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RESUMEN

El siguiente documento contiene el plan de negocios para el desarrollo del
Edificio Ontax, de 6 pisos altos y 2 subsuelos, localizado en las calles Rio Coca ¢ Isla

Fernandina, en Quito, Ecuador.

El proyecto inmobiliario Ontax tendra 7 oficinas y un local comercial, de los 58
m2 hasta los 131 m2, este proyecto se implantara en un terreno de 300 m2 y sera

ejecutado en 12 meses.
El precio oscila en los $1.200 el metro cuadrado (incluye parqueadero).

El precio promedio es de $1.200/m2, se lo analiz6 basandose en el costo total del

proyecto y el porcentaje de utilidad esperado

Resumen de costos y ventas:

TOTAL DE VENTAS: $ 869.000
TOTAL DE COSTOS: $ 752.000
MARGEN ESPERADO: $117.000

Los indicadores financieros fueron determinados con flujos establecidos de
ventas a un tiempo definido y un minimo requerido, ellos confirman que el proyecto es

factible con un VAN de $42.000 y una TIR del 36%.



ABSTRACT

The next document contains the business plan for the building development
named “Ontax”, of 6 floors and 2 basements, located in Rio Coca and Isla Fernandina,

in Quito, Ecuador.

“Ontax” will have 7 offices from 58 m2 to 131 m2 in a 300 m2 field and is

projected to be executed in 12 months.
The price goes in $1.200 (include parking).

The average price is $1.200/m2. It was analyzed projecting the total cost and a

required profit margin.

We have the next summary of costs and sales:

Total Sales: $ 869.000
Total Cost: $ 752.000
Profit Margin $ 117.000

The financials indicators were determined with flows established in the sales
timescale and a minimum required accounting. They prove that the investment is

profitable with an NPV of about $ 42.000 and an ANUAL IRR of 36%.
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1 RESUMEN EJECUTIVO

El Edificio ONTAX, de 6 pisos altos y 2 subsuelos, se encuentra planificado
para que en sus pisos altos el uso sea exclusivamente para oficinas. La demanda de
oficinas prefiere edificaciones en que no se mezcle el uso, por ejemplo departamentos y
oficinas. En la planta baja se ha planificado un local comercial y 2 subsuelos para

parqueaderos..

Del anélisis macroecondémico se concluye, que la actividad econémica de la
construccion ha estado en constante crecimiento. Se han presentado ciertos periodos en
los cuales el ritmo de crecimiento disminuye, los motivos son varios, entre ellos se
puede mencionar la incertidumbre durante el periodo de finalizaciéon de un periodo

presidencial y el siguiente o, la existencia de crisis econdmica y financiera global.

También existen periodos recurrentes en los cuales el mercado inmobiliario se
satura de oferta, por lo tanto, se reduce el ritmo de la gestion inmobiliaria hasta salir del
stock presente y, luego comienza un incremento de la oferta puesto que, la demanda

comienza nuevamente a crecer.

El proyecto se encuentra ubicado en la zona centro norte de Quito, zona
eminentemente empresarial. La demanda requiere permanentemente de oficinas en esa
zona especifica. A pesar de que la Jipijapa, barrio en el cual se implanta el proyecto, no
ha llegado a consolidarse como oferente de oficinas, tiene el proyecto un valor agregado
que se puede promocionar, debido a su cercania a la Carolina, el parque mas grande de
la zona, ademas la cercania a la zona corporativa de la Republica del Salvador y a

Centros Comerciales.

Los Ingresos Totales esperados del proyecto son:

VENTA TOTAL, MILES $ 869

PRE CIO PROMEDIO, $/m2 1200

PRECIO, $/m2 SUBSUELO 252
VELOCIDAD DE VENTAS 65 M2/MES
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El proyecto tiene 7 oficinas mas 1 local comercial en planta baja, con el precio
de venta por metro cuadrado, aceptado en la zona, por lo tanto no se espera problemas
de absorcion, puesto que se ha programado una velocidad de ventas del 9%, que es
factible lograr.

Ventas del Negocio Inmobiliario

Descripcion  Parquead. Numero Area Util
x local de locales m2

OFICINAS T1 2 2 58
OFICINAS T2 2 2 73
OFICINAS T3 & 3 131
COMERCIO 2 1 71

Se cumplen con las ordenanzas municipales, puesto los coeficientes de uso del

suelo estan en el valor de 38% para la planta baja y, 240% para el edificio.

El terreno fue adquirido a un precio de USD $120,000. Puesto que, se necesita
una referencial inicial para costo del terreno como parte del negocio inmobiliario, se usa
el método residual para evaluar el terreno en la zona. El método sugiere que el costo
terreno deberia tener un tope de $130,000 USD, es una buena referencia a tomar en
cuenta para iniciar los estudios de factibilidad y, con la posibilidad de plantear un plan

de negocios rentable.

El precio al que se compro el terreno es 30% mas bajo que el de referencia.

PRECIO PRECIO
MILESS  $/M2

PRECIO COMERCIAL DEL TERRENO 120 430
PRECIO REFERENCIAL DEL TERRENO 130 434

Del Analisis de Areas se tiene:

AREA UTIL / AREA CONSTRUIDA 69%

El Costo Total del proyecto:

COSTO TOTAL, MILES $ 752




Los resultados econdmicos estaticos tanto para el “flujo puro” como para el

“flujo financiado”, se presentan a continuacion:

|INVERSION MAXIMA REQUERIDA | | 422 | 49% |
SIN APALCAMIENTO MLESS$ %
|UTILIDAD | 117

16%
8%

|RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS)

|MARGEN (UTILIDAD/VENTAS) | 13%

| RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION)

|INVERSION MAXIMA REQUERIDA | | 324 | 37% |

| ANALISIS ESTATICO |

APALANCADO MILES $ %

[ 111

|UTI LIDAD

|MARGEN (UTILIDAD/VENTAS)

W (|~
SS|IL
SNIBIE

|RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION) |

|RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS)

1

El Valor Actual Neto (VAN), permite calcular el valor presente de un numero de
flujos de caja futuros estimados, descontados mediante una tasa de descuento (de
riesgo). La tasa del 20%, determinada para este célculo se la obtuvo mediante el Método
CAPM. La Tasa Interna de Retorno, TIR, es una tasa de interés con la cual el VAN

obtiene el valor de “cero”. La tasa de descuento con que se calcula el VAN no es la TIR.

Con los resultados abajo presentados, se concluye que el proyecto es rentable ya
que, el VAN es positivo, y que se debe tener cuidado con las variables sensibles de
proyecto puesto que, si no se controlan, se puede perder sobre la marcha el sentido de

negocio.

TASA DE DESCUENTO “0(% ANUAL

TASA DE DESCUENTO (LS AIMENSUAL
|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 36%)| % ANUAL
|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 3%]|% MENSUAL

VALOR ACTUAL NETO (VAN) VYBMILES $
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| FLUJO FINANCIADO |

[TASA DE DESCUENTO 20]% ANUAL
|TASA DE DESCUENTO 1.53%| MENSUAL

|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 40| % ANUAL

|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) MENSUAL

VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) LR MILES $

3%

Se ha realizado un analisis de sensibilidad a las siguientes variables:

1. Velocidad de Ventas

2. Demora en el Ultimo Pago

3. Variacion del Costo de la Obra
4

Variacion del Precio de Venta
También se tienen escenarios con dos variables, asi:

1. Costo de la obra — Duracion de Ventas

2. Precio de Venta — Duracién de Ventas

Es importante analizar estos resultados, puesto que esto nos permite tomar las

medidas para que el negocio en marcha culmine segln las expectativas.

