra.

En el caso de que el cliente ponga sus propios materiales para acabados, se
realizard un ajuste sobre los precios del departamento que sea sujeto a

cambios.

6.3.3. Esquema de crédito
Del andlisis del mercado se concluye que la manera en que todos los proyectos
de la competencia manejan la forma de pago es con un 10% para la reserva,

20% en cuotas y 70% con crédito bancario o hipotecario.

El proyecto “HUMBOLT PLAZA” manejara el siguiente esquema como parte

de su estrategia comercial:



DESCRIPCION

RESERVA

CUOTAS
MENSUALES

ABONO
MES # 11

PAGO FINAL

Tabla 14. ESQUEMA DE CREDITO

PAGO

10%

20%

10%

60%

FORMA

Efectivo o cheque

Crédito directo.

Efectivo o cheque

Crédito

hipotecario/bancario

Elaborado por: Mariana Morillo

OBSERVACIONES

En caso de no seguir con la
compra, se devolvera un 50%

La primera cuota sera contra
entrega de la promesa de
compra Yy venta

A partir del 7mo mes de venta,
el cliente deberd entregar el

10% con la entrega de la obra.

Con La entrega

de los

departamentos. Se estima la
recuperacion en dos meses.
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En el caso de pagos de contado se aplicard un 2% de descuento al precio final.

PISO DESCRIP. DPTO

PB DPTO

PB  OFICINA OF101
PB  OFICINA OF102

SUITE
DPTO
DPTO
SUITE
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO
DPTO

00 00 N N O O U1 Ll B B W WNNDNNDNN

#

PB

201
202
203
204
301
302
401
402
501
502
601
602
701
702
801
802

Tabla 15. PRECIOS POR PAGOS AL CONTADO

M2

165,61
80,23
38,78
77,08

100,67

104,53
77,56
185,1

186,51
185,1

186,51
185,1

186,51
185,1

186,51
185,1

186,51
185,1

186,51

Elaborado por: Mariana Morillo

PRECIO
usbD
236.822
114.729

55.455
110.224
143.958
149.478
110.911
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709
264.693
266.709

CON
CONTADO FINANCIAMIENTO
Descuento 2% 40% 60%
232.086 94.729 142.093
112.434 45.892 68.837
54.346 22.182 33.273
108.020 44.090 66.135
141.079 57.583 86.375
146.488 59.791 89.687
108.693 44.364 66.546
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
259.399 105.877 158.816
261.375 106.684 160.026
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Se puede concluir que el descuento del 2% aplicado en pagos de contado no
afectan significativamente al ingreso del proyecto, sin embargo tampoco
representan un incentivo considerable para los clientes por lo que se deberia

hacer un analisis de sensibilidad respecto a este descuento.

6.4. ESTRATEGIA DE PROMOCION Y VENTAS
La promocion de un proyecto inmobiliario busca que los clientes conozcan la
existencia del proyecto asi como también sus caracteristicas y beneficios. Para
alcanzar dicho objetivo es conveniente realizar una mezcla de promocion, es
decir, realizar una combinacion de herramientas como:

v" Imagen Corporativa

v Publicidad

v' Marketing directo

v

Relaciones Publicas

Para el rubro de promocion y publicidad planificado en los costos indirectos del
proyecto se considerdé un 2% respecto a los costos directos es decir USD
58.000; para el rubro de fuerza de ventas se consider6 USD 78.000 lo que

representa un 3% de los costos directos.

llustracion 22. ESTRATEGIA DE PROMOCION

RELACIONES
PUBLICAS

MARKETING
DIRECTO

Elaborado por: Mariana Morillo. Fuente: Gamboa Ernesto
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6.4.1. Identidad corporativa
e Nombre del proyecto
El nombre del Edificio “HUMBOLT PLAZA” lo identifica debido a la
localizacion del proyecto, como se habia mencionado anteriormente esta

ubicada en la calle Humbolt.

Por concepto de la diferenciacion del proyecto gracias al concepto del techo o
terraza verde, este nombre no llama mucho la atencion y no identifica con este
estilo de vida, por lo que podria buscar una propuesta con un nombre mas

ecologico.

e Logotipo y Slogan del Proyecto

La idea de los techos verdes ecoldgicos y bioclimaticos en las terrazas y zonas
comunales del edificio se presta para crear un logotipo y un slogan que
identifiquen al proyecto con las necesidades de los clientes, un lugar de

confort para vivir rodeado de naturaleza; “Un nuevo concepto de VIDA”.

Por esta razon se ha definido el logotipo de la siguiente manera:

llustracion 23. LOGOTIPO

HUMBOLT

Eco building

Elaborado por: Veronica Suarez
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En la siguiente ilustracion se muestra un ejemplo de la publicidad que se
manejara, un diptico que contiene informacién del proyecto, el logotipo, slogan
y los colores que se han manejado identifican al proyecto con el concepto

verde de las terrazas y techos verdes.

llustracion 24. SLOGAN Y PUBLICIDAD

y

Visite nuestro departamento modelo
HUMBOLT
Eco building

INFORMES Y VENTAS:

% 4 2 ¥ N
1 ¥ & &
\ . @ 7 Ecovia - g o
(k) JW Marriott (= La paz O g /9
3 &
FLACSO Sede & & <
Ecuador e
) 5
=
ven, [ ’
ue S .
/ F,an‘-‘/sc 5 & & 3
/i 0 de Orey, e S & 95
% lang Wi S § 5
Aindalae (8) -~ Hotel Vieja 4 g & P
Cuba Quito [ Estacion de s 2 O
I o EcoVia Orellana = £ La Inmaculada
S S s &
£ S S 7 i 2
S & 4
; S & 5 5
R S g
£ 9 s
& F & & ol La Universid
8 & %, < |a Internacional
lo, g o < ¢
o~ & 4 3, 5
9 7. (=% 2
. ° S
b S
" Hotel -
' Sebastian  poiacion 2
b

Bde Eeovia <
e Y

Dir: Calle Humboldt y San Ignacio. Gonzales Suarez
Telf: 2378426 / 0995934760 Mail: info@humbolteco.com

‘Comedor. Cocina \V}
‘ HUVBOLT

o Suites, departamentos de 2
y 3 dormitorios

® 2oficinas de 40 y 80 m2
® Parqueaderos y bodegas
o Seguridad permanente

® Terrazas y techos verdes

® Lobby
Domitorio
Master g
s - - Dormitorio 2

® Ascensor

e Salon comunal

® Agua centralizada Salade  Dormitorio 1
estar

Areas sociales para eventos

Espacios verdes para vivir en medio de la naturaleza
Amplias areas sociales, mayor comodidad y comfort

17 departamentos desde 77 m2 hasta 186 m2

Elaborado por: Verdnica Suarez
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6.4.2. Publicidad, promocion de ventas

e Péagina WEB
Actualmente el proyecto “HUMBOLT PLAZA” no cuenta con una pagina WEB
en la que se pueda encontrar informacion acerca del mismo, sin embargo es
muy importante contar con una pagina que sea sencilla pero que llame la
atencion a través de la promocion de los techos verdes con los que cuenta el
edificio, es importante que esta pagina atraiga y ademas informe a las
personas que la visitan acerca del proyecto.

e Internet (Redes sociales)

comunidad 511

msn“‘ Li nked m D Blogger
flickr
foursquare) Instoguoun

gsnare

W' Y vVimeo
e (1] Tube

Fuente: google images

Debido al segmento al cual se direcciona el proyecto, es importante que se
publique informacién acerca del mismo en las redes sociales. A través de estos
medios, se puede generar cercania con los clientes, marketing boca a boca,
estratificacion de los usuarios; ademas se pueden crear comunidades que
generen contenidos que identifiguen el concepto ecolégico que tiene el

proyecto.

Las redes sociales son medios baratos y rapidos que sirven como un canal de
distribucion efectivo. Es importante mencionar que se realizaran

publirreportajes y que los mismos se agregaran a las paginas que se utilizaran:
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e Facebook: Permite subir fotos, actualizaciones, brindar informacion.

Fomenta una comunidad que comparte informacion.

e Twitter: Genera una red de “followers” que permite dialogar con los

mMismos, enviar mensajes y compartir enlaces.

e Flickr: Subir galerias de imagenes. Esta es la mas importante

plataforma de imagenes que existe en internet.

e Youtube: Subir videos, interactuar con comunidades de usuarios 0

clientes.

v' Vallas en laobray en la ciudad:

BIG VALLAS

PUBLICIDAD EXTEROOR

VALLAS TUBULARES
VALLAS STANDARD
VALLAS DE PARED

PUBLICIDAD BN BUSES

TELF, 02 2986841
055462881

bigvallas.gevenciawgmail com

Fuente: google images

La valla en la obra es muy importante ya que esta identifica al proyecto
“HUMBOLT PLAZA”, de los demas de la competencia. Ademas se considera
colocar vallas en la ciudad para que los clientes identifiquen el proyecto con el

concepto ecoldgico.



v' Anuncios revistas especializadas

guia
inmobiliaria

§ | BrisTOL

5932

Fuente: google images
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-

INMOBILIARIA

L3 que impere 12 mids § Iy 908 B¢ guitana bovsr. 62 18 1303 <omedor

Protagonista
del.hogar

puedo décacar,
nezos expacion

a su

mejor opcion

Fuente: google images

v' Anuncios en prensay revistas dirigidas al segmento

IARIO

‘EL COMERCIO

DELECUADOR

Fuente: google images
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ECONOMIA Y SOCIEDAD

BIOTECNOLOGIA

LAS CONTRADICCIONES
DEL MODELO

Ai“
V]

Fuente: google images

v' Anuncios en péaginas inmobiliarias de internet

www.elporta.:p_pr]j.gg
" -

Inmbilia.com

Portal Inmobiliario Lider en Latinoamérica

Sl

Fuente: Google images Fuente: google images
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v" Ferias inmobiliarias

FERIA DE LA VIVIENDA

Fuente: google images

hébitat + 11 "
’ .

Fuente: google images

6.4.3. Marketing Directo

v' E-mailing
Adicional a la promocién en paginas de internet, se considera trabajar con
“Marketing Directo” es decir a través de una base de datos debidamente
segmentada se realizara E-mailing, con el fin de mantener contacto de manera

mas eficiente con el cliente.

v  Fuerza de ventas
Es de gran importancia utilizar de manera 6ptima la fuerza de ventas con la que
cuente el proyecto, se necesita tener el niumero de vendedores adecuado que

conozca el mercado y ademas el segmento al cual se dirige el proyecto.

Los vendedores deben estar muy bien capacitados y deben contar con las
herramientas necesarias para que se realicen ventas agresivas y lograr las

metas de ventas propuestas.
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A través de un excelente servicio de la fuerza de ventas se buscara llegar al
marketing boca a boca o de rumor en el que los propios clientes seran los que
se encarguen de informar a otros posibles clientes acerca del proyecto
“HUMBOLT PLAZA”.

6.4.4. Relaciones Publicas

v Alianzas Estratégicas
Se buscara realizar acuerdos con empresas que tengan un concepto ecoldgico
para que se promocione el proyecto en sus negocios, paginas web, blogs, o

enlaces de redes sociales.

Las “Relaciones Publicas” se realizaran especialmente con los proveedores,
con el fin de tener buenas relaciones, alcanzar un mayor crédito y que se

entreguen los productos a tiempo y en el momento que se lo necesite.