Con los resultados obtenidos se concluye que el proyecto de inversion

inmobiliaria Edificio ONTAX tiene viabilidad (rentabilidad).



2 ANALISIS MACROECONOMICO

El analisis macroecondémico del Ecuador es necesario para entender la situacion
actual del pais y las previsiones respecto de la evolucion o crecimiento de la economia
en los afios siguientes. Esto nos servira para la toma de decisiones en proyectos de

inversion inmobiliaria. Las principales variables se analizan a continuacion.

2.1 Producto Interno Bruto (PIB)

La evolucion de la construccion se ve reflejada en el Producto Interno Bruto
(PIB), la construccion se comporta de igual forma, transformandose asi en el motor de

la economia, impulsando al sector inmobiliario.
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Grafico 2-1 Evolucion del PIB
Fuente BCE

Se puede observar que el PIB ha crecido durante todos los periodos desde el afio
1999. Las previsiones de crecimiento del PIB para el afio 2010 alcanzarian una tasa de
crecimiento de 6.81%, la mismo que se mantendria hasta el 2013. La construccion
forma parte importante en tales previsiones y esta vinculada a grandes proyectos

nacionales estratégicos (petroleo, electricidad, agua potable). También se desarrolla en



base a la dotacién de infraestructura a empresas y, vivienda para los hogares. La
tendencia tanto del PIB Nacional como del PIB Construccion, es de crecimiento
constante hasta el ano 2008, afio en el cual se refleja la crisis mundial, ya que se
produce un freno al crecimiento. El PIB Construccion aporta en promedio un 8% al PIB

Nacional.

El estado ha invertido en obra publica, impulsando proyectos estratégicos, los

mismos que han aportado en un 80% a la construccion.

Grafico 2-2 Evolucién del PIB Construccion, Fuente(BCE, 2010)

2.2 Inflacion

En los ultimos 5 afios se ha mantenido bajo los 10 puntos porcentuales (<10%),
esto ha sido calificado como demasiado alto para un pais dolarizado. Aun asi el pais ha
mejorado mucho en el campo macroeconémico gracias a la dolarizacion, puesto que
antes del 2000 se tubieron tasas de inflacion que sobrepasaron el 60%. En el afio 2008
debido al cambio de gobierno y las dudas respecto de la permanencia del pais en la
dolarizacion se produce el pico mas alto cercano al 10%. Luego baja nuevamente a los

estandares normales para el pais estando actualmente en el 3.2%.
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Grafico 2-3 Evolucion de la Inflacion Anual

Fuente(BCE, 2010)

El incremento de precios de los productos vinculados a la construccion afecta
sobremanera al costo de la obra, por lo tanto el negocio inmobiliario se ha visto
obligado a incrementar los precios de venta. El indice general de la construccion esté en
constante crecimiento, tomando como referencia el afio 2000. Hay un pico o un auge de
la construccion en el afio 2008, esto se debid a que en ese afio se cerraron los proyectos
iniciados en afios anteriores y por lo tanto la entrega de las obras hizo que se colocaran

muchos créditos por parte de la banca.

Luego el nerviosismo que trajo consigo la crisis mundial hizo que muchos
constructores paralicen la actividad. En la actualidad nuevamente se esta impulsando el
negocio. Segin comentarios de profesionales vinculados al negocio, hasta el momento
el nimero de proyectos que se estan impulsando es superior a todo lo que se promovio

el afio 2009.

Cabe recalcar también que a partir del 2009 la banca privada no se siente segura
con las politicas del gobierno y por lo tanto han preferido detener el flujo de créditos
hipotecarios aplicados a la vivienda. Esta situacion ha afectado a las inmobiliarias y a
las constructoras pues ha detenido la rotacion del producto que es importante para el

negocio inmobiliario.
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Grafico 2-4 Indice General de la Construccion

Fuente BCE
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Grifico 2-5 indice de precios al consumidor, Fuente INEC

2.3 Riesgo Pais

El “riesgo pais” es una calificacion de riesgo de inversiones que tiene cada pais, en el
Ecuador se mantiene en los 82100 puntos, la estabilidad o disminucion del riesgo pais

siempre atrae inversion extranjera ya que se puede evaluar el negocio con pardmetros

sin mucha variabilidad.

[

Griafico 2-6 Riesgo Pais, Fuente INEC
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2.4 Déficit de Vivienda

El déficit de de vivienda desde 2007 se ha incrementado. Durante este gobierno
se ha impulsado el crédito hipotecario, especialmente por medio del IESS, el cual oferta
tasas preferenciales para el acceso al crédito para la primera vivienda. Las proyecciones

de déficit de viviendas es de 899 000 viviendas al afio 2010.

Las politicas de vivienda tienen que ir mejorando, puesto que cada afo se
incrementan en 55 mil los hogares con necesidad de vivienda. Existen varias formas de
reducir el déficit y, una de ellas es ampliando el tamafio de la demanda, justamente

mejorando las condiciones para el acceso al crédito.

ECUADOR. DEFICIT CUANTITATIVO DE VIVIENDA
Proyecciones a 2007 y 2010
(Miles)

892

L et

a|Con base en la Encuesta de Condiciones de Vida, 2008
b) Con Base en el Censo de 2001
Fuente: PMD, Vivienda, p 7

Grafico 2-7 Déficit de Vivienda
Fuente PND

2.5 Crédito

La evolucién de la cartera de crédito sigue las mismas tendencias de los indices
de la construccion. Se observa el incremento de la cartera en el afio 2008 hasta
mediados del 2009 y en adelante a la baja. En este afio debe mejorar puesto que los

bancos tienen mucha liquidez y deben colocar créditos.
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Grafico 2-8 Evolucion de la Cartera de Crédito.

Fuente BCE

INDICE ANUAL ACUMULADA MENSUAL
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Grafico 2-9 Tasa de interés activa

Fuente BCE
La construccién para negocio inmobiliario requiere que los créditos hipotecarios
que se coloquen, puesto que sin los mismos se estancaria el crecimiento del sector. Los
hogares que requieren vivienda no pueden acceder a créditos si los requerimientos para
calificarlos son restrictivos. Cuando hay muchos documentos a recopilar para obtener

créditos, la demanda disminuye y, por lo tanto se paraliza el sector, tal como ocurrié en
el 2008.
2.6 Conclusiones Macroeconomia

Las perspectivas macroeconomicas del pais en el ambito del negocio

inmobiliario son muy buenas. Lo unico desfavorable es el riesgo pais, pero los demas
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parametros como el déficit de vivienda, crédito, inflacién, y PIB son favorables, los

cuales impulsan la decision de la inversion inmobiliaria.

PARAMETROS VALORES SITUACION
PIB 6.81% AL ALSA
INFLACION ANUAL 3.20 ESTABLE
TASAS DE INFLACION MENSUAL 0.30% ESTABLE
TASAS ACTIVAS 10.35 A LA BAJA
TASAS CREDITO VIVIENDA 5.00% ESTABLE
TASA DEFICIT VIVIENDA 12.50% AL ALSA
RIESGO PAIS ECUADOR 815 ESTABLE

La tendencia de los parametros permite concluir que es una buena época para

invertir en el negocio inmobiliario.



3 ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Analisis de la oferta de oficinas

Para el analisis, este sector se ha dividido en ocho zonas.