6.5. COSTOS DE PROMOCION Y VENTAS

Tabla 16. COSTOS DE PROMOCION Y VENTAS

INCIDENCIA
DESCRIPCION P('TJ'Z.%')O OBSERVACIONES ESTADO 20505
TOTAL
Muestra informacion del promotor y el
VALLA INFORMATIVA EN OBRA 1.000  constructor Posee 2%
Muestra el proyecto con informacion de
VALLAS CIUDAD 8.750 contacto No posee 15%
ANUNCIOS EN PRENSA 4.500 Posee 8%
El Comercio (seccién auspiciada) 1.500 Fijo mensual por 3 meses 3%
REVISTAS ESPECIALIZADAS 12.000 Posee 21%
Proyecta 6.000 Publicaciones periddicas 10%
Inmobilia 6.000 Publicaciones periddicas 10%
INTERNET 9.000 CPM (Costo por Mil impresiones) No posee 16%
Péagina WEB 500 1%
Facebook CPM 450 1%
Youtube CPM 450 1%
Twitter CPC 450 1%
Flickr 450 1%
Publireportajes 4.000 Reportajes acerca de techos verdes en

Ecuador y en otros paises
7%



Revistas Inmb. internet

E-mailing
IMAGEN CORPORATIVA
VOLANTERIA DIPTICOS
RELACIONES PUBLICAS

Ferias
Alianzas estratégicas
TOTAL PROMOCION

FUERZA DE VENTAS

TOTAL PUBLICIDAD,
PROMOCION Y VENTAS

Elaborado por: Mariana Morillo

2.500

700
1.000
3.000

18.750

15.000
3.750
58.000
87.000

145.000

Envio de mails informativos del proyecto a un
segmento especifico

Participacion en al menos 2 ferias inmobiliarias

Posee

Posee
No posee

Posee

Posee

No posee

Posee
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4%

1%
2%
5%
32%

26%
6%
40%
60%



6.6. CRONOGRAMA DE VENTAS VALORADO
Tabla 17. CRONOGRAMA DE VENTAS VALORADO

MES

O 00 N O U1 A WIN BB

[y
o

MES

O 00 N O U1 A WN BB

10

0

1 2

3

4

5

44598 5.575 5.575 5.575
44.598 5.946 5.946

44.598 50.173 56.120 62.491

14
5.575
44.598
6.371
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911
11.150
12.742

15
5.575
5.946
44.598
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911
11.150
12.742

44.598

16
5.575
5.946
6.371
44.598
7.433
8.109
8.920
9.911
11.150
12.742

6.371
44.598
4

17
5.575
5.946
6.371
6.861
44.598
8.109
8.920
9.911
11.150
12.742

6

5.575 5.575
5946 5.946
6.371 6.371
6.861 6.861
4.598 7.433

44.598

18
5.575
5.946
6.371
6.861
7.433
44.598
8.920
9.911
11.150
12.742

8
5.575 5.575
5.946 5.946
6.371 6.371
6.861 6.861
7.433 7.433
8.109 8.109

9

44.598 8.920

69.352 76.785 84.894

19
5.575
5.946
6.371
6.861
7.433
8.109
44.598
44.598
44.598
44.598

121.670 121.245 120.755 120.183 119.508 218.689

44.598

20
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795

10
5.575
5.946
6.371
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911
44.598

21
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795
133.795

11
5.575
5.946
6.371
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911
11.150
44.598

93.814 103.724 114.874

Total

445,984
445,984
445,984
445,984
445,984
445,984
445,984
445,984
445,984
445,984

1.337.952 1.337.952 4.459.840

12
5.575
5.946
6.371
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911

11.150
12.742

13
44.598
5.946
6.371
6.861
7.433
8.109
8.920
9.911
11.150
12.742

83.018 122.042
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Gréfico. 72. INGRESOS MENSUALES

1.600.000

1.400.000

1.200.000

1.000.000

800.000

600.000

400.000

200.000

0 -

01 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21

Elaborado por: Mariana Morillo

Gréfico. 73. INGRESOS ACUMULADOS
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Elaborado por: Mariana Morillo
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6.7. PLANIFICACION DE VENTAS
< Meta de ventas

Gréfico. 74. META DE VENTAS SEGUN ABSORSION

2,5

1,5 ——

VELOCIDAD
DE VENTAS
0,5 (UN AL MES)

0,0

Elaborado por: Mariana Morillo

Del andlisis realizado a la competencia pudimos obtener que el promedio de
absorcién de departamentos es 1 unidad al mes. Partiendo de esta conclusién
se estima que el proyecto “HUMBOLT PLAZA” tenga una absorcién al menos

igual a la de la competencia.

Sin embargo la meta de venta sera de 2 departamentos mensuales sobre todo
durante la primera etapa de preventas, razén por la cual se espera que la

fuerza de ventas del proyecto cumpla con ese objetivo.

®,

% Absorcion y velocidad de ventas

En el gréfico se puede observar que mas de la mitad de los proyectos de la
competencia tienen porcentajes de absorcion sobre el 50% en tiempos

menores a los 6 meses.
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Gréfico. 75. ABSORSION EN EL TIEMPO

0,
100% ag9s 93%
90%
80% c70, 70%
70%
60%
50% a7

40% 99

[ Absorcidn
30% (Porcentaje)

20%
10%
0%

Elaborado por: Mariana Morillo

Este dato es alentador para las metas de ventas que se ha propuesto el
proyecto, estimando que las ventas se realicen hasta el mes 11 del cronograma

del mismo.

% Exito/ Fracaso de ventas

Después del analisis realizado al mercado, es evidente que los proyectos por la
zona de ubicacién de la Av. Gonzales Suarez tienen buena acogida, sobre todo
en el NSE medio Alto y Alto.

Este perfil de cliente ha generado en los Ultimos afios un alto grado de
concienciacion e incentivo ambiental. Gracias a la diferenciacion que se la ha
dado al proyecto, al hacer de sus areas comunales y terrazas techos verdes,
existe un mercado interesado en vivir en un ambiente confortable, fresco y

ecoldgico.

Por este motivo se tiene seguridad que el proyecto “HUMBOLT PLAZA” sera

un éxito en ventas gracias a su idea innovadora.
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Como se habia comentado anteriormente la meta de venta serda de dos

unidades al mes sin embargo, si se llegara a vender una unidad, el proyecto es

capaz de aguantar el monto de inversion antes de la recuperacion.

6.8.

X/
L X4

X/

R/
L X4

CONCLUSIONES

La fase de preventas dura 3 meses y la fase de ventas en ejecucion de
obra dura 7 meses. En total se proyectan 10 meses de venta.

La estrategia de precios que se utilizara se basa en un criterio de costo
mas margen considerando la ventaja competitiva por la diferenciacion de
producto y también tomando en cuenta el precio promedio del mercado.
La forma de pago se definio de la siguiente manera: 10% de reserva,
20% que se pagara en cuotas mensuales hasta el final de la obra; al
mes 10 se realizard un pago del 10% y el 60% con la entrega de los
departamentos, se considera la recuperacion en dos meses.

Las estrategias de publicidad, promocion y ventas se realizardn de
manera agresiva utilizando diferentes herramientas de promocion como
internet y sobre todo la fuerza de ventas.
Los ingresos mensuales son bajos debido la forma de pago establecida,
en el mes 19 empiezan a crecer llegando en el mes 20 y 21 a su
maximo.

En la curva de ingresos acumulada se evidencia una linea de tendencia
de crecimiento continua, lo cual nos demuestra que segun la estimacion

de las ventas del proyecto es viable.
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CAPITULO 7: ESTRATEGIA FINANCIERA

N

HUMBOLT

Eco building
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7.1. OBJETIVOS
v' Obtener el margen de rentabilidad y utilidad del proyecto mediante el
andlisis estatico.
v" Determinar el costo de oportunidad de los accionistas y la tasa de
descuento para el proyecto
v Analizar el Valor Actual Neto y la tasa Interna de retorno del proyecto sin
financiamiento y con financiamiento.

v' Evaluar los escenarios de sensibilidad para el proyecto.

7.2. ANALISIS ESTATICO
En este analisis se determina el margen de utilidad y rentabilidad del proyecto
“HUMBOLT PLAZA”, sin considerar apalancamiento ni el valor del dinero en

el tiempo.

7.2.1. Relacién Costo-Precio

MONTO
DESCRIPCION (USD) %
PRECIO/M2 1.430
COSTO/M2 1.119
UTILIDAD 310,89 28

Elaborado por: Mariana Morillo

Realizando una comparacion entre el precio de venta por m2 y el costo por m2,

se obtiene una utilidad bruta del 28%.
7.2.2. Margen de utilidad
El estado de resultados de un proyecto define el desempefio contable del

mismo en un periodo determinado. Se lo calcula restando los costos de las

ventas.

El andlisis del margen de utilidad se lo obtiene como un porcentaje comparativo

entre la utilidad obtenida y las ventas.
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7.2.3. Margen de rentabilidad

La rentabilidad se la define como la medida de la eficiencia operativa del
proyecto. El analisis de rentabilidad se lo obtiene como porcentaje comparativo

entre el margen de utilidad y los costos.

Tabla 18. MARGEN DE UTILIDAD Y RENTABILIDAD PROYECTO PURO

DESCRIPCION MONTO PORCENTAIJE
VENTAS S 4.459.480
COSTOS S 3.455.755
UTILIDAD $ 1.004.085 23%
RENTABILIDAD 29%

Elaborado por: Mariana Morillo

Es necesario considerar que el andlisis con el cual se han obtenido una utilidad
de 23% y una rentabilidad del 29%, ha sido realizado con los datos puros del
proyecto, es decir sin aplicar ninguna tasa de descuento ni considerar el
financiamiento, por esta razén a continuacion se realizard un analisis dinamico

del mismo.

7.3. ANALISIS DINAMICO
7.3.1. Flujo de Caja

Se ha realizado un analisis de los flujos de ingresos y de egresos a lo largo del
ciclo de vida del proyecto, utilizando los cronogramas de ventas y de costos

gue se expusieron anteriormente.
7.3.2. Analisis de Egresos
Este analisis nos muestra la inversibn mensual y la acumulada necesaria para

la ejecucion del proyecto. La inversion mensual mas significativa se da en el

primer mes denominado “mes 0”, corresponde a la inversion en el terreno.
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Los egresos durante los primeros cuatro meses son equilibrados ya que
corresponden a los meses de inicio y preventas, en el quinto mes comienza la
ejecucion de la obra por lo que la inversion se aumenta y se mantiene en
equilibrio hasta el mes 15 donde vuelve a incrementarse de manera
proporcionada debido a que se desembolsan gastos por acabados hasta el

mes nimero 19, mes en el que se termina la ejecucion de la obra.

7.3.3. Analisis de Ingresos

Los ingresos del proyecto se generan a través del programa de ventas de
departamentos. Se establecié un costo por m2 de $1.430, el cual se obtuvo del
analisis realizado del mercado y la estrategia comercial utilizada; adicionando a
cada departamento parqueaderos, bodegas y terrazas, para determinar un precio

final de venta del proyecto.

Para el cronograma se consideré que el periodo de ventas se realizara en 10
meses, partiendo de 3 meses de preventas en la fase de planificacién y 7 meses
durante la ejecucion de la obra. Se previeron dos meses de la fase de cierre para

concluir con los pagos Yy la escrituracion.

El modelo de ventas que ha sido tomado en cuenta para los célculos ha sido

realizado bajo el siguiente criterio de pago:

e Primer desembolso del 10% como reserva
e 20% en cuotas mensuales hasta la finalizacion de la construccién
e Enelmes 11 un desembolso del 10%

¢ El saldo restante del 60% mediante crédito hipotecario.

7.3.4. Criterios financieros para el andlisis dinamico
El analisis del flujo de caja con financiamiento se lo lleva a cabo bajo tres

criterios o parametros para la aceptacion del proyecto:
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+ Tasa de descuento: Tasa que se utiliza para calcular el valor presente

de los flujos futuros de efectivo de la inversion.

% VAN: Valor actual de los flujos futuros de efectivo descontados a una

cierta tasa (tasa de descuento).

« TIR: (Tasa interna de retorno). Es el rendimiento que el inversionista
obtendra al invertir su dinero en el proyecto, es decir representa el
porcentaje ganancia sobre el capital invertido. Es la tasa que hace el

VAN de una inversion igual a cero.

Es necesario proceder con el célculo de la tasa de descuento segun el modelo
del Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC).

7.3.5. Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)
Representa una ponderacién del costo de capital accionario y el costo de la

deuda el cual se obtiene mediante la siguiente férmula:

D A
I'CPPC=(—)><1"D>< (1 —TE)+ — | Xra
D+ A D+A

Donde

rD = Tasa de financiamiento de la deuda (12%)

Tc = Tasa de impuestos (22%)

D = Deuda (40%)

A = Capital de los accionistas (60%)

rA= Costo de Oportunidad para los accionistas (Se obtiene mediante
modelo de CAPM).

Antes de proceder con el célculo de la tasa de descuento se procede a
calcular el Costo de oportunidad para los accionistas a través del modelo de

asignacion de precios de equilibrio (CAPM).

7.3.6. Modelo de Asignacion de Precios de Equilibrio (CAPM)
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El CAPM es un modelo econémico que sirve para valuar activos de acuerdo al
riesgo y al retorno futuro previsto, relacionando la tasa de rentabilidad

requerida con el riesgo relativo con respecto al mercado.”

El CAPM postula que la prima de rendimiento que recompensa la inversion en
un activo riesgoso es proporcional a la medida de su riesgo relativo respecto

del mercado.

Se lo obtiene segun la siguiente formula:

Re= Rf + Rp + B * (Rm —Rf)

Donde

Rf= Tasa libre de riesgo (4,53%)
Rp= Riesgo Pais (6,21%)

B= Beta del mercado (1,55)

Rm= Rendimiento medio del mercado

ROE %
TASA ACTIVA REFERENCIAL ECUADOR 10,64
INFLACION ACUMULADA ECUADOR 3,86
INFLACION ACUMULADA USA 1,54
DIFERENCIA INFLACION ECUADOR-INFLACION USA 2,32
RENDIMIENTO PROMEDIO MERCADO 12,96

Elaborado por: Mariana Morillo

Con los datos utilizados de fuentes externas se procede a calcular las formulas:

Re=Rf + Rp + B * (rm —Rf)
Re=4,53% + 6,21% + 1,55* (12,96%-4,53%)
Re=10,74% + 13,07%
Re= 23,81%
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Este porcentaje obtenido quiere decir que los accionistas esperan obtener una
rentabilidad al menos de 23,81%. Con este dato se procede a calcular la tasa

de descuento segun la férmula anterior:

CPPC = (D/D+A) X rD x (1-TC) + (A/ D+A)* rA
CPPC= 40% x 12% * (1-22%) + 60% (23,81%)
CPPC= 18%

De las férmulas aplicadas, se obtiene un Costo de Oportunidad 23,81% y una
Tasa de Descuento del 18% con estos datos y los Flujos Netos de Caja
(apalancados y no apalancados) se proceden a calcular el Valor Actual de los
Flujos de caja (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

7.3.7. Analisis de Flujo de Caja sin financiamiento

Se ha establecido una relacion entre los egresos e ingresos mensuales y
acumulados a lo largo del ciclo de vida del proyecto. El flujo es negativo desde
el inicio del proyecto hasta el mes 20, en el cual se efectiviza el pago de los
saldos de los departamentos, generando un flujo final positivo.

Este analisis nos permite identificar la inversion necesaria a gestionar mes a

mes para la consecucion del proyecto.



MES 0
INGRESOS
ACUMULADO
INGRESOS
EGRESOS 632.606
ACUMULADO
EGRESOS 632.606
SALDO DE
CAJA BASE -632.606
ACUMULADO
SALDO -632.606
MES 11
INGRESOS 114.874
ACUMULADO
INGRESOS 756.826
EGRESOS 151.757
ACUMULADO
EGRESOS 1.897.229 2.
SALDO DE
CAJA BASE -36.883
ACUMULADO
SALDO -1.140.404 -1.

Elaborado por: Mariana Morillo

46.561

679.167

-46.561

-679.167

12
83.018

839.844

143.045

040.275

-60.027

200.431

Tabla 19. FLUJO DE CAJA VALORADO

2 3
44.598 50.173
44.598 94.772
69.794 23.232

748.961 772.193
-25.195 26.941
-704.363 -677.422

13 14
122.042 121.670
961.885 1.083.555
158.574 106.908
2.198.848 2.305.756
-36.532 14.762
-1.236.963  -1.222.201

4
56.120

150.891

39.912

812.106

16.207

-661.214

15
121.245

1.204.801

202.430

2.508.186

-81.185

-1.303.386

5
62.491

213.382

169.045

981.150

-106.554

-767.768

16
120.755

1.325.556

255.116

2.763.302

-134.361

-1.437.747

158

6 7 8 9 10
69.352 76.785 84.894 93.814 103.724
282.734 359.519 444.413 538.227 641.952
154.525 154.525 151.757 151.757 151.757
1.135.675 1.290.200 1.441.957 1.593.715  1.745.472
-85.173 -77.739 -66.863 -57.944 -48.033
-852.941 -930.680 -997.544 -1.055.487 -1.103.520
17 18 19 20 21
120.183 119.508 218.689  1.337.952 1.337.952
1.445.739 1.565.247 1.783.936 3.121.888 4.459.840
255.116 235.138 202.199
3.018.418 3.253.556 3.455.755
-134.932 -115.630 16.490 1.337.952 1.337.952
-1.572.679  -1.688.309 -1.671.819 3.121.888 4.459.840
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Con los datos obtenidos en el flujo de caja y aplicando los criterios analizados

anteriormente se obtiene los siguientes resultados:

DESCRIPCION ANUAL MENSUAL
TASA DE DESCUENTO 24% 1,8%
TIR 49% 3,4%
VAN USD 370.628

Elaborado por: Mariana Morillo

7.3.7.1. Conclusiones analisis de flujo de caja sin

financiamiento

¢ EIl Valor Actual Neto de la inversion (VAN) obtenido en el proyecto sin
financiamiento es positivo y mayor a cero.

VAN = $370,628 >0

% La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenido en el proyecto sin
financiamiento es superior a la tasa de rendimiento esperada.
TIR =49% >re = 24%

7.3.8. Analisis del Flujo de Caja con Financiamiento

Gréfico. 76. FLUJO DE FONDOS ACUMULADO SIN FINANCIAMIENTO

5000000
>

4000000 —

3000000

2000000

@ ACUMULADO
INGRESOS

1000000

Mlles de USD

ACUMULADO
EGRESOS
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Elaborado por: Mariana Morillo
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En el gréfico se muestra el flujo de fondos del proyecto sin financiamiento. La

linea del saldo acumulado nos muestra que la inversion maxima requerida se

da en el mes 18 con un monto aproximado de USD 1°680.000, por lo que se

puede concluir que este sera el valor aproximado que se necesitara financiar.

0

7.3.8.1. Criterios de financiamiento

Dado el techo de la entidad financiera, se ha considerado
apalancamiento por el 40% del valor de los costos, es decir por un
monto de USD 1°382.000.

Tomando en cuenta los egresos de caja mensuales, se ha optado por
utilizar una linea de crédito aplicada al monto total (USD 1'382.000). El
40% en el quinto mes y del 60% en el mes 15.

Se ha considerado utilizar una tasa de interés activa anual del 12%, la
cual es un promedio de la tasa activa aplicada para inversionistas.

Los pagos de intereses se realizardn de manera trimestral y las
amortizaciones de capital para el 40% de manera trimestral y para el

60% de cada dos meses.

Grafico. 77. FLUJO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO
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Elaborado por: Mariana Morillo
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1DE2

Tabla 20. FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO
MES 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
INGRESOS 44598| 50.173| 56.120 62.491| 69.352| 76.785| 84.894| 93.814| 103.724| 114.874
DEUDA 552.921 -184.307 -184.307
INGRESOS
TOTALES 44598 | 50.173| 56.120| 615.412 69.352 76.785| -99.413 93.814| 103.724 -69.433
ACUMULADO
INGRESOS 44598 | 94.772| 150.891| 766.303| 835.655| 912.440| 813.027| 906.841| 1.010.566| 941.133
EGRESOS 632.606| 46.561| 69.794| 23.232| 39.912| 169.045| 154.525| 154.525| 151.757| 151.757| 151.757| 151.757
INTERESES
FINANCIAM. 16.588 11.058
EGRESOS
TOTALES 632.606 | 46.561| 69.794| 23.232| 39.912| 169.045| 154.525| 154.525| 168.345| 151.757| 151.757| 162.816
ACUMULADO
EGRESOS 632.606 | 679.167 | 748.961| 772.193| 812.106| 981.150 |1.135.675 | 1.290.200 | 1.458.545 | 1.610.302 | 1.762.060 | 1.924.875
SALDO DE
CAJA BASE -632.606 | -46.561| -25.195| 26.941| 16.207| 446.367| -85.173| -77.739| -267.758| -57.944 -48.033 | -232.249
ACUMULADO - -
SALDO -632.606 | 679.167 | 704.363 | -677.422 | -661.214 | -214.847 | -300.020| -377.759| -645.517 | -703.461| -751.494| -983.743




MES 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21
INGRESOS 83.018 122.042| 121.670| 121.245| 120.755| 120.183| 119.508| 218.689 |1.337.952 |1.337.952
DEUDA -184.307| 829.381 -276.460 -276.460 -276.460
INGRESOS

TOTALES 83.018 122.042 -62.637 950.627 | 120.755| -156.277| 119.508 -57.7711.337.952 | 1.061.492
ACUMULADO

INGRESOS 1.024.151 | 1.146.192| 1.083.555| 2.034.182| 2.154.937 | 1.998.660 | 2.118.168 | 2.060.396 | 3.398.348 | 4.459.840
EGRESOS 143.045 158.574| 106.908| 202.430| 255.116| 255.116| 235.138| 202.199

INTERESES

FINANCIAM. 5.529 24.881 8.294
EGRESOS

TOTALES 143.045 158.574| 112.437 202.430| 255.116| 255.116| 260.019| 202.199 8.294
ACUMULADO

EGRESOS 2.067.921 | 2.226.494| 2.338.931| 2.541.362| 2.796.478 | 3.051.593 | 3.311.613| 3.513.812 | 3.522.106 | 3.522.106
SALDO DE

CAJA BASE -60.027 -36.532| -175.074| 748.196| -134.361| -411.393| -140.512| -259.971|1.329.658|1.061.492
ACUMULADO - - - -

SALDO -1.043.770 | -1.080.302 | 1.255.376| -507.180| -641.540| 1.052.933| 1.193.445| 1.453.416| -123.758| 937.734

Elaborado por: Mariana Morillo
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Con los datos obtenidos en el flujo de caja y aplicando los criterios analizados

anteriormente se obtiene los siguientes resultados:

DESCRIPCION ANUAL MENSUAL

TASA DE
DESCUENTO 18% 1,4%

TIR 61% 4,1%

VAN (USD)  516.883

Elaborado por: Mariana Morillo

7.3.8.2. Conclusiones del andlisis de flujo de caja

financiado

% EIl Valor Actual Neto de la inversion (VAN) obtenido en el proyecto sin

financiamiento es positivo y mayor a cero.
VAN = $516.883 >0

s La Tasa Interna de Retorno (TIR) obtenido en el proyecto sin
financiamiento es superior a la tasa de rendimiento esperada.
TIR=61% >re = 18%

7.4. ANALISIS COMPARATIVO: PROYECTO NO FINANCIADO VS

FINANCIADO
CRITERIO NO FINANCIADO
FINANCIADO
VAN
(USD) 370.628 516.883
TIR 49% 61%

Elaborado por: Mariana Morillo
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El proyecto bajo los criterios de financiamiento obtiene un mejor VAN y TIR que
el proyecto sin financiamiento, por lo que se recomienda que el mismo debe ser

manejado mediante apalancamiento.

7.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y ESCENARIOS

El analisis de sensibilidad identifica las variables criticas y ayuda a conocer los
limites del proyecto, mientras que los escenarios miden el movimiento de mas

de una variable y cobmo éstas afectan en el flujo de caja.

El analisis de escenarios nos permite identificar en qué punto el proyecto deja
de ser viable, se contemplarén las siguientes variables:

% Analisis de sensibilidad por disminucion de los precios de venta.

+« Analisis de sensibilidad por aumento de los costos.

+« Analisis de sensibilidad por variacion de la velocidad de ventas.

7.5.1. Analisis de sensibilidad por disminucién de los precios de

venta. Proyecto sin financiamiento.

El andlisis ha sido realizado bajo un rango de disminucion de precios de venta
del -2% al -12%. Los flujos de caja pueden ser encontrados en el ANEXO 4.

VARIACION
PRECIO 0 -2 -4 -6 -8 -10 -12
(%)

VAN 370.628 304.833 239.038 173.243 107.447 41.652 -24.143

Elaborado por: Mariana Morillo

s+ EI VAN se convierte en cero con la disminucion del 12% de los precios

de venta.

% A partir de la disminucion de precios en el 12,2662% el VAN se convierte

en negativo y deja de ser rentable el proyecto.
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Gréfico. 78. SENSIBILIDAD A LA DISMINUCION DE PRECIOS. PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO
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Elaborado por: Mariana Morillo

7.5.2. Analisis de sensibilidad por aumento de los costos. Proyecto

sin financiamiento

El andlisis ha sido realizado bajo un rango de aumento de costos del 1% al
30%.

VAN 352.170 | 278.340 | 186.052 | 93.764 1.477 | -90.811 |-183.099

Elaborado por: Mariana Morillo

<+ El VAN se convierte en cero con el aumento de costos directos del 25%.

®,

% A partir del aumento de costos directos del 20,08%, el VAN se convierte

en negativo y deja de ser rentable el proyecto.
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Gréfico. 79. SENSIBILIDAD AL AUMENTO DE COSTOS. PROYECTO SIN FINANANCIAMIENTO
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Elaborado por: Mariana Morillo

7.5.3. Analisis de sensibilidad por variacién de la velocidad de
ventas. Proyecto sin financiamiento

Para este analisis, se propone aumentar y disminuir la duracién del periodo de

ventas considerando ventas en doce, catorce y dieciséis meses. Cabe indicar,

que el flujo de caja inicial estima diez meses para la comercializacion del

proyecto.