Griéfico 3-1 Principales zonas de desarrollo corporativo en Quito

Reprocesado TEVanegas

Zona Denominacion
Republica del El Salvador
Bellavista / El Batan
Ifaquito

América del Norte

La Carolina / Republica
América Sur

La Mariscal / La Pradera
12 de Octubre

O ~NO OB WND

Tabla 3-1 Zonificacion de la Competencia

GRIDCON

Estas zonas son consideradas los polos de mayor desarrollo ejecutivo de la
capital. La zona de mayor preferencia es la Republica del Salvador (1), donde se
encuentran densificados muchos proyectos corporativos, los mismos que son preferidos

debido al entorno y localizacion.

13
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3.1.1 Sectores corporativos analizados

Conforme a la ubicacion y tamafio del terreno para el proyecto “ONTAX”, se
evaltian los edificios corporativos en oferta, considerando la Zona 3 — Ifiaquito para el
analisis del Sector Directo, en la cual se ubica nuestro proyecto. Las otras Zonas son
competencia Indirecta. Asi, las zonas que corresponden a cada sector se presentan en la

Tabla 3-2 Sector Directo e Indirecto.

Sector Zonas
Directo 3
Indirecto 1,2,4,5,6,7y8
Tabla 3-2 Sector Directo e Indirecto
GRIDCON

Se analizan més adelante las caracteristicas de las oficinas en el Sector Directo y

Sector Indirecto ya definidos.

3.1.2 Competencia Sector Directo

La Zona 3 — Ihaquito, no ha sido muy propicia para el desarrollo de edificios
ejecutivos. Asi se demuestra cuando, en la actualidad, en esta zona existen Uinicamente 2
proyectos corporativos, el uno es mediano (30 unidades — ATLAS PLAZA) y el otro es
grande (80 oficinas — PLAZA 6). El proyecto ONTAX se encuentra relativamente

cercano a los dos proyectos indicados (
Grafico 3-2 Proyectos de oficinas en el Sector Directo).

En al Tabla 3-3 Zona 3, Andlisis Comparativo — Rangos de Precios, se puede
ver que los precios de venta por metro cuadrado tiene un valor promedio de 1,192 $/m2,
con un maximo precio ofertado de 1,222 USD $/m2 y un minimo valor ofertado de

1,162 USD $/m2.

Nombre del Totales Disponibles Psrgfr;. P.Venta P.m2 Absorcién Fecha

Nro Proyecto Unid. m2 Unid. m2 m2 (9) ($/m2)  U.Jmes m2/mes Inicio

1 ATLAS PLAZA 30 1620 30 1620 56 64874 1162 0 0 Jul-09

2 PLAZA 6 80 6060 23 1983 85 104115 1222 1.32 87 Feb-07
TOTALES 110 7680 53 3603

3 ONTAX 9 765 9 765 85 102300 1192 1 93 Oct-10

Tabla 3-3 Zona 3, Analisis Comparativo — Rangos de Precios Sector Directo

Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas



Grifico 3-2 Proyectos de oficinas en el Sector Directo

Gridcon, reprocesado por TEVanegas

Respecto de los edificios de oficinas que se encuentran en oferta, se puntualizan algunas
de las caracteristicas, analizando la informacion recopilada y presentada en la Tabla 3-3
Zona 3, Analisis Comparativo — Rangos de Precios, el ATLAS PLAZA inicio la
promocioén en Julio del 2009, mientras que el PLAZA 6, en Febrero del 2007.

* El inventario total en esta zona registra 110 oficinas en oferta, equivalentes a
7,680 m2, de los cuales, al momento del analisis, se tenian disponibles 53
unidades en 3,603 m2.

e Las 53 unidades disponibles representan el 48% de lo ofertado por los dos

proyectos. El 52% ya lo absorbio el mercado.
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Uno de los edificios se ubica en el sector de Ifiaquito Bajo (calles El Tiempo y
Roma), mientras que el otro se levanta sobre las avenidas Gaspar de Villarroel y
Seis de Diciembre.

En la zona analizada el tamafio de las oficinas tipo es pequefio: varia entre 56
m?2 y 85 m2; su promedio es de 71 m2.

El precio de venta promedio de la oferta del Sector Directo tiene el valor de
USS$1192. El proyecto ONTAX, tiene un precio de US$1210.

El proyecto Plaza 6, es un proyecto que ha tenido una duracion de mas de dos

afios en las ventas

Competencia - Precio por m2($)

1240 )

1220
1200
1180
1160
1140
1120

1200

1162

ATLAS PLAZA PLAZA 6 ONTAX

Grafico 3-3 Comparativo entre los Precios de Venta/m2 Sector Directo

Fuente: Gridcon, reprocesado TEVanegas

El precio absoluto promedio por oficina en ese sector se ubica en un rango entre
US$64874 y US$104115. El Proyecto Ontax tiene un precio de venta maximo
de US$104115.

El precio por m2 se ubica en un rango entre US$1162 y US$1222.

El nivel de absorcion no es bueno, Grafico 3-5 Comparativo Absorcion, el
proyecto ATLAS PLAZA mueve algo mas de una unidad mensual (1.32). En el
proyecto ONTAX para el analisis del negocio se ha planteado la absorcion de
una (1) unidad mensual, por los tanto el tiempo de duracion de las ventas de las

oficinas es de diez (10) meses.
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Grafico 3-4 Comparativo Unidades Totales y Disponibles Sector Directo

Fuente: Gridcon, reprocesado TEVanegas
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Grafico 3-5 Comparativo Absorcion Sector Directo

Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas

Nombre del Caseta de Estacionamiento Sala Numero de

Nro. Proyecto Guardia Intercomunicadores Clientes Comunal ascensores
1 ATLAS PLAZA Sl Sl Sl Sl 1
2 PLAZA 6 Sl Sl Sl Sl 2
3 ONTAX Sl Sl NO Sl 1

Tabla 3-4 Zona 3, Servicios Comunales Sector Directo

Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas
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Nombre del Roétulo Correo
Nro. Proyecto Prensa TV Radio Revistas Vallas Volantes Proyecto Pancartas Directo
1 ATLAS PLAZA Sl Sl Sl Sl
2 PLAZA 6 Sl Sl Sl Sl Sl Sl
3 ONTAX Sl Sl Sl Sl Sl

Tabla 3-5 Zona 3, Medios de Promocion Sector Directo

Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas

En la Tabla 3-4 Zona 3, Servicios Comunales:

* Los dos proyectos entregan un estacionamiento y un bafio con cada oficina tipo.

* Los dos proyectos ratifican la seguridad como elemento esencial, pues disponen
de caseta de guardia, intercomunicadores y alarmas.

* En relacion directa con su tamafo, un edificio cuenta con 1 ascensor (al igual
que el nuestro), mientras que el otro dispone de 2 ascensores.

En la Tabla 3-5 Zona 3, Medios de Promocion:
* Los volantes y el rétulo en el proyecto son los medios preferentemente
utilizados por los dos edificios para promocionarse.
Podemos observar que nuestra “debilidad” es la falta de estacionamientos para
clientes, no fue viable ofrecerlos puesto que al ser un proyecto pequefo, para hacerlo
habria que generar un nuevo subsuelo, lo cual haria que tengamos problemas por los

precios demasiado altos a los que tendriamos que ofertar.

3.1.3 Competencia Sector Indirecto

Grafico 3-6 Proyectos de oficinas en el Sector Indirecto

Gridcon, reprocesado por TEVanegas
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* La competencia del Sector Indirecto, comprende las zonas corporativas: 1, 2, 4,

5,6, 7y 8, incluye el analisis de 20 edificios de oficinas de la oferta.