Tabla 21. VARIACION DE LA VELOCIDAD DE VENTAS. PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO

378.534 370.628 367.524 365.276 356.786

TIR 3,5 3,4% 3,3% 3,1% 3%

Elaborado por: Mariana Morillo

La duracion de la fase de ventas del proyecto es flexible, se han analizado 4
periodos de ventas probables con los que se puede comprobar que el proyecto

tolera los plazos manteniendo el VAN dentro de un rango positivo.
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Gréfico. 80. SENSIBILIDAD A LA VARIACION DEL PERIODO DE VENTAS. PROYECTO SIN
FINANCIAMIENTO
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Elaborado por: Mariana Morillo

7.5.4. Anélisis de sensibilidad por disminucién de los precios de

venta. Proyecto con financiamiento

El andlisis ha sido realizado bajo un rango de disminucién de precios de venta
del -2% al -16%.

VAN 444.828 372.772 300.717 228.661 156.605 84.550 12.494 -59.561
Elaborado por: Mariana Morillo

% EI VAN se convierte en cero con la disminucion del 16% de los precios

de venta.

s A partir de la disminucion de precios en el 14,3468%, el VAN se

convierte en negativo y deja de ser rentable el proyecto.
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Gréfico. 81. SENSIBILIDAD A LA DISMINUCION PRECIOS. PROYECTO FINANCIADO.
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Elaborado por: Mariana Morillo

7.5.5. Analisis de sensibilidad por el aumento de costos. Proyecto
con financiamiento
El analisis ha sido realizado bajo un rango de aumento de costos de venta del
1% al 30%.

VAN 446.886 373.056 280.768 188.480 96.192 3.905 -88.383
Elaborado por: Mariana Morillo

X/

<+ El VAN se convierte en cero con el aumento de costos directos del 30%.

¢ A partir del aumento de costos directos del 20,08%, el VAN se convierte

en negativo y deja de ser rentable el proyecto.

Gréfico. 82. SENSIBILIDAD AL AUMENTO DE COSTOS. PROYECTO FINANCIADO
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7.5.6. Analisis de sensibilidad por variacion del periodo de ventas.

Proyecto con financiamiento

VAN (USD) 526.617 516.883 500.770 466.005 454.670

TIR (%) 4,3 4,1% 4,0% 3,95% 3,9%
Elaborado por: Mariana Morillo

% Se puede concluir que en el proyecto financiado, mientras mas largo sea
el periodo de ventas, el VAN va a disminuir. EI VAN del mes 16 es un
14% menor al VAN del mes 10.

» El proyecto es muy sensible a la variacion del periodo de ventas.

L)

Gréfico. 83. SENSIBILIDAD AL PERIODO DE VENTAS. PROYECTO FINANCIADO
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Elaborado por: Mariana Morillo
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CONCLUSIONES

Realizando el andlisis del proyecto estatico se ha obtenido una utilidad
del 23% sobre el precio de venta y una rentabilidad del 29% sobre los

costos.

Se realizdé el analisis para calcular la tasa de descuento del proyecto
obteniendo el costo de oportunidad de los accionistas es del 23,8% y la

tasa de descuento para el proyecto con financiamiento es del 18%

Sin financiamiento y aplicando como tasa de descuento el costo de
oportunidad de los accionistas, se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN) de
USD 370.600 y una Tasa Interna de Retorno de 49%.

Con los datos del flujo de caja con financiamiento y aplicando la tasa de
descuento apalancada, se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de USD
516.883 y una Tasa Interna de Retorno del 61%.

El proyecto bajo los criterios de financiamiento obtiene un mejor VAN y
TIR que el proyecto sin financiamiento, por lo que se recomienda que el

mismo debe ser manejado mediante apalancamiento.

Del andlisis de sensibilidad realizado se concluye que se necesitaria que
los precios de venta disminuyan al menos un 11,27% o que los costos
aumenten un 20,08% para que afecten al VAN provocando un resultado

negativo.

En el proyecto con financiamiento se necesitaria que los precios
disminuyan al menos un 21% vy los costos aumenten un 25,11% para

que el VAN sea negativo.
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El proyecto es sensible ante el periodo de ventas, mientras mas meses
se demore en vender el proyecto, entonces el VAN vy el TIR disminuyen.

Del mes 10 al mes 16 existe un 6% de disminucién del VAN.

En el proyecto con financiamiento la variacién del periodo de ventas es
mucho mas sensible, obteniendo un 14% de disminucion en el VAN
obtenido en el mes 16 de ventas que en el mes 10, que es el que

propone el proyecto.
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CAPITULO 8: ESTRATEGIA LEGAL
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8.1. LA EMPRESA PROMOTORA

Inmobiliaria EL PROGRESO S.C. es una empresa constituida legalmente como
Sociedad Civil en el afio 1991, en la Superintendencia de Compafias y
debidamente inscrita en el Registro Mercantil del Canton Quito, de la provincia
de Pichincha.

Se constituye como una empresa dedicada a las “Actividades de construccion
de Edificios”. Cuenta con experiencia en el manejo de proyectos inmobiliarios,

desde su planificacion y construccion hasta su comercializacion y entrega.

Inmobiliaria EL PROGRESO S.C. es una empresa que debera cumplir con las

obligaciones legales que implican conformar una Sociedad Civil, esto es:

e NuUmero de socios: 2 minimo, 15 maximo

e Los socios responden hasta por el monto individual de sus aportes.

e El capital esta dividido en participaciones de un dolar.

e Se necesita una cuenta de integracion de capital para constituirse.

e El capital no puede ser titulos negociables y a cada socio se entrega un
certificado de aportacién de caracter no negociable.

e La transferencia de los aportes necesita el acuerdo unanime de todos
los socios y por escritura publica.

e Las participaciones no son susceptibles de embargo.

e La escritura publica de formacion sera aprobada por la superintendencia
de compaiiia.

e El control esta sujeto a la superintendencia de compaifiias.

8.2. LA EMPRESA CONSTRUCTORA

Edwin Samaniego Arquitectos, ESARQS, es una compaiiia limitada, la cual
estara a cargo de las gestiones inmobiliarias en la vida del proyecto ademas

cumplira con los requerimientos de afiliacién al Instituto Ecuatoriano de
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Seguridad Social de sus empleados, declaracion de impuestos y pago de
utilidades.

8.3. ASPECTOS LEGALES EN LAS FASES DEL PROYECTO

El Proyecto “HUMBOLT PLAZA” tiene que cumplir con varios requisitos para
enmarcarse en un panorama legitimo y de correcto cumplimiento de las
normativas municipales y legales dentro del campo inmobiliario. Para realizar
este analisis se han considerado cuatro fases del proyecto, que se explican a

continuacion:

8.3.1. Fase de planificacion
Esta fase comprende el estudio de pre factibilidad del proyecto, en el cual se

desarrollan las siguientes etapas:

e Compra del terreno

e Certificado de gravamen del terreno para conocer si el terreno tiene
algun tipo de impedimento legal.

e Escritura del terreno debidamente inscrita en el Registro de la
Propiedad.

e Pago del impuesto predial.

e Licencia de trabajos varios, licencia previa a la de construccién para
ejecutar trabajos de limpieza del terreno y cerramiento.

e Proyecto arquitectonico de acuerdo al Informe de Regulacion
Metropolitana (IRM) emitido por el Distrito Metropolitano de Quito

e Cuando el proyecto arquitectonico sea terminado, debera registrarse junto
con los estudios de ingenieria en la Administracion Zonal Correspondiente
del Distrito Metropolitano de Quito.

e Solicitud de aprobacion del proyecto.

e Permiso de Construccion.
e Permiso del Cuerpo de Bomberos, una vez que se disponga de los

estudios de agua potable y alcantarillado.
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Informe de factibilidad servicio EMAAP-Q, CONATEL y Empresa
Eléctrica EEQ, para confirmar la disponibilidad de los servicios en el
sector.

Copias de los planos y CD con los archivos digitales de lectura de

conformidad con las especificaciones técnicas exigidas.

8.3.2. Fase de Ejecucion

Para esta etapa de la obra, luego que se han obtenido los debidos permisos,

actas y registros, se procede con la construccion del proyecto bajo el siguiente

proceso:

Contratacion del personal de obra y del servicio de guardiania.

Aviso de afiliacién del personal al Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social.

Negociacion y contratos con los proveedores.

Cumplir con las disposiciones tributarias demandadas por el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

Contratar servicios de agua, energia eléctrica y comunicaciones.
Inspecciones del proyecto por parte del Departamento de Control de la
Ciudad para verificar que se cumplan los lineamientos indicados en los
planos aprobados.

Los trabajos y por tanto los contratos con los proveedores deben
acogerse a un cronograma de obra y por ende a una coordinacion de
entregas. Los contratos deben contar con sus respectivos respaldos v,
garantias.

8.3.3. Fase de Comercializacion

Esta fase implica la venta de los departamentos, para legalizar la misma se

firmara una promesa de compra-venta previa al analisis de capacidad de

endeudamiento del posible comprador. Con este documento se legaliza la

reserva del departamento, forma de pago, plazos de entrega y estipulacion de

las sanciones por incumplimiento, con el objetivo de garantizar a ambas partes

la seguridad de recibir el producto y los pagos en las fechas pactadas.
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e Contrato de Compra-Venta
El vendedor se asegura de tener un compromiso de compra del bien que se ha
comercializado y que se realizaran los pagos en las fechas determinadas. Por
otra parte, el comprador queda amparado en el contrato de recibir el bien con

las caracteristicas y especificaciones ofrecidas por el vendedor.

Este contrato de COMPRA-VENTA queda suscrito ante notario publico y
resulta en un paso previo a la escrituracion del bien al finalizar los pagos de

este.

8.3.4. Fase de Cierre
En esta fase los parametros a llevar a cabo son los siguientes:
Declaratoria de propiedad horizontal, documento necesario para realizar las
escrituras individuales, los requisitos son:
e Solicitud para la Licencia de Declaratoria de Propiedad Horizontal
suscrito por el propietario y el profesional encargado.
e Escritura del inmueble debidamente inscrita en el Registro de la
Propiedad.
e Certificado de gravamenes actualizado.
e Copia del acta de registro de planos arquitectonicos, copia de la Licencia
de Construccion total o por etapas.
e Cuadro de areas comunales suscrito por el profesional responsable, sin
asignacion de alicuotas, con detalle de las superficies, uso y niveles.
e Permiso de Habitabilidad y devolucion de Fondo de Garantia,
documentos necesarios para los trdmites de escrituracion.
Con relacién a la devolucion del fondo de garantia se lo har& previo a las
inspecciones por parte del Municipio, los requisitos son los siguientes:
e Formulario de Licencia de Habitabilidad.
e Acta de registro y una copia de planos arquitecténicos.
e Cd con los archivos digitales que contenga informacion arquitecténica y

estructural del proyecto.
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e Licencia de Construccién e Informe de cumplimiento del Cuerpo de
Bomberos.

e Culminar con la participacién de los proveedores, personal técnico,
administrativo y obreros.

e Escrituras de Transferencia de Dominio de los departamentos.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de las etapas antes

mencionadas y el estado actual de cada uno de los procesos:

FASE DESCRIPCION ESTADO
PLANIFICACION Compra del terreno Realizado
Informe de Regulacion
Metropolitana Realizado
Certificado de gravamenes Realizado
Escritura terreno y pago
impuesto predial Realizado
Licencia de trabajos varios Realizado
Registro de planos
arquitecténicos Realizado
Solicitud de aprobacién del
proyecto Realizado
Permiso de construccion Realizado
Bomberos Realizado
Servicios basicos Realizado
Archivos digitales Realizado
EJECUCION
Contratacion de trabajadores  Realizado
Afiliacion de trabajadores Realizado
Contratos con proveedores En proceso
Licencia de trabajos varios Realizado
Inspecciones En proceso

COMERCIALIZACION

Contratos promesa compra-
venta En proceso

CIERRE

Declaratoria de Propiedad
Horizontal En proceso

Cuadro de areas comunales Realizado

Permiso de habitabilidad En proceso
Devolucion de garantias Pendiente
Acta entrega definitiva Pendiente
Escritura del inmueble En proceso

Elaborado por: Mariana Morillo
Fuente: Barriga Elena, MDI 2013
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CAPITULO 9: GERENCIA DE PROYECTOS

\s

HUMBOLT

Eco building
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9.1. Metodologia

Segun la publicacién Ten Step, realizada por el Project Magement Institute, la
Direccion de Proyectos es un proceso que se aplica en una organizacion para
planificar y gestionar proyectos de manera proactiva; también se define a la
Gerencia de Proyectos como una herramienta que tiene como objetivo aplicar
el proceso de Direccion de proyectos, en el que se aprovecha de manera
Optima los recursos de la organizacion, con el fin de cumplir con los objetivos

gue han sido planteados por la misma.

Para el desarrollo de este capitulo, se ha tomado como referente el Proceso de
Direccion de Proyectos TenStep planteado por TenStep Latinoamérica S.A,
Project Management Institute, como la base de la metodologia para la

Direccion de Proyectos.

9.2. DEFINICION DEL PROYECTO

9.2.1. Visiéon General

A través de la construccion de un edificio de departamentos habitacionales, el
proyecto “HUMBOLT PLAZA” ofrece un nuevo concepto de vida basado en
jardines urbanos o techos verdes a través de los cuales se crean ambientes de

naturaleza sin dejar de vivir en medio de la ciudad.

El proyecto va estar ubicado en el norte de la ciudad de Quito, en una zona que
cuenta con avallos comerciales altos y por lo tanto se dirigira al Nivel
Socioeconémico Medio Alto - Alto, para satisfacer las necesidades y
preferencias de los clientes a través de un producto diferenciado y atractivo;
por lo tanto se estima una buena rentabilidad tanto para los promotores como

para los constructores.
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9.2.2. Enfoque del proyecto
Inmobiliaria El Progreso S.C. es la empresa promotora del Proyecto
“HUMBOLT PLAZA”. Esta ha contratado los servicios de la empresa Edwin
Samaniego Arquitectos ESARQS Cia. Ltda. para desarrollar el componente

arquitectonico y la construccién del proyecto.

El proyecto cuenta con un Gerente de Proyecto, el cual estara a cargo de dirigir
todas las etapas del mismo. La etapa de construccién sera manejada segun los

alcances que han sido determinados y que se expondran mas adelante.

En el caso de existir cambios en el alcance del proyecto debido a necesidades
técnicas o requerimientos especiales, estos deben ser aprobados inicialmente
por el patrocinador; el responsable de gestionar los cambios es el Gerente de
Proyectos.

La planificacion del proyecto estd basada en una adecuada definicibn y manejo
del alcance del proyecto. Se buscara una ejecucion exitosa de la planificacion y
por tanto del cronograma y presupuesto planificado.

El sistema de control de la ejecucion de lo planificado, tendra como
herramienta principal el programa Balance Score Card, con el cual se evaluara
el cumplimiento de objetivos y el alcance de las metas, midiendo a través de

diferentes indicadores el estado del proyecto.

Se utilizara un manual en el cual consten todos los procesos y un directorio de
las personas participantes al proyecto asi como también un plan de
comunicacién para informar y difundir en todos los niveles el estado de los

procesos del proyecto.

Al término de la etapa de construccion y del cierre del proyecto, el Gerente del
Proyecto debera finalizar el proyecto con los reportes correspondientes al

patrocinador.
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9.2.3. Objetivos del proyecto

Lograr posicionamiento frente a la competencia a través de la estrategia
de diferenciacion.

Vender 2 unidades mensuales.

Realizar los planos de estudios técnicos (estructurales, hidro sanitarios,
eléctricos) necesarios para la construccion y obtener la licencia de
construccion, dentro de un plazo de tres meses.

Vender al menos el 30% del proyecto dentro de la planificacion de
preventas en un plazo de tres meses.

Construir el edificio en un plazo de 15 meses.

Finalizar la etapa de escrituracion, entrega total del proyecto y
recuperacion de las ventas en un plazo de 2 meses.

Obtener una rentabilidad minima del 49% en 21 meses.

Conseguir la declaratoria de propiedad horizontal al término de la
construccion del proyecto, maximo en dos meses posteriores.

Sostener los costos de construccion dentro del presupuesto planificado;
en lo posible mejorarlos en beneficio de las ganancias a obtenerse, sin
afectar la calidad del producto.

9.2.4. Alcance del proyecto

El alcance del proyecto incluye los siguientes elementos:

Analisis de pre factibilidad

Estudios técnicos del proyecto

Financiamiento del patrocinador y apalancamiento requerido con BIESS
o Instituciones financieras privadas.

Gestionar permisos de construccion, pagos de garantias e impuestos.
Implementacion y desarrollo del proyecto

Contratacién y manejo de recursos.

Gerencia del proyecto y supervision técnica del mismo.

Promocionar el proyecto a través de publicidad organizada en medios
Venta de los departamentos y entrega de los mismos con sus respectivas

escrituras.
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e La administracion del inmueble hasta la etapa de cierre del proyecto, en

este momento se entregara a los compradores de cada departamento.

El alcance de este proyecto excluye los siguientes elementos:
e Servicio Post / venta
e Administracion del edificio post entrega.
e Cambios no considerados en el Acta de Constitucion del Proyecto.
e Disefio interior y decoracion de los departamentos.
e Garantias y arreglos fuera de tiempo establecidos en el contrato.
e Reparacion de dafios por mal uso del departamento por parte de los

propietarios.

9.2.5. Entregables del proyecto
El proyecto “HUMBOLT PLAZA” es un edificio que se encuentra conformado
por:
+ Oficinas: 2 unidades ubicadas en la planta baja con areas desde 38,78
m2 hasta 80,23 m2.
% Departamentos: 17 unidades con areas desde 77m2 hasta 186,51 m2.
+ Estacionamientos: 30 espacios.

+ Bodegas: 16 unidades

4

» Area comunal.

L)

s Terrazas verdes y jardines urbanos.

L)

9.2.6. Estructura de Desglose de Trabajo

La Estructura de Desglose de Trabajo (EDT) se encuentra definida de acuerdo

a los siguientes entregables conforme las fases del proyecto:



PLANIFICACION

Compra del
terreno

Estudios
técnicos

Tramitacion de
licencias y
permisos de
construccién

Tramitacién de
seguros y
garantias

Presupuesto y
cronograma de
obra

OBRAS

PRELIMINARES

Limpieza del
terreno

Movimiento de
tierras

Conexion de
acometidas
provisionales

Construccion
de guardiania
y oficina de
obra

Cerramiento
provisional

Elaborado por: Mariana Morillo

Tabla 22. EDT
ADMINISTRACION
OBRA GRIS Y VENTAS
Control de

Cimentacion

Construccion
de la
estructura

Levantamiento
de
mamposteria

Enlucidos

Cableado

avance de obra

Ejecucion de
planillas

Control y
evaluacion del
presupuesto

Control de
calidad

Evaluacioén del
avance de las
ventas

9.2.7. Supuestos del proyecto

ACABADOS

Recubrimientos
(pintura,
fachaletas)

Carpinteria
metalica y
madera

Instalacion de
equipos

Instalacion de
pisos

Jardines
urbanos
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ENTREGA Y
LEGALIZACION

Entrega de
dptos. y
oficinas

Entrega de
escrituras y
propiedades
horizontales

Entrega de la
administracion
del edificio

Entrega de
planos As Built

Devolucion del
Fondo de
garantia

Se han considerado los siguientes supuestos para estructurar los analisis del
proyecto “HUMBOLT PLAZA”.

e Entorno macroeconémico estable.

e Precios de materiales de construccion que no fluctian o tienen una

minima fluctuacién que no impacta el presupuesto planificado.

e Se asume el financiamiento del proyecto se encuentra cubierto en el

40% por crédito y 60% por los patrocinadores.

e Estabilidad en plazos, tasas y disponibilidad de crédito.

e Periodo de ejecucion de la obra en 21 meses.

e La velocidad de ventas de 2 unidades por mes para cumplir con el

periodo de 10 meses de ventas.
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9.3. COSTOS, FASES Y DURACION DEL PROYECTO
Los costos estimados para el proyecto contemplan un presupuesto de USD
3'455.796,65 conformado por 3 rubros: terreno, costos directos y costos

indirectos.

DESCRIPCION COSTO (USD) INCIDENCIA
Terreno (incluye ZUAE) 586.044,89 17%
Costos Directos 2.317.985,90 67%
Costos Indirectos 551.765,85 16%
TOTAL COSTOS 3.455.796,65 100%
TOTAL M2 UTILES 3.088 M2

COSTO POR M2 1.119

Elaborado por: Mariana Morillo

El proyecto se desarrolla en 4 fases, la de planeacién con 2 meses de
duracion, la fase de preventas con 3 meses de duracion, la de ejecucién con 15
meses de duracién y por ultimo la etapa de entrega y cierre con 2 meses de

duracion.

FASE/MES 0] 1/ 2] 3)4] 5[ 6] 7 8 9|10|11]12| 13| 14| 15[ 16| 17| 18| 19| 20

21

PLANEACION

PREVENTAS
(Promociény
ventas)

EJECUCION
DE OBRA

CIERRE

Se ha planificado el inicio de la construccion para el mes de Enero 2015 por lo
que el cierre del proyecto sera en el mes de octubre 2016.

9.3.1. Hitos del cronograma del proyecto
Los hitos que se han determinado dentro del cronograma del proyecto
permitiran una oportuna evaluacion del avance del proyecto, por lo que es

importante considerarlos para su revision al final de cada etapa.




Hitos

Adquisicion del terreno
Inicio de la planificacién
Inicio de las preventas

Inicio de la obra
Finalizacion de las
ventas

Cierre del proyecto

9.4. ORGANIGRAMA DEL PROYECTO
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Mes

g1 N O O

Se ha planteado un organigrama de tipo vertical para el proyecto “HUMBOLT

PLAZA”; este tipo de organizacion ayudara a establecer la planeacion,

ejecucion y control adecuado y necesario en todas las etapas del plan para

este proyecto.

Grafico. 84. ORGANIGRAMA DEL PROYECTO

Patrocinador/
Constructor

Director del proyecto

Direccion de

Direccion Financiera construccion

Elaborado por: Mariana Morillo

Direccion de
promocién y ventas

Cada direccion contara con su respectivo equipo de trabajo, los cuales

aportardn de manera esencial a cada uno de los procesos que se deben

realizar. En total el proyecto contara con alrededor de 20 personas trabajando.
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9.4.1. Estimacion del Esfuerzo
Para este proyecto, sera necesario un aproximado de 80.000 horas hombre,
entre la etapa de Planificacion hasta el cierre del proyecto. Este esfuerzo
contempla el esfuerzo de los profesionales de disefio, las gestiones legales, la

construccion, gerencia del proyecto, agentes de ventas, entre otros.

ACTIVIDAD UNIDAD ESFUERZO INCIDENCIA
PLANIFICACION DEL WM 400 5 00%
ADQUISICION DEL TERRENO H/H 2400 3,00%
ESTUDIOS TECNICOS H/H 6.000 7,50%
'If'lo(\:sEpl\\lSCIAS IMPUESTOS Y H/ H 2400 3.00%
INICIO CONSTRUCCION H/H 3000 3,75%
EJECUCION OBRA GRIS H/ H 20.000 25,00%
EJECUCION DE ACABADOS H/H 13.000 16,25%
EJECUCION DE VENTAS H/ H 8.000 10,00%
ADMINISTRACION H/H 16.800 21,00%
ENTREGA ESCRITURAS H/ H 2.400 3,00%
CIERRE PROYECTO H/ H 2000 2,50%
ESFUERZO TOTAL 80.000 100%

Elaborado por: Mariana Morillo

* H/H= Horas/Hombre

9.5. PLANES DE GESTION DEL PROYECTO

9.5.1. Gestion de Calidad
Se implementaran una serie de procesos tanto técnicos como administrativos
del proyecto. Se llevara reportes del control de calidad realizado a los

materiales, tanto en la adquisicién como en la instalacién de los mismos.

Los controles se realizaran rigurosamente y al final de la semana se preparara
los informes que serviran para la evaluacion y toma de decisiones. Todo
debera ser debidamente documentado para control, evaluacién y archivo para

uso futuro.

La persona responsable de calificar y aprobar la calidad de los materiales en

cada una de las etapas del proyecto, sera el Director del Proyecto.



Se tomara como base para el control de calidad la siguiente normativa:

Caodigo Ecuatoriano de la Construccion

Normas de arquitectura y urbanismo del DMQ

Plan de Uso y Ocupacion de Suelo del DMQ

Normas INEN

ISO 9001/2000
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A continuacion se encuentra una ficha de los diferentes procesos con los

recursos necesarios para el cumplimiento de los mismos.

PROCESO [ROLES RESPONSABILIDADES
Creacion de manuales,
Gerente del organizacion y direccion de
Manuales proyecto procesos
de proceso |[Fiscalizador |Control de manuales
Gerente del
proyecto Difundir politica de calidad
Organizacién y control del
Politica de equipo, generar plantillas e
Calidad Fiscalizador |informes de calidad
Gerente del
proyecto Destinar los recursos
Recursos Organizacién y control del
Fiscalizador | uso de recursos
Equipo Ejecucion de actividades
Gerente del
proyecto Establecer metas de calidad
Metas de Organizacién y control del
Calidad Gerentes cumplimiento de metas
Controlar la calidad del
Entrega Fiscalizador | producto final
Revisar la calidad del
Equipo producto final

Elaborado por: Mariana Morillo

9.5.2. Gesti6én de cambios al alcance

El Director del Proyecto es responsable de supervisar el cronograma y

presupuesto del mismo por lo que en lo posible debe intentar gestionar de

manera eficaz los cambios al alcance que se encuentren autorizados por el

patrocinador; procurando que estos tengan el menor impacto posible sobre el

mismo.
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Independientemente del cambio o su razon para solicitarlo, el protocolo es el
mismo, una solicitud debe ser llenada, procesada por el gerente o responsable

del proyecto y autorizada por el patrocinador ejecutivo.