Nombre de Proyecto

1 BARILOCHE 1

2 EDIFICIO SAN ANDRES

3 CENTRO EJECUTIVO CRONOS
4 NEW CORP

5 EDIFICIO KYOTO

6 ANKARA - OFICINAS

7 FORTUNE PLAZA

8 PARQUE CENTRAL TORRE 1Y 2
9 EDIFICIO STANTON

10 TORRRE REPUBLICA

11 LIBERTADOR

12 EDIFICIO ALBRA

13 TORRE BOREAL

14 CANOPUS PLAZA

15 METRO PLAZA

16 ATLANTIC CENTER

17 SUYANA TORRE CORPORATIVA
18 EDIFICIO ABC

19 TITANIUM [I

20 URBAN PLAZA

Tabla 3-6 Proyectos de oficinas en el Sector Indirecto

Gridcon, reprocesado por TEVanegas

* En el Grdfico 3-6 Proyectos de oficinas en el Sector Indirecto, se detalla la
distribucion de estos proyectos.

* En la Tabla 3-7 Analisis Comparativo — Rangos de Precios Sector Indirecto, se
puede ver que los precios de venta por metro cuadrado tiene un valor promedio
de 1,246 $/m2, con un maximo precio ofertado de 1,410 $/m2 y un minimo
valor ofertado de 837 $/m2. Mayor que en el Sector Directo.

* El precio promedio total de cada unidad estd entre US$ 53,319 hasta USS$
293,035, con un promedio general de US$ 126,038, mayor que el Sector
Directo.

* La Zona 8 acoge el 30% de los proyectos de oficinas de la oferta.

* En el Sector Indirecto, el 35% de edificios es pequefio (menos de 20 oficinas);
otro 35% es mediano (entre 21 y 50 oficinas); el 30% restante es grande (mas de
50 unidades).

* Al momento de la investigacion, del inventario total estaban disponibles 247

oficinas, es decir el 27%.
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* La mayoria de los proyectos tienen un porcentaje de absorcion inferior a la
unidad, posiblemente se deba al alto precio por metro cuadrado, no acorde con

su entorno de ubicacion.

Sup.
Nombre del Totales Disponibles  Prom. P.Venta P.m2 Absorcion Fecha
Proyecto Unid. m2 Unid. m2 m2 ($) ($/m2) UJmes m2/mes Inicio
1 BARILOCHE 1 11 467 11 467 44 53319 1200 0 0 Ago-07
2 SAN ANDRES 6 450 2 170 77 64156 837 0.38 26 Sep-07
3 CRONOS 21 1008 14 681 50 64656 1308 2.16 101 May-09
4 NEW CORP 22 1367 4 300 64 69728 1090 0.84 51 Ene-08
5 KYOTO 21 12714 1 86 66 71998 1080 0.38 29 Ene-07
6 ANKARA 72 3594 11 881 57 77744 1365 5.98 266 Oct-08
FORTUNE
7 PLAZA 173 9776 34 2105 67 86569 1297 1.69 111 May-07
PARQUE
8 CENTRAL 1-2 140 8484 28 1675 64 88335 1377 1.59 87 Dic-06
9 STANTON 12 1063 3 331 97 89628 943 0.56 44 Ene-08
10  REPUBLICA 37 2444 4 272 67 90657 1358 0.56 37 Abr-07
11 LIBERTADOR 56 3800 6 421 71 97545 1376 0.56 32 Feb-08
12 ALBRA 55 3803 40 2819 72 101637 1410 3.66 240 Abr-09
TORRE
13 BOREAL 139 8043 49 2773 90 117660 1349 261 130 Dic-07
14 CANOPUS 17 1484 10 917 101 119652 1190 0.28 21 Mar-08
15  METRO PLAZA 13 862 3 277 86 123780 1468 0.43 19 Oct-09
16 ATLANTIC 43 4430 7 1030 140 148896 1039 1.39 116 May-08
17 SUYANA 24 3480 9 1290 147 204881 1398 0.38 55 Oct-06
18  EDIFICIO ABC 23 3600 7 1095 254 268439 1127 0.47 46 May-07
19 TITANIUMII 11 2000 3 800 222 288438 1300 0.28 39 Jun-08
20 URBAN PLAZA 20 3733 1 251 209 293035 1410 0.09 12 Dic-07
TOTALES 46 3259 12 932 102 126038 1246 24 1462

3 ONTAX 765 9 765 85 102300 1200 1 93 Oct-10

9
Tabla 3-7 Analisis Comparativo — Rangos de Precios Sector Indirecto

* La mayoria de los proyectos tienen un porcentaje de absorcion inferior a la
unidad, posiblemente se deba al alto precio por metro cuadrado, no acorde con
su entorno de ubicacion.

* Todos los edificios cuentan con estacionamientos para clientes; y el 85%
dispone de sala comunal.

* En cuanto a seguridad, todos cuentan con caseta de guardia, alarmas e
intercomunicadores.

* El namero de ascensores depende del tamaiio del proyecto.



Caseta de Estacionamiento Sala Numero de

Nombre del Proyecto Guardia Intercom. Clientes Comunal  ascensores
1 BARILOCHE 1 Sl Sl S Sl 1
2 SAN ANDRES Sl Sl Sl NO 1
8 CRONOS Sl Sl Sl Sl 1
4 NEW CORP Sl Sl Sl Sl 1
5 KYOTO Sl Sl S NO 1
6 ANKARA Sl Sl Sl Sl 2
7 FORTUNE PLAZA Sl Sl Sl Sl 8
8 PARQUE CENTRAL 1-2 Sl Sl Sl Sl 2
9 STANTON Sl Sl Sl NO 1
10 REPUBLICA Sl Sl Sl Sl 1
1 LIBERTADOR Sl Sl S Sl 2
12 ALBRA Sl Sl Sl Sl 2
13 TORRE BOREAL Sl Sl Sl Sl 8
14 CANOPUS Sl Sl Sl Sl 1
15 METRO PLAZA Sl Sl Sl Sl 4
16 ATLANTIC Sl Sl Sl Sl 2
17 SUYANA Sl Sl Sl Sl 2
18 EDIFICIO ABC Sl Sl Sl Sl 4
19 TITANIUM [I Sl Sl Sl Sl 2
20 URBAN PLAZA Sl Sl Sl Sl 2
Tabla 3-8 Servicios Comunales Sector Indirecto
Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas
Nombre del Rétulo Correo
Nro. Proyecto Prensa TV Radio Revistas Vallas Volantes Proyecto Pancartas Directo
1 BARILOCHE 1 Sl Sl Sl Sl
2 SAN ANDRES Sl Sl Sl
3 CRONOS Sl Sl Sl Sl Sl
4 NEW CORP Sl Sl Sl Sl Sl
5 KYOTO Sl
6 ANKARA Sl Sl Sl Sl Sl
FORTUNE
7 PLAZA Sl Sl Sl Sl Sl
PARQUE
8 CENTRAL 1-2 Sl Sl Sl Sl Sl
9 STANTON Sl Sl Sl Sl S
10 REPUBLICA Sl Sl Sl Sl
1 LIBERTADOR Sl Sl Sl Sl Sl
12 ALBRA Sl Sl Sl Sl Sl
13 TORRE BOREAL Sl Sl Sl Sl Sl Sl
14 CANOPUS Sl Sl Sl
15 METRO PLAZA Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl
16 ATLANTIC Sl Sl Sl
17 SUYANA Sl Sl Sl Sl
18 EDIFICIO ABC Sl Sl Sl Sl
19 TITANIUM II Sl Sl
20 URBAN PLAZA Sl Sl Sl Sl Sl Sl Sl

Tabla 3-9 Medios de Promocion Sector Indirecto

Fuente Gridcon, reprocesado TEVanegas
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* Depende del tamafio de la oficina para entregar 1, 2, 3, 4 bafos.
* En cuanto a los estacionamientos, los proyectos entregan entre 1 hasta 10

estacionamientos. Solamente uno de los edificios comercializa estos espacios
independientemente del precio de la oficina.

* La presencia en medios de promocion es importante; no obstante se destacan el
correo directo y los volantes, utilizados por el 95% y el 85% de los proyectos

analizados, respectivamente.

3.2 Principales caracteristicas de la demanda de of icinas

De acuerdo con los analisis demografico y de Nivel Socio Econdémico (NSE)
realizados por GRIDCON para este proyecto, asi como con la evolucion del suelo en el
sector evaluado, puede determinarse que el sector objetivo para el proyecto lo
constituiria, de manera preferencial, el mercado de niveles socioecondomicos alto y
medio alto, cuyos ingresos familiares mensuales promedio son superiores a

US$2,000.00.

Se han realizado estudios entre diversos usuarios de proyectos corporativos, para
determinar las caracteristicas fundamentales de la demanda (Gridcon, 2009)
3.2.1 Ubicacion

* Es el atributo mas importante.

* Sector centro norte es la zona preferida.

* Cerca de sectores corporativos consolidados.
* Cerca de centros comerciales.

3.2.2 Ubicacién respecto a accesos

* Debe levantarse sobre una via principal.
* Debe contar con una malla vial de acceso y comunicacion con otros sectores.
* Suficiente transporte publico.

3.2.3 Tipo de emplazamientos

» Edificio exclusivo para oficinas.



Competencia- Precio por m2($)

Grafico 3-7 Comparativo entre los Precios de Venta / m2 - Sector Indirecto

Fuente: Gridcon, reprocesado TEVanegas
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EDIFICIO ONTAX

3.2.4 Principales requerimientos

* El proyecto debe disponer de suficiente cantidad de estacionamientos para
propietarios; lo ideal es 1 espacio de parqueo por cada 30 m2 de oficinas.

* El proyecto debe ofrecer estacionamientos para visitantes.
* Debe contar con bodegas.

3.2.5 Entorno

¢ Deben existir edificios en excelente estado de conservacion.

3.2.6 Demografia de la zona
e La demanda de oficinas prefiere zonas inmobiliariamente consolidadas,
generalmente ocupadas por estratos de primera categoria.
3.2.7 Seguridad y guardiania
* Debe existir caseta de guardia, intercomunicadores, alarmas, sistema de circuito
cerrado de televisidon, accesos — personales y vehiculares — controlados con
tarjeta.
3.2.8 Servicios adicionales
* Disponer de generador de emergencia, ascensores con capacidad suficiente,
ascensor de carga, sistema de cableado estructurado.
3.2.9 Usos no deseados
* Se prefiere que los vecinos no sean: dependencias publicas, sitios de comidas,
bares, profesionales médicos, dentistas, abogados, talleres.
3.2.10 Climatizacion e iluminacion

* Disponer de central de aire acondicionado.
* C(Claridad o luz natural son fundamentales en las oficinas.
* Encendido automatico de luces interiores y exteriores.



IFICIO
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3.2.11 Esquema de disefio

* La demanda prefiere espacios en planta libre.
* Debe haber altas facilidades para instalar divisiones modulares.

3.2.12 Tamairio de las oficinas

* Las multinacionales o empresas nacionales de prestigio requieren espacios
2
mayores a 300 m”.

e Las PYMES, oficinas entre 100m? hasta 300 m>.
* Las empresas pequenias y los profesionales independientes, requieren oficinas

con 4reas menores a 100m?>.

3.3 Caracteristicas de los proyectos de oficinas an  alizados

El resumen del analisis de las oficinas en el Sector Directo y Sector Indirecto, se

presenta en la siguiente tabla. Se observa:

* En el Sector Indirecto existen proyectos grandes de hasta 173 unidades asi
como, de hasta 6 unidades.
» El tamafo de las oficinas en el Sector Directo es pequeiio respecto del Indirecto,

puesto que se encuentran oficinas de hasta 254 m2.

Concepto Unidad ONTAX Sector Directo  |Sectores indirectos
Numero de proyectos Unidad 1 2 20
NUmero de unidades por proyecto | Unidad 8 30-80 6-173
Tamafio de las unidades m2 58-131 56-85 44 - 254
Numero de bafios Unidad 1-2 1 1-2-3-4
Numero de estacionamientos Unidad 2 1 1-2-3-4-10
Valor promedio del m2 US$ 1200 1,162 -1,222 837 -1,468
Valor promedio de la unidad US$ 69,504 — 156,684 64,874 —-104,115 53,319 - 293,035
Cuota Inicial (40%) uss$ 27,802 -62,674 25974 -41,615 21,319 -117,235
Valor a Financiar (60%) US$  41,702-94,010 38,900 - 62,500 32,000 - 175,800
Cuota mensual por 10 afios (11% Us$ 590 - 1,330 537 — 860 440 - 2,420

Tasa de Interés)

Tabla 3-10 Zona 3 - Caracteristicas de los proyectos analizados
* El valor de precio de venta puede llegar hasta USD $1468.
* La cuota inicial se encuentra en el 40% y el valor a financiar en el 60%.

¢ La cuota mensual va desde los USD$ 440 hasta USD$ 2,420.
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royecto  ATLAS PLAZA Codigo IMQ 3315 Ciudad NORTE No.Enc. 175
Distrito YAVIRAC ona Siid LA CAROLINA

Parroquia  EL BATAN Barrio Siid BATAN BAJO z 61
Barrio EL BATAN BAJO od. Enc  JAVIER LEGUISAMO Sector

reccion  EL TIEMPO Y ROMA

bcha visita 8 Ago 2009

Ji¢fonos V. 6040-597 098708424 092747707

Eﬂﬁ Urbanos

bo de Emplazamiento Edificio Solo Oficinas

jtratificacion Inmobiliaria B (>1000 Y <=1200 US$/m’)

tomo Edificaciones en buen estado

pmografia de la zona Consolidada

picacion En via Principal

ecreacion Seguridad y Guardiania Obra Gris

la comunal [Caseta de guardia Si ||Estuctura
tacio. Clien intercomunicadores Si Metalica
|Alarmas Si || Mamposteria
[Equipos incendios ST Do
Status del Proyecto Puertas y Ventaneria

Jo. de Ascensores | En Planos Puertas

Ltalaciones Especiales Maders
Ventaneria
Aluminio
Lineas Telefénicas

kos No Permitidos

midas
res

cabados Interiores

Pisos Paredes Cielo Raso
Jea de Exhibicion y Ventas

fea de Oficinas ALFOMBRA ESTUCADO Y GYPSUM
fpzanine PORCELANATO ESTUCADO Y GYPSUM
hiperficie de Bodega

pitos. CERAMICA CERAMICA GYPSUM

hartorio
i6n de Recepciones

pfeteria

bion de Video Conferencia

Eabados Exteriores Realizadores
Arquitectos  SHERIAR INGENIEROS & ARQCTOS.
Porcelanato Constructores  SHERIAR INGENIEROS & ARGCTOS.
Pintura SHERIAR S & 3
Jbiertas  Hormigon Desarrollzdor __ SHERIAR INGENIEROS & ARQCTOS.