A continuacion se presenta un modelo de la ficha de cambios al alcance para el
proyecto “HUMBOLT PLAZA”:

PROYECTO HUMBOLT PLAZA
SOLICITUD DE CAMBIO | N.
SOLICITANTE
CAMBIO | FECHA |
DESCRIPCION:
Impacto del cambio Dias
Costos
Otros
REVISION
GERENTE DE PROYECTO FECHA

FIRMA

AUTORIZACION

PATROCINADOR FECHA

FIRMA

Elaborado por: Mariana Morillo

9.5.3. Gestion de Riesgos
La gestion de riesgos para el proyecto “HUMBOLT PLAZA”, se basara en la
implementacion y desarrollo de una metodologia sistemética de identificacion,
cuantificacion, respuesta y control; en la cual colabore todo el equipo de trabajo

del proyecto.



El proceso para la gestidon de riesgos incluye los siguientes componentes:
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* El gerente del proyecto junto con el equipo de trabajo debera
crear el plan de gestion de riesgos.

Planificar e
identificar

* El equipo de trabajo sera responsable de identificar los
posibles riesgos en el proyecto.

» Analisis cualitativo: Estimar la probabilidad y el impacto

priorizando los riesgos.

* Andlisis cuantitativo: Calificar el riesgo en base a costo,

Analizar tiempo y esfuerzo.

» Administracion de riesgos: el gerente del proyecto debera
evaluar la capacidad de respuesta a los riesgos identificados

Administrar

y monitorear para posibles riesgos no identificados.

Se ha realizado un analisis cualitativo de los posibles riesgos identificados para

el proyecto “HUMBOLT PLAZA”, el cual se presenta en el siguiente cuadro:

RIESGO NIVEL

Cambios al alcance no
contemplados en el Acta de

Constitucion M
Alto precio del terreno A
Calidad en la construccién M

Sobre oferta de proyectos
inmobiliarios A

PLAN CONTIGENCIA

Ordenes de cambio autorizadas
por el patrocinador

Solicitar avaluos al municipio e
intentar negociar un mejor
precio

Andlisis constantes de los
materiales en laboratorios
especializados

Inversion en publicidad apoyada
en la diferenciacion del
proyecto por los techos verdes



Limites a los créditos
hipotecarios

Tramites que se demoran
mas de lo planificado

Entorno macroecondmico
inestable

Evaluar formas de
financiamiento y reconsiderar
precios

Comenzar a tramitar los
documentos necesarios con
tiempo

Analisis de sensibilidad de
precios
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Elaborado por: Mariana Morillo

¢ A= Alto; M= Medio; B= Bajo

9.5.4. Gestion de Comunicacion
El plan de comunicacion sera creado y controlado por el Director del Proyecto y
en el mismo se seguira el siguiente proceso:
e Determinar quiénes son los participantes y cuales son sus necesidades
de comunicacion.
e Jerarquizar las opciones de comunicacion.

e Implementar opciones que generen alto valor.

Gréfico. 85. PLAN DE COMUNICACION

COMUNICACION
ENTRE TODOS
LOS

DEPARTAMENTOS  #
N\

INFORMES DEL COMUNICACIO
DIRECTOR DE PLAN DE IMPORTANTE
PROYECTO A . SE

LOS PRESENTARA

PATROCINADO- CON

RES DOCUMENTO
— o

REPORTES
FINANCIEROS,
EJECUCION,
CRONOGRAMA

Elaborado por: Mariana Morillo
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9.5.5. Gestion de las adquisiciones
Una vez definido el EDT, en la etapa de planificacién del proyecto y detallado al
méaximo las especificaciones de cada actividad y entregable del proyecto, se

definiran las bases para los contratos de obra o adquisiciones.

Gréfico. 86. GESTION DE ADQUISICIONES

EDT
PRECIO FIJO
. * FISCALIZACION
- DISENADORES « CONTROL DE
* INGENIEROS + CONTRATISTA 1 CALIDAD « APROBACION
« CONTRATISTA 2 DEL DIRECTOR
+ CONTRATISTA 3 DEL pROYECTO
ALCANCE /
ESPECIFICACIONES ENTREGABLE

Elaborado por: Mariana Morillo

A continuacion se presenta un ejemplo de matriz para la gestion de

adquisiciones.

ADQUISICION:
INGENIERIAS
ESTRUC-
ELECTRICOS DOMOTICA SANITARIAS TURA COMUNAL
Profesional
RESPONSABLE Ing. Eléctrico/ Profesional Profesional responsable Pro_motor/
Empresa responsable responsable / Cliente
constructora
Especificacion X XI[Cliente X X
Equipos/ Interruptores _Slstema Bombas Espec. Pu_eza_s
integrado sanitarias
Acabados
Lamparas . Sistema de
Camaras . . Ascensores
comunales incendios
Camara d?, Sensores Calderos Acabados
transformacion
Generador Centrales R?CUb”'
mientos
Acometidas

Elaborado por: Mariana Morillo



192

9.5.6. Gestion de los interesados

Mediante esta gestion se busca identificar a los diferentes actores interesados

que interactian durante todas las fases de desarrollo del proyecto y analizar

cudles son sus intereses y que impacto tiene el proyecto sobre los mismos.

En las siguientes tablas se identifican los interesados del proyecto “HUMBOLT

PLAZA” y como se ven afectados:

INTERESADOS/

ETAPA

Patrocinador

Tabla 23. GESTION DE INTERESADOS

PLANIFICACION COMERCIALIZACION CONSTRUCCION CIERRE

X

Gerente de Proyecto X

Equipo de gerencia X

Equipo de
planificacion

Equipo de

comercializacion

Equipo de
construccion

Fiscalizacion
Clientes

Proveedores

Elaborado por: Mariana Morillo

X X X
X X X
X X X
X
X X
X
X X X
X

FASE

ORGANIZACION

IMPACTO O PARTICIPACION EN EL PROYECTO

Planificacion

Construccién

Construccién

Comercializaciéon

Todas

Todas

Construccioén

Empresa Constructora

Empresa Constructora

Empresa Fiscalizadora

Equipo de ventas

Departamento Financiero

Departamento
Administrativo

Proveedores

Realizar los estudios técnicos, presupuestos Yy
cronogramas de avance fisico en inversion.

Ejecutar la obra de acuerdo a las especificaciones
técnicas y estandares de calidad requeridos.

Controlar y  certificar el cumplimiento  de
especificaciones y de realizar el control de calidad de
los entregables.

Investigar potenciales compradores, generar las
estrategias de marketing y gestionar las ventas del
proyecto.

Elaborar estados financieros, gestionar, conseguir u
otorgar financiamiento de acuerdo a los requerimientos
y etapas del proyecto.

Administrar el proyecto

Abastecer de materia prima en insumos al proyecto.
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9.5.7. Gestion de Polémicas
Las polémicas influyen en los costos, cronograma o alcances de obra, por lo
que el procedimiento para la gestion de las mismas, se realizara a través del
patrocinador; esto se realizara con el fin de llegar a acuerdos y establecer las
consecuencias que estas polémicas puedan ocasionar. Es necesario llevar un

registro de las polémicas con su plan de contingencia y solucion.

9.5.8. Gestion de Recursos Humanos

El proceso de gestion de recursos humanos se resume en el siguiente

diagrama:
CAPTACION DE PERSONAL
* Directa: Equipo administrativo
y ejecutor de la construccion
* Indirecta: Contratacion de
fiscalizacion de la construccion.
INCENTIVOS | UBICACION DEL EQUIPO ‘

N ibli DE PROYECTO

Recompensas en publico * Equipo de administracion
acerca del trabajo realizado. e ?Jbi?:aré en B oncing
* Recompensas en cursos 0 administrativa

rogramas con todo pagado.
— e * El equipo de construccion

estara en la obra

ENTRENAMIENTO
Una vez concluido el proyecto el S pec s fECUrsos
el construccli)ény erd especificos para contratar una
quip 2y persona que maneje el sistema
reasignado a la oficina central. de seguimiento y evaluacion
/ Balance Score Card.

REASIGNACION

Elaborado por: Mariana Morillo
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES




195

Se ha obtenido las siguientes conclusiones del analisis realizado a lo largo de

todos los capitulos mencionados en el presente documento:

v' Las exportaciones de petréleo durante los Ultimos siete afios han
generado que el pais se mantenga en bonanza economica, situacion
gue se proyecta a mantenerse estable en el futuro.

v Las tasas de interés estables y el volumen de crédito que otorga el
sector financiero incentivan a la compra de inmuebles.

v’ La oportunidad de invertir en el sector de la construccién es
recomendable para la realizacion del proyecto.

v La localizacion del proyecto, en el sector Gonzales Suarez, es idonea
para el nivel socioecondmico al que se pretende llegar, NSE Medio Alto
y Alto.

v Los hogares del NSE Medio Alto y Alto, al cual esta dirigido el proyecto;
se encuentran interesados en adquirir una vivienda en los proximos 3
afos y prefieren la compra que el arriendo.

v' Analizando a la competencia, se obtiene que el precio promedio de
venta es de USD 1.460 y el promedio de m2 se encuentra entre 100 y
200 m2, se consideran aplicables estos datos para el proyecto.

v' La absorcién maxima de los proyectos de la competencia es de una
unidad al mes sin embargo mediante la estrategia de diferenciacion del
proyecto se alcanzara la meta de venta de dos unidades mensuales.

v El concepto de jardines urbanos o techos verdes sera el valor agregado
gue se le dara al proyecto, lo cual tiene muy buena acogida en el perfil
de cliente al cual se pretende llegar.

v/ Se observa que los mayores desembolsos se realizan en el mes 0 por la
inversion del terreno y durante los meses 15 al 18 por ser la fase de
acabados; la recuperacion mas fuerte se da a partir del mes 19.

v' La forma de pago se definié de la siguiente manera: 10% de reserva,
20% que se pagard en cuotas mensuales hasta el final de la obra; al
mes 10 se realizara un pago del 10% y el 60% con la entrega de los
departamentos, se considera la recuperacion total en los dos ultimos

meses.
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Realizando el analisis del proyecto estatico se ha obtenido una utilidad
del 23% sobre el precio de venta y una rentabilidad del 29% sobre los
Costos.

Sin financiamiento se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN) de USD
370.600 y una Tasa Interna de Retorno de 49%.

Aplicando la tasa de descuento apalancada, se obtiene un Valor Actual
Neto (VAN) de USD 516.883 y una Tasa Interna de Retorno del 61%.

El proyecto es bastante sensible al periodo de ventas, mientras mas
meses se demore en vender el proyecto, entonces el VAN disminuye
hasta un 14%.

Cada una de las etapas de la ejecucion del proyecto tiene que cumplir
con aspectos legales que deben ser organizados en un cronograma.

Se ha considerado seguir la metodologia Ten Step, gracias a la misma
la gerencia de proyectos se puede resumir en procesos fundamentales
con los que se lograréa una ejecucion eficaz del proyecto.

Recomendaciones

El proyecto tiene un buen posicionamiento frente a la competencia sin
embargo muchos proyectos se encuentran en el auge de ventas por lo
gue se debe enfatizar la aplicaciéon de la estrategia de diferenciacion
para contrarrestar las ventas de la competencia.

El proyecto bajo los criterios de financiamiento obtiene un mejor VAN y
TIR que el proyecto sin financiamiento, por lo que se recomienda que el
mismo debe ser manejado mediante apalancamiento.