de atencién
Ela de ventas Si Vendedoies Si Unidad Modelo No

brma de pago
desc. al contado % minima cuota inic. 40.0% % de reserva 10.0%
pdios de Promocién
lensa Revistas No  Rétulo Proyecto Si  Ofros
Vallas No  pancartas Si
Volantes __ Si__ Correo Directo No

Tiene Financiamiento No Comparte Financiamiento Moneda
Institucion % Financi.  Plazo Cuotamensual  Ingresos Fam.

fromotor Directo
inanciera
jancos
futualistas
TCantidad | Superficie | fBimT'\'ﬁ;ﬁ_ ac.Cub. | NoEstac. | No.Pisos | Piso EQl. | Disponibies | Precio Venta | Esquema de Diseno
50 1 ss2210  Planta Libie

2
470 - $59,370 Planta Libre
700 X 3 $76.705 Planta Libre

Grafico 3-10 Ficha del Edificio Atlas Plaza

Gridcon



Proyecto PLAZA6

Direccion

lelefonos V. 1800-7767:

AVS. GASPAR DE VILLARROEL Y 6 DE DICIEMBRE
Fecha visita 5 Ago 2009

Codigo IMQ 3314

YAVIRAC

EL BATAN

6 DE DICIEMBRE

46

Distrito
Parroquia
Barrio

Ciudad NORTE
‘ona Siid JiPIIAPA
arrio Siid JIPIJAPA
od. Enc

No.Enc. 126
d 60

Datos Urbanos

Tipo de Emplazamiento
Esfratificacion Inmobiliania
Entomo

Demografia de la zona
Ubicacion

Edificio Solo Oficinas

A (>1200 US$/m?)

Edificaciones en excelente estado
Consolidada

En via Principal

Recreacion

Seguridad y Guardiania  Obra Gris

Sala comunal
Estacio. Clien.

Cisterna
Generador
'No. de Ascensores

Estructura
Hormigon armado

[Caseta de guardia Si
intercomunicadores Si
lAlarmas Si
Equipos incendios Si

Mamposteria
Blogue

Status del Proyecto Puertas y Ventaneria

[ Enobra Muerta Puertas

pstalaciones Especiales

Madera
I :

Aluminio

Lineas Telefonicas

psos No Permitidos

3ares
faleres
Aula

Acabados Interiores

Jirea de Exhibicion y Ventas
Area de Oficinas
zzanine
uperficie de Bodega

o
Saion de Recepciones

ﬁ:lén de Video Conferencia

Pisos Paredes Cielo Raso
GIELO FALSO
ESTUCADO Y

SIN AGABADOS
ESTUCADO Y

ENLUCIDO Y
ESTUCADO Y
SIN ACABADOS
ESTUCADO Y

ALFOMBRA
OTROS
SIN ACABADOS
CERAMICA

ESTUCADO Y
ESTUCADO Y

CERAMICA
CERAMICA

ESTUCADO Y
CERAMICA

fcabados Exteriores Realizadores

is0s Gress
aredes  Fachaleta
fubiertas  Hormiaon

ch URIBE &

URIBE & SCHWARZKOPF
URIBE & SCHWARZKOPF
URIBE & SCHWARZKOPF

Constructores
Vendedores
Desarrollador

Tipo de atencion

Sala de ventas Si

Vendedores Si Unidad Modelo

si |

Forma de pago

'% desc. al contado

% minima cuota inic. 40.0% % dereserva 10.0% I

Medios de Promocion

Prensa  Si  Revistas
No  Vallas
fadio 51 Volantes

Si  Rétulo Proyecto Si  Otos  www.vivien
Si  Ppancartas No daexpress.
Si__Correo Directo Si .

L No  Tiene Fin;

h’rommor Directo

Financiera
bnmos

anciamiento No Comparte Financiamiento

Institucion

L
| Connead | Supericie | Banos | SUP-BoGega | Estac.Cub. | NOESWac, | NOFIs0s | PISo Edi. | Disponibles | Precio Vemta |

510
640
670
1210

10 st 1 10
10 sl 1 10
10 si 1 10
1.0 sl 1 10

110
110
110
110

Moneda

% Financi Plazo Tasa Cuota mensual

Ingresos Fam.

Esquemia de Disefio
362378
$78500
$82.000
§147.500

Grafico 3-11 Ficha de Edificio Plaza Arts
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Sistema de Informacién
) Inmobiliaria Dinamica

f -
} _OFICINAS Y LOCALES COMERCIALES

FICHA DE DATOS

JProyecto  BARILOCHE

birecclcn ULPIANO PAEZ Y LUIS CORDERO
fecha visita 6 Ago 2009

Ieléfonos V. 2239-630 095480504 091137612

Codigo IMQ 3417
YAVIRAC

SAN BLAS
MARISCAL SUCRE

Distrito
Parroquia
Barrio

Iz Ciudad NORTE
IZona Siid LA COLON
Barrio Siid LA MARISCAL
ICod. Enc

No.Enc. 137
z 84

"Datos Urbanos

Edificio de Vivienda y Oficinas
B (>1000 Y <=1200 US$/m*)
Edificaciones en buen estado

"upo de Emplazamiento
istrahﬁcauc’m Inmobiliaria
ntomo

emografia de la zona
Ibicacion

Consolidada
En Via Secundaria

Recreacion Seguridad y Guardiania

Obra Gris

ICaseta de guardia Si

ala comunal
intercomunicadores Si

stacio. Clien.
IAlarmas Si
[Equipos incendios Si

ervicios Adicionales

Estructura
Hormigén armado
Mamposteria
Bloque

isterna

Generador Status del Proyecto

Puertas y Ventaneria

lo. de Ascensores
ipstalaciones Especiales

l En Planos

Puertas
Madera

Aluminio

Wsos No Permitidos

Lineas Telefonicas

Eomidas

iaves

fcabados Interiores

a de Exhibicion y Ventas
a de Oficinas.

Pisos
PORCELANATO
PORCELANATO
PORCELANATO

CERAMICA
CERAMICA

i6n de Recepciones

Paredes
ESTUCADO Y
ESTUCADO Y
ESTUCADO Y
ENLUCIDO Y
ENLUCIDO Y

Cielo Raso
ESTUCADO Y
ESTUCADO Y
ESTUCADO Y
ENLUCIDO Y
ENLUCIDO Y

afeteria
i6n de Video Conferencia
d i Realizadores

Arquitectos
Constructores
Vendedores
Desarrollador

iisos Porcelanato
waredes  Fachaleta
ubiertas  Hormiaén

ARQ. IVAN FUERTES M.
ARQ. IVAN FUERTES M.
SRA. YOLANDA MORENO
ARQ. IVAN FUERTES M.

ipo de atencién

!ala de ventas Si

Vendedores Si

Unidad Modelo

No]

Forma de pago

¥, desc. al contado

% minima cuota inic. 20.0%

% de reserva 10.0% I

'edios de Promocion

rensa  Si  Revistas

: No  Vvallas No  pancartas
kadlo No  Volantes _ Si

No Rétulo Proyecto Si
No
Correo Directo Si

Oftros yolmoo@y

ahoo.com
ivafuertes

No Tiene Financiamiento

Institucién

[
‘romotor Directo
inanciera

No Comparte Financiamiento

% Financi.

Plazo

Moneda

Cuota mensual Ingresos Fam.

'Tammd Superficie | Banos | SUP.B0E0a | Estac.Cub. | No.EStac. | No.Pisos | Piso EQIT.
1

270 10 35 si
5 %62
3 490
2 560

W W W W W W Ww W

Disponibles | Precio Venta
1 $32400
5 $43.400
3 $58.800
2 $67.200

Esquema de Disenc
Planta Libre
Planta Libre
Planta Libre
Planta Libre

Superficie Promedio  Cant. Disps.

"g

44 1

Precio Promedio

$53,319

Precio Promedio M2
$1,200

Grafico 3-12 Ficha de Edificio Bariloche 1
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Sis

tema de Informacién

Inmobiliaria Dinamica

‘L OFICINAS Y LOCALES COMERCIALES

FICHA DE DATOS

‘Proyecto EDIFICIO SAN ANDRES

‘Jireccién AV.COLON Y AV. AMERICA

#echa visita 6 Ago 2009
Teléfonos V. 3237-922

3215-522 096296610

Cédigo IMQ 3302
YAVIRAC
EL BATAN
LA COLON

Distrito
Parroquia
Barrio

.Ciudad NORTE

ona Siid LA coLON
[Barrio Siid LA coLON
ICod. Enc

No.Enc. 14
z 1

Sector

Datos Urbanos

ipo de Emplazamiento
Estfaﬁﬁcaci()n Inmobiliaria
ntomno
‘jemograﬁa de la zona

bicacion
kecreacién

Edificio de Vivienda y Oficinas
C (>800 Y <=1000 US$/m?)
Edificaciones comerciales
Consolidada

En via Principal

Seguridad y Guardiania Obra Gris

#ala comunal

Generador
0. de Ascensores
'lstalaciones Especiales

aseta de guardia Si
intercomunicadores Si
IAlarmas Si

[Equipos incendios

Estructura
Hormigén armado
Mamposteria
Bloque

Status del Proyecto Puertas y Ventaneria

En Obra Muerta Puertas

Madera
f "

b

]

Aluminio

Lineas Telefonicas
1

Hsos No Permitidos

Lomidas
iares

]

Iﬁcabados Interiores

firea de Exhibicion y Ventas
de Oficinas

gm ine
uperficie de Bodega
Baios

Pisos
PORCELANATO
PORCELANATO

SIN ACABADOS
CERAMICA

Paredes
ESTUCADO Y
ESTUCADO Y

ENLUCIDO Y
CERAMICA

Cielo Raso
GRAFEADO/CHAFAD
GRAFEADO/CHAFAD

ENLUCIDO Y
GRAFEADO/CHAFAD

wditorio
16n de Recepciones

g:mena
16n de Video Conferencia

Fcabadas

Realizadores

Pisos Ceramica
!‘aredes Pintura
gubiertas  Hormiaon

Arquitectos M & M CONSTRUCTORES
Constructores M & M CONSTRUCTORES
Vendedores  TERRA ONMOBILIARIA CONSTRUCTORA
Desarrollador M & M CONSTRUCTORES

lipo de atencién

bala de ventas No

Vendedores Si Unidad Modelo

o ]

'orma de pago

% desc. al contado

% minima cuota inic. 40.0% % de reserva 10.0%

ledios de Promocion

rensa  Si
v No
adio _ No

Revistas
Vallas
Volantes

No  Rétulo Proyecto No
No  pancartas Si

Otros

Si__Correo Directo No

No  Tiene Financiamiento

No Comparte Financiamiento

Institucion

‘romotor Directo
inanciera

lancos
lutualistas

% Financi.

Moneda
Cuota mensual

Ingresos Fam.

Cantidad | Superficie

60,0 10
800 10
850 10

Baiios

Sup.Bodega | “Estac.Cub. | No.Estac. | No.Pisos
5 si 1 6 1
5 si 1 6 1
5 Si 1 6 1

Piso Edif. | Disponibles | Precio Venta |
$49,380
$65.840
$73,000

-2 0
2 o
2 2

Esquema de Disefio

Planta Libre
Planta Libre
Planta Libre

Superficie Promedio

77

Cant. Disps. Precio Promedio

2 $64,156 $837

Precio Promedio M2

Grafico 3-13 Ficha de Edificio San Andrés

Gridcon




Inmobiliaria Dinamica
OFICINAS Y LOCALES COMERCIALES GRIDCON

®broyecto  CENTRO EJECUTIVO CRONOS

Sistema de Informacién FICHA DE DATOS
'SID

Codigo IMQ 3417 iZ.Ciudad NORTE No.Enc. 174
sireccién JUAN LEON MERA Y VICENTE RAMON ROCA Distrito YAVIRAC Zon'z_! Sii_d LA COLON = 84
‘echa visita 10 Ago 2009 Parroquia  SAN BLAS Barrio Siid LA MARISCAL
Qeléfonos V.2234-419  6009-900 Barrio MARISCAL SUCRE  [[Cod. Enc  JAVIER LEGUISAMO Sector
atos Urbanos
ipo de Emplazamiento Edificio Comercio y Oficinas
Esﬂaﬁﬁcaoibn Inmobiliaria A (>1200 US$/m?)

ntomo Edificaciones en buen estado
mografia de la zona Consolidada

bicacion En via Principal
kecneacién Seguridad y Guardiania Obra Gris
bala comunal i aseta de guardia Si || Estructura
Estacio. Clien, si Metalica
Alarmas Si Mamposteria
[Equipos incendios Si Blogue
Generador i | Status del Proyecto Puertas y Ventaneria

0. de Ascensores I En Planos Puertas

f§stalaciones Especiales Madera )

L Aluminio
i Ff Lineas Telefonicas
1

alsos No Permitidos
Somidas

.ares
#cabados Interiores

Pisos Paredes Cielo Raso
"r’:: de Exhibicion y Ventas  PORCELANATO ESTUCADO Y GYPSUM
Mrea de Oficinas ALFOMBRA ESTUCADO Y GYPSUM
anine PORCELANATO ESTUCADO Y GYPSUM
perficie de Bodega
Bafios

Ruditorio

Salon de Recepciones
ia

CERAMICA CERAMICA GYPSUM

alon de Video Conferencia
cabados Exteriores Realizadores
L4 i Arquitectos  ARQ. ANDRES VERA PINTO
sos Cerdmica Constructores  VERA PINTO PROYECTOS Y
aredes  Vidrio v Aluminio  lvengedores  PROINMOBILIARIA
jubiertas  Hormiaén Desarrollador  VERA PINTO PROYECTOS Y
[ipo de atencion
Yala de ventas Si Vendedores Si Unidad Modelo
’_olna de pago

% desc. al contado % minima cuota inic. 40.0% % de reserva 10.0% ]

Jedios de Promocion

‘rensa Si  Revistas Si Rétulo Proyecto Si  Otros ‘www.proin
No  vallas No  pancartas No mobiliaria.

com

jado _No Volantes  Si _Correo Directo Si

No  Tiene Financiamiento No Comparte Financiamiento Moneda
) Institucion % Financi. Plazo Cuota mensual  Ingresos Fam
fromotor Directo
‘inanciera

Cantidad | Superficie | Banios | Sup.Bodega | Estac.Cub. | No.Estac. | No.Pisos | Piso EQIl. | DISponibies | Precio Venta T
[ b = acoill ot [TROF = e e

~ Esquema de Diseno
7 390 10 si 1 10

310 4 $52219  PlantaLibre
7 450 10 si 1 10 310 s $59370  Planta Libre
7 600 10 si 1 10 310 5 $76705  Planta Libre