Gracias al andlisis técnico-financiero realizado al proyecto “HUMBOLT
PLAZA”, se obtiene como resultado un panorama de éxito prometedor,
obteniendo tasas de retorno que satisfacen las expectativas de los
inversionistas; ademas de entregar un producto atractivo a los clientes
gracias a su diferenciacién. Por esta razén se recomienda la ejecucion

del proyecto.
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Tabla 24. TABLA RESUMEN COMPETENCIA
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TOTALES DISPONIBLES SUPERFICIE|  PRECIO DE PRECIO DE FECHA DE #
# NOMBRE PROYECTO # DORMITORIOS
UNIDADES m’ UNIDADES m’ PROMEDIO VENTA VENTA m2 INICIO ESTACIONAMIENTOS

1 |EDIFICIO ZURICH 41 3.513 29 2.561 100,00 $146.511,00 $1.424,00 may-12 1=32% 2=32% 3=36% 1
2 |EDIFICIO BARRETO 36 4.102 20 2.223 130,00 $172.743,00 $1.318,00 ene-11 1=17% 3=61% 4=22% 1-2
3 |EDIFICIO AVALON 40 4.399 25 2,740 121,00 $180.651,00 $1.498,00 abr-12 1=40% 2=28% 3=32% 1
4 [EDIFICIO MALTA 27 3.142 18 1.798 142,00 $226.534,00 $1.600,00 oct-11 1=19% 2=48% 3=33% 1-2
5 |EDIFICIO ELMENDOCINO 24 2.140 3 271 113,00 $141.839,00 $1.317,00 nov-10 1=25% 2=33% 3=42% 1-2
6 |TIRRENA 110 11.094 36 3.377 111,00 $139.931,00 $1.263,00 jun-06 1=26% 2=15% 3=5%% 1
7 |IMANTAG 10 1.804 3 356 187,56 $262.736,25 $1.750,00 sep-12 1=30% 3=60% 4=10% 1-2-3
8 |SENECA 14 0 1 368 92,12 $138.183,00 $1.500,00 jun-10 1=14% 2=36% 3=50% 1-2-3
9 [ELOBRAJE 20 7.377.000 13 886 250,00 $368.850,00 $1.473,00 feb-10 1=20% 2=20% 3=55% 5=5% 1-2-3-4-6

PROMEDIO 36 823.022 16 1.621 138,52 $197.553,14 $1.460,33

TOTALES 322 7.407.194 148 14.586




ANEXO 1: ANALISIS DEL SECTOR. FICHAS DE MERCADO DE LA COMPETENCIA

DATOS DEL PROYECTO

FOTOGRAFIA

203

NOMBRE EDIFICIO ZURICH

ZONA Centro Norte

BARRIO La Paz
Jimenezde Espaday

DIRECCION GonzalezSuarez

DATOS URBANOS

TIPO DE VIVIENDA Departamentos
NUMERO DE PISOS 8
ESTRATIFICACION DE LA ZONA Alta

DEMOGRAFIA DE LAZONA
DATOS EJECUTORES

Consolidada

DESARROLLADOR Noboa
DISENO Not;oa
CONSTRUCCION Noboa
VENDEDOR Noboa

CANTIDAD DE VIVIENDAS a1
SUPERFICIE PROMEDIO 100
CANTIDAD DISPONIBLE 29
PRECIO PROMEDIO Y
PRECIO PROMEDIO m2 $  1.424,00
DATOS OFERTA
DEPARTAMENTOS
CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA
6 47,00 1 1 No No No Si No 1 Si $  69.000,00
55,00 1 1 No No No Si No 1 Si 5 $  78.000,00
6 77,00 2 2 No No No si No 1 Si a $ 107.500,00
7 82,00 2 2 No No No Si No 1 Si 5 $ 111.200,00
6 102,00 3 2,5 No No No Si No 1 Si a $ 139.600,00
7 113,00 3 2,5 No No No Si No 1 Si s $ 153.000,00
1 196,00 3 2,5 No No No Si No 1 Si 1 $ 332.000,00
1 211,00 3 2,5 No No No Si No 1 Si 1 $ 380.000,00
RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES
GIMNASIO Si Cisterna Si Conjunto Cerrado si Closets Si
PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si
SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si
TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas si
HIDROMASAJE No Equipos Contra Incedios Si
CANCHAS CUBIERTAS No
CANCHAS AL AIRE LIBRE No
SALA COMUNAL Si
AREAS VERDES Si




DATOS URBANOS
TIPO DE VIVIENDA
NUMERO DE PISOS

DEMOGRAFIA DE LA ZONA

& gl LLVIN

ESTRATIFICACION DE LA ZONA

Departamentos
9

Media Alta

Consolidada

DATOS EJECUTORES

DESARROLLADOF Santiago Guerra
DISENO ARCONTEC Arquitectos
CONSTRUCCION ARCONTEC Arquitectos
VENDEDOR Promotor Swastija

L i .

BN g =g

=

NOMBRE EDIFICIO BARRETO =
ZONA Centro Norte

BARRIO La Paz

DIRECCION Manuel Barreto y La Corufia
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CANTIDAD DE VIVIENDAS 36

SUPERFICIE PROMEDIO 130

CANTIDAD DISPONIBLE 20

PRECIO PROMEDIO S 172.743,00

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.318,00

DATOS OFERTA

DEPARTAMENTOS

CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO  ZUARTO SERVICIC BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES = PRECIO VENTA

6 55,00 1 1 No No No Si No 1 Si 3 S 71.500,00
12 86,00 3 2,5 No No No Si No 1 Si 8 S 111.800,00
10 130,00 3 2,5 Si No No Si No 1 Si 5 S 169.000,00
8 180,00 4 3,5 Si Si No Si No 2 Si 4 S 243.000,00

COMPLEMENTOS

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO Si Cisterna No Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas No

HIDROMASAJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIEF No

CANCHAS AL AIRI No

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES Si
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DATOS DEL PROYECTO ] ] ] FOTOGRAFIA
NOMBRE AVALON

ZONA Centro Norte
BARRIO La Paz
DIRECCION Manuel Barreto y La Corufia
DATOS URBANOS

TIPO DE VIVIENDA Departamentos

NUMERO DE PISOS 8

ESTRATIFICACION DE LA ZONA Media Alta

DEMOGRAFIA DE LA ZONA Consolidada

DESARROLLADOR Guillermo lzurieta

DISENO Guillermo lzurieta

CONSTRUCCION Guillermo lzurieta

VENDEDOR Guillermo lzurieta

RESUMEN

CANTIDAD DE VIVIENDAS 40

SUPERFICIE PROMEDIO 121

CANTIDAD DISPONIBLE 25

PRECIO PROMEDIO S 180.651,00

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.498,00

DEPARTAMENTOS

CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA

5 70,30 1 1 No No No Si No 1 Si 3 $ 105.309,00
5 69,50 1 1 No No No Si No 1 Si 3 $ 104.111,00
6 102,30 1 1 No No No Si No 1 Si 4 $ 153.245,00
3 84,40 2 2 No No No Si No 1 Si 2 S 126.431,00
3 110,90 2 2 No No No Si No 1 Si 2 S 166.128,00
3 94,90 2 2 No No No Si No 1 Si 2 S 142.160,00
2 105,70 2 2 No No No Si No 1 Si 1 $ 158.339,00
6 139,70 3 3 No No No Si No 1 Si 4 $ 209.271,00
7 166,50 3 3,5 No No No Si No 1 Si 4 $ 249.417,00

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO Si Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE Si

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES Si
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NOMBRE
ZONA
BARRIO
DIRECCION

EDIFICIO MALTA
Centro Norte

La Paz

HumboltyLa Corufia

TIPO DE VIVIENDA

NUMERO DE PISOS
ESTRATIFICACION DE LA ZONA
DEMOGRAFIA DE LA ZONA

Departamentos
10

Media Alta

Consolidada

DESARROLLADOR
DISENO
CONSTRUCCION
VENDEDOR

RFS Constructora
RFS Constructora
RFS Constructora
RFS Constructora

CANTIDAD DE VIVIENDAS 27

SUPERFICIE PROMEDIO 142

CANTIDAD DISPONIBLE 18

PRECIO PROMEDIO S 226.534,00

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.600,00

DEPARTAMENTOS

CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA

1 66,70 1 1,5 No No No Si No 1 Si 1 S 106.720,00
4 69,10 1 1,5 No No No Si No 1 Si 3 S 110.560,00
2 74,80 2 2 No No No Si No 1 Si 0 S 119.680,00
10 95,40 2 2 No No No Si No 1 Si 9 S 152.640,00
1 110,10 2 2 No No No Si No 1 Si 1 S 176.160,00
2 138,60 3 3 No No No Si No 2 Si 2 S 221.760,00
4 139,20 3 3 No No No Si No 2 Si 2 S 222.720,00
2 228,20 3 3,5 No No Si Si No 2 Si 0 S 365.120,00
1 294,80 3 3,5 No No Si Si No 2 Si 0 S 471.680,00

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO Si Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE No

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES Si
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DATOS DEL PROYECTO ' ' ' FOTOGRAFIA

NOMBRE EDIFICIO EL MENDOCINO

ZONA Centro Norte

BARRIO La Paz

DIRECCION Alfredo Pareja y Pedro Ponce Carrasco

TIPO DE VIVIENDA Departamentos

NUMERO DE PISOS 8

ESTRATIFICACION DE LA ZONA Media Alta

DEMOGRAFIA DE LA ZONA Consolidada

DESARROLLADOR Geovanni Moretti

DISENO Geovanni Moretti

CONSTRUCCION Geovanni Moretti

VENDEDOR Geovanni Moretti

REsumen . |

CANTIDAD DE VIVIENDAS 24

SUPERFICIE PROMEDIO 113

CANTIDAD DISPONIBLE 3

PRECIO PROMEDIO S 141.839,00

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.317,00

DEPARTAMENTOS

CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA

6 48,00 1 1 No No No Si No 1 Si 0 S 51.360,00
8 73,00 2 2 No No No Si No 1 Si 1 S 118.636,00
8 102,00 3 2 No No No Si No 1 Si 2 S 134.455,00
2 226,00 3 2,5 Si Si No Si No 2 Si 0 S 242.800,00

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO No Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas No

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE No

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES No
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DATOS DEL PROYECTO ' ' ' FOTOGRAFIA

NOMBRE TIRRENA
ZONA Centro Norte
BARRIO La Paz
DIRECCION Avenida Seis de Diciembre y Pedro Ponce
Carrasco
TIPO DE VIVIENDA Departamentos
NUMERO DE PISOS 10
ESTRATIFICACION DE LA ZONA Media Alta
DEMOGRAFIA DE LA ZONA Consolidada
DESARROLLADOR Valdiviezo y Solines
DISENO Valdiviezo y Solines
CONSTRUCCION INMOCASALES
VENDEDOR INMOCASALES
Resuven |
CANTIDAD DE VIVIENDAS 110
SUPERFICIE PROMEDIO 111
CANTIDAD DISPONIBLE 36
PRECIO PROMEDIO $ 139.931,00
PRECIO PROMEDIO m2 S 1.263,00
DEPARTAMENTOS
CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA
29 56,50 1 1 No No No Si No 1 Si 14 S 72.850,00
16 75,00 2 1,5 No No No Si No 1 Si 4 S 94.500,00
65 127,00 3 2,5 No No Si Si No 1 Si 18 S 159.850,00
RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES
GIMNASIO No Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si
PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si
SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si
TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si
HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si
CANCHAS CUBIERTAS No
CANCHAS AL AIRE LIBRE No
SALA COMUNAL Si
AREAS VERDES Si




DATOS DEL PROYECTO

NOMBRE IMANTAG

ZONA CENTRO-NORTE

BARRIO BELLAVISTA
DIRECCION Quitefio Libre y Carlos Montufar

DATOS URBANOS

TIPO DE VIVIENDA Departamentos
NUMERO DE PISOS 6
NUMERO DE SUBSUELOS 2
ESTRATIFICACION DE LA ZONA Media Alta

DEMOGRAFIA DE LA ZONA Consolidada

DATOS EJECUTORES

FOTOGRAFIA
FOTO PUBLICIDAD
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AREAS VERDES No

DESARROLLADOR CONSTRUECUADOR

DISENO -

CONSTRUCCION CONSTRUECUADOR

VENDEDOR CONSTRUECUADOR

REsumen . . |

CANTIDAD DE VIVIENDAS 10

SUPERFICIE PROMEDIO 187,56

CANTIDAD DISPONIBLE 3

PRECIO PROMEDIO S 262.736,25

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.750,00

DATOS OFERTA

DEPARTAMENTOS

CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BARNOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA

1 108,25 1 2 No No No Si Si 1 Si 1 S 189.437,50
1 91,5 1 2 No No No Si Si 1 Si (] S 160.125,00
1 168,3 3 4 No No No Si Si 2 Si 1 S 294.525,00
1 79,1 1 2 No No No Si No 1 Si 1 S 138.425,00
2 132,35 3 4 No No No Si No 2 Si [¢] S 231.612,50
2 170 3 4 Si No No Si No 2 Si (o] S 297.500,00
1 239,75 3 5 Si No Si Si Si 2 Si (] S 419.562,50
1 512,1 4 6 Si Si Si Si Si 3 Si 0 S 896.175,00

COMPLEMENTOS

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO No Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE No

SALA COMUNAL Si
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DATOS URBANOS

TIPO DE VIVIENDA
NUMERO DE PISOS
NUMERO DE SUBSUELOS
ESTRATIFICACION DE LA ZONA
DEMOGRAFIA DE LA ZONA
DATOS EJECUTORES
DESARROLLADOR

DISENO

CONSTRUCCION
VENDEDOR

CANTIDAD DE VIVIENDAS
SUPERFICIE PROMEDIO
CANTIDAD DISPONIBLE
PRECIO PROMEDIO
PRECIO PROMEDIO m2

Departamentos
5
3
Media Alta
Consolidada

NURNEZ ARQS

ESTRUCO SA

14
92,12
1
$  138.183,00
S 1.500,00

DATOS DEL PROYECTO FOTOGRAFIA
NOMBRE SENECA FOTO PUBLICIDAD
ZONA CENTRO-NORTE

BARRIO GONZALEZ SUAREZ

DIRECCION Gonessiaty Jose Gomez

DATOS OFERTA

DEPARTAMENTOS
CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BARNOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAM. CUBIERTOS DISPONIBLES PRECIO VENTA

1 72,73 1 2 No No No Si No 1 0] S 109.095,00
1 113,19 2 3 No No No Si No 2 0] S 169.785,00
1 71,23 1 2 No No No Si No 1 0] S 106.845,00
2 109,15 2 3 No No No Si No 1 ] S 163.725,00
2 159,69 2 3 No No No Si No 2 0] $  373.395,00
2 109,86 3 3 No No No Si No 2 6] S 164.790,00
2 248,93 3 4 Si No No Si No 2 0] $  373.395,00
2 129,15 3 3 Si No Si Si No 3 0] S 193.725,00
1 367,9 3 3 Si Si Si Si No 3 1 $  551.850,00

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO No Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE No

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES Si




DATOS DEL PROYECT

NOMBRE EL OBRAJE

ZONA CENTRO-NORTE
BARRIO GONZALEZ SUAREZ
DIRECCION Gonzalez Suarez y Bosmediano

DATOS URBANOS

TIPO DE VIVIENDA Departamentos
NUMERO DE PISOS 8
NUMERO DE SUBSUELOS 3
ESTRATIFICACION DE LA ZONA Media Alta
DEMOGRAFIA DE LA ZONA Consolidada

DATOS EJECUTORES

DESARROLLADOR CUENTAS EN PARTICIPACION EL OBRAJE
DISENO SERRANO PROARNO

CONSTRUCCION SERRANO PROANO

VENDEDOR REMAX

RESUMEN_
CANTIDAD DE VIVIENDAS 20

SUPERFICIE PROMEDIO 250

CANTIDAD DISPONIBLE 13

PRECIO PROMEDIO $ 368.850,00

PRECIO PROMEDIO m2 S 1.473,00

DATOS OFERTA

FOTOGRAFIA
FOTO PUBLICIDAD
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DEPARTAMENTOS
CANTIDAD AREA M2 DORMITORIOS BANOS ESTAR ESTUDIO CUARTO SERVICIO BODEGA DUPLEX ESTACIONAMIENTOS UBIERTC DISPONIBLES PRECIO VENTA

1 430 3 5 1 1 Si Si Si a4 No $ 750.000,00
1 280 3 4 [e] o] Si Si No 2 No $ 311.000,00
1 284 3 4 1 o] Si Si No 2 No $  400.000,00
1 271 3 4 1 o] Si Si No 2 Si $  394.000,00
1 106 1 2 (o] o] (o] Si No 1 Si $ 147.000,00
1 84 1 2 o o o Si No 1 Si $ 135.000,00
1 226 3 4 1 o] Si Si No 2 No $ 330.000,00
1 226 3 4 1 o Si Si No 2 No $ 330.000,00
1 418 3 4 1 1 Si Si Si 4 No $ 550.000,00
1 84 1 2 (o] o] (o] Si No 1 Si $ 135.000,00
1 160 2 3 (o] o Si Si No 2 No $  240.000,00
1 160 2 3 (o] o] sl Si No 2 No $ 240.000,00
1 84 1 2 o o o Si No 1 No $ 135.000,00
1 160 2 3 [e] o] Si Si No 2 No $ 240.000,00
1 160 2 3 o o Si Si No 2 No $ 240.000,00
1 620 5 6 1 1 Si Si Si 6 No $ 930.000,00
1 228 3 4 (o] o] Si Si No 2 Si $ 350.000,00
1 197 3 3 o o Si Si No 2 Si $ 300.000,00
1 415 3 4 1 1 Si Si No 4 No $ 600.000,00
1 415 3 4 1 1 Si Si No 4 No $ 620.000,00

RECREACION SERVICIOS SEGURIDAD MUEBLES

GIMNASIO Si Cisterna Si Conjunto Cerrado Si Closets Si

PISCINA No Generador Si Guardiania Si Cocina Si

SAUNA No Ascensores Si Intercomunicaciones Si Bafios Si

TURCO No Estacionamientos visitas Si Alarmas Si

HIDROMASAIJE No Equipos Contra Incedios Si

CANCHAS CUBIERTAS No

CANCHAS AL AIRE LIBRE No

SALA COMUNAL Si

AREAS VERDES Si
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ANEXO 2: PLANOS ARQUITECTONICOS
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ANEXO 3: CUADROS DE COSTOS

CUADRO DE COSTOS DIRECTOS DE CONSTRUCCION

% COSTO
ITEM DESCRIPCION COSTO TOTAL TOTAL % COSTOS
PROYECTO | DIRECTOS

1 COSTO DEL TERRENO $ 586.044,89 16,96% 20,18%
Costo del Terreno $ 496.044,89 14,35% 17,08%
ZUAE dos plantas edificables $ 90.000,00 2,60% 3,10%

2 OBRA GRIS $ 1.329.825,90 38,5% 45,79%
Preliminares $ 58.080,62 1,7% 2,0%
Estructura $ 848.557,80 24,6% 29,2%
Mamposterias $ 132.743,25 3.8% 4,6%
Enlucidos $ 58.080,62 1,7% 2,0%
Instalaciones $ 232.322,46 6,7% 8,00%

3 | ACABADOS DE CONSTRUCCION | $ 988.160,00 28,59% 34,03%
Revestimientos $ 108.697,60 3,1% 3.7%
Aluminio y vidrio $ 138.342,40 4,0% 4,8%
Mobiliario modular (closets; 3 247.040,00 7.1%
mesones, cocinas) 8,5%
Pisos $ 197.632,00 5,7% 6,8%
Acabado sanitario $ 98.816,00 2,9% 3.4%
Ascensores $ 70.000,00 2,0% 2.4%
Equipos $ 25.951,45 0,8% 0,9%
Areas comunales y exteriores $ 52.272,55 1,5% 1,8%
Instalaciones especiales $ 49.408,00 1,4% 1,7%
TOTAL $  2.904.030,79 | 84,03% 100,0%
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ITEM COSTOS INDIRECTOS

1| PLANIFICACION Y ESTUDIOS % / CONST. | TOTAL %C.TOTAL
DISENO ARQUIT. 1,89% 55.000,00 1,59%
DISENO HIDROSAN 0,14% 4.000,00 0,12%
EST. SUELOS 0,05% 1.500,00 0,04%
CALC. ESTRUCTURAL 0,41% 12.000,00 0,35%
DISENO ELECTRICO 0,14% 4.000,00 0,12%
LEV. TOPOGRAFICO 0,05% 1.500,00 0,04%
VARIOS 0,08% 2.246,77 0,07%
TOTAL 2,76% 80.246,77 2,32%

2 | PERMISOS MUNICIPALES
APROBACION MUNICIPAL 0,15% 4.356,05 0,13%
FONDO DE GARANTIA 1,60% 46.368,97 1,34%
PERMISOS 0,15% 4.356,05 0,13%
BOMBEROS Y EMMAP 0,15% 4.356,05 0,13%
TOTAL 2,05% 59.437,11 1,72%

3 | ADMINISTRACION Y VENTAS
HONORARIOS DE CONST 5,40% 156.817,66 4,54%
DIRECCION DE PROYECTO 1,70% 49.368,52 1,43%
COMISION DE VENTAS 3,00% 87.120,92 2,52%
FINAN. DEL PROYECTO 1,59% 46.174,09 1,34%
PUBLICIDAD 2,00% 58.080,62 1,68%
ASES. LEGAL Y FINANCIERA 0,50% 14.520,15 0,42%
TOTAL 14,19% 412.081,97 11,92%
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 19,00% 551.765,85 | 15,97%
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ANEXO 4: SENSIBILIDADES. FLUJOS DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO

Sensibilidad variacion de precios

218

MESES

VARIACION PORCENTUAL PRECIOS 410 Y 3 4 56 71§ 9 10 i 1] B W B w6 17 B 0 20 2
VARIACION DEL FLUIO -17841-2.007) -2.245( -2.500( -2.774] -3.071| -3.39| -3.753| -4.149] -4.595| -3.321| -4.882| -4.867| -4.850| -4.830 -4.807) -4.780( -8.748| -53518| -53518
NUEVO SALDO DE CAJA -632.606(-46.561{-26.979|24.934] 13.963|-109.054{-87.947|-80.811]-70.259-61.696| -52.182 -41.478|-63.348| -41.414] 9.895(-86.035|-139.191{-139.740|-120.411| 7.742|1.284.434|1.284.434

TASA DE DESCUENTO 1,8% | mensual 24% | anual

VAN | 239.038 TIR 2,8% | mensual 40% | anual

VARIACION PRECIO (%) 0 -2 -4 -6 -8 -10 -12

VAN 239.038 | 370.628 | 304.833 | 239.038 | 173.243| 107.447| 41.652| -24.143

VARIACION PRECIO (%) 0 -2 -4 -6 -8 -10 -12

TIR 2,85%| 3,38%| 3,12%| 2,85% 2,57% 2,29% | 2,00%| 1,70%




Sensibilidad a la variacién de costos
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\Viariacion Porcentual Costos 5 1 2 3 4 5 b I 8 9 100 U 12 13 U 16 17 18] 19 20 Al
VARIACION DEL FLUIO 0 0 0f 0] 0 6457 6457) 6457 6318 6318 6.318| 6.318 6318 7.095 4511 9.288| 11.922| 11.922| 10.923|9.276
NUEVOSALDODECAJA  |-632.606| -46.561| -25.195(26.941|16.207|-113.011| -91.629|-84.196{-73.182|-64.262|-54.351{-43.202|-66.346|-43.627{10.250{-90.472|-146.282 | -146.854| -126.553 | 7.214|1337.952|1.337.952

VAN 278.340 TIR| 3,0% | mensual 42.4% | anual

Variacion Costo % 1 5 10 15 20 25 30

Variacion Costo % 1 5 10 15 20,0 25 30

TIR 3,0% 3,3% 3,0% 2,6% 2,2% 1,8% 1,4% 1,0%




SENSIBILIDADES. FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO

Sensibilidad a la variaciéon de Precios
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MESES
-14347 1 2 3 4 5 b ] 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 2 2
-6.398| -7.198| -8.051| -88.292| -9.950|-11.016| 14.263|-13.459(-14.881| 9.961|-11.910(-17.509| 8.986(-136.384| -17.325| 22.421) -17.146| 8.288| -191.953|-152.290
-632.606| -46.561| -31.594| 19.743| 8.156{358.075| -95.122| -88.756-253.495| -71.403| -62.914|-222.287| -71.938| -54.041|-166.088| 611.812|-151.685(-388.972|-157.657|-251.682{1.137.705( 909.201
TASA DE DESCUENTO 1,4% | mensual 18| % anual
VAN 0 TIR 1,4% | mensual 18| % anual
Variacion Precio % 0 -2 -4 -6 -8 -10 -12 -14 -16
VAN 0 516.883 444.828 372.772| 300.717| 228.661 156.605 84.550 12494 -59561
Variacion Precio % 0 -2 -4 -6 -8 -10 -12 -14 -16
TIR 1,39% 4,07% 3,72% 3,36% 2,99% 2,62% 2,24% 1,85%




Sensibilidad a la variacién de costos
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0 1 2 3 4 5 b I § 9 w0 1o u3 W ) o 1 10 0 21
25827 25827\ 25827 5273 15.073| 15.273| 15.273| 25273 28.379) 18.046| 37.150| 47.687) 47.687| 43.692 37.104
-632.606( -46.561| -25.195(26.941|16.207|420.540|-110.999|-103.566| -276.443|-83.217| -73.306-246.463| -85.300|-64.911|-187.591| 711,046 -182.048|-459.080| -159.322|-297.074| 1.337.952| 1.061.492

mensual

VAN

96.193

TIR

2,3%

31,9%

anual

Variacion Costo %

Variacion Costo %

1

1

5

5

10

10

15

15

20

20,0

25

25

30

30

TIR

2,3%

4,2%

3,8%

3,3%

2,8%

2,3%

1,8%

1,3%