Superficie Promedio  Cant. Disps. Precio Promedio Precio Promedio M2
50 14 $64,656 $1,308

Grafico 3-14 Ficha de Edificio Kronos
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i q . Sistema de Informacion FICHA DE DATOS

Inmobiliaria Dinamica

a OFICINAS Y LOCALES COMERCIALES GRIDCON

®proyecto  NEW CORP CENTRO DE NEGOCIOS

Cédigo IMQ 3421 Ciudad NORTE
ireccion  CALLE MUROS Y AV. GONZALEZ SUAREZ Distrito YAVIRAC ZOﬂé Sii{i GONZALEZ SUAREZ 2 7
‘echa visita 8 Ago 2009 Parroquia  SAN BLAS Barrio Siid GONZALEZ SUAREZ
iTe!éfonos V.2541-349  2549-313 099708249 Barrio COLINAY Cod. Enc Sector
atos Urbanos
ipo de Emplazamiento Edificio Solo Oficinas
{sﬁaﬁﬁcaaén Inmobiliaria B (>1000 Y <=1200 US$/m?)

ntomo Edificaciones en buen estado
ografia de la zona Consolidada

[Ubicacion En Via Secundaria
#‘ i guridad y i Obra Gris
bala comunal Si aseta de guardia Estructura

No.Enc. 15,

armado
Alarmas Mamposteria
[Equipos incendios Blogue
Generador Status del Proyecto Puertas y Ventaneria
lo. de Ascensores En Puertas
ﬁtalaciones Especiales Madera )

h Aluminio
i Lineas Telefonicas
2

Lsos No Permitidos
Somidas

iares

Lllece:

\cabados Interiores
Pisos Paredes Cielo Raso
!':u de Exhibicion y Ventas
rea de Oficinas PORCELANATO ESTUCADO Y GYPSUM
lezzanine
uperficie de Bodega SIN ACABADOS SIN ACABADOS SIN ACABADOS
Bailos PORCELANATO PORCELANATO GYPSUM

luanon

Salén de Recepciones

E:mena
16n de Video Conferencia

iores Realizadores
Arquitectos  FIALLO & CIA CONSTRUCCIONES

iisos Porcelanato C FIALLO & CIA NE
aredes  Pintura Vendedores  FIALLO & CIA CONSTRUCCIONES
inj«eﬂas Hormigén Desarroliador FIALLO & CIA CONSTRUCCIONES
lpo de atencién
lala de ventas Si Vendedores Si Unidad Modelo No
orma de pago
|2 L .
% desc. al contado % minima cuota inic. 40.0% % de reserva 10.0%
ledios de Promocion

Revistas Si Rétulo Proyecto Si  Otros vmfiallo@u
Vallas No  pancartas No ;‘sa‘"e“"
Volantes _ Si__Correo Directo Si

Tiene Fit iami No c
Institucion % Financi.

Moneda

Plazo Cuota mensual  Ingresos Fam.
‘romotor Directo

inanciera
iancos

-Cub. | No.Estac. | No.Pisos | Piso EIT. | Disponibles | Precio Venta |
1 6 55,800
$62.620
$69,000
$75,000
$87.000
$101.000

1
1
1
1
1

Superficie Promedio  Cant. Disps. Precio Promedio Precio Promedio M2
64 4 $69,728 $1,090

Grafico 3-15 Ficha de New Corp Centro de Negocios
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‘ Sistema de Informacion FICHA DE DATOS

Inmobiliaria Dinamica
,‘ OFICINAS Y LOCALES COMERCIALES 5RIDCON

BProyecto  EDIFICIO KYOTO Cédigo IMQ 3308 .Ciudad NORTE No.Enc. 136
ireccion  INGLATERRA Y AV. REPUBLICA Distrito YAVIRAC ona Siid LA CAROLINA e 69
echa visita 6 Ago 2009 Parroquia  EL BATAN Barrio Siid LA CAROLINA

‘Tenefonos V.2905-647 2907-215 2808-776 Barrio LA CAROLINA od. Enc Sector
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4 COMPONENTE TECNICO

4.1 Descripcion y evaluacion de la localizacion

4.1.1 Ubicacion

La propiedad tiene una superficie de 300 m? El terreno destinado para el
desarrollo del proyecto inmobiliario ONTAX se ubica con el frente sobre la calle Rio

Coca, entre las calles Isla Fernandina e Isla Genovesa, parroquia Jipijapa, centro norte
de la ciudad de Quito.

Grafico 4-1 Ubicacion de terreno

Google Earth, reprocesado por TEVanegas

En el Grafico 4-2 Ubicacion del proyecto en Quito

, se puede ver la ubicacion del proyecto en la ciudad de Quito.

4.1.2 Entorno del proyecto

“La Jipijapa, como puede apreciarse en el Grafico 4-3 Ubicacion de La Jipijapa

36
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EDIFICIO ONTAX

este sector capitalino se halla limitado por la calle Rio Coca, al norte y, por las

avenidas Gaspar de Villarroel, 6 de Diciembre y 10 de Agosto, por el sur, este y oeste,

respectivamente. El terreno para el proyecto se encuentra en el extremo norte de la
Jipijapa, muy cerca de la avenida 6 de Diciembre, por un lado, y de la avenida

(L

amazonas por el otro.
z

’n... :ALLE" ’CALDERON-

e
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Grifico 4-2 Ubicacion del proyecto en Quito
Procesado por TEVanegas
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4.1.3 Zona Residencial

La Jipijapa nacié hace alrededor de 40 afios, fruto del avance de la ciudad,
cuando los habitantes de otros lugares capitalinos, especialmente de La Mariscal, en su
mayoria familias de nivel socioeconémico alto, cada vez mas buscaban trasladarse hacia
otros sectores de Quito, fundamentalmente mas al norte, presionados porque sus barrios
de origen eran ocupados por oficinas, comercios y negocios de todo tipo, cambiando su
inicial destino residencial. Colaboro también con este proceso el “boom™ petrolero del
Ecuador (surgido a inicios de la década de 1970), factor decisivo para que en Quito se

genere un proceso de expansion hacia el norte, sur y valles aledafios.

Con el paso del tiempo, al Jipijapa se consolido como una zona residencial de
primera categoria, apalancandose en su cercania con La Carolina, uno de los mas
importantes nucleos eje de desarrollo inmobiliario (residencial, corporativo y comercial)

de la capital ecuatoriana”. (Gridcon, 2009).

“En la actualidad, las areas residenciales de la Jipijapa se encuentran en las
calles secundarias del sector. Las avenidas principales por su parte, acogen
2

mayoritariamente casas readecuadas como espacios comerciales o de oficinas.

Las principales vias del centro norte de Quito cruzan por o muy cerca de la
Jipijapa: 10 de Agosto, Amazonas, De los Shyris, Eloy Alfaro, Rio Coca, Tomas de
Berlanga, Gaspar de Villarroel y Naciones Unidas, ademas de todas las calles
secundarias, que complementan una importante red vial, mediante la cual se facilita la
comunicacion desde este lugar con los mas importantes sectores residenciales,

corporativos, comerciales, hoteleros y recreativos de la ciudad”. (Gridcon, 2009).

4.1.4 Zona de Oficinas

Con el transcurrir del tiempo el centro norte se ha ido consolidando como el
principal “distrito ejecutivo” de Quito, y el parque la Carolina se ha constituido en su
nucleo eje. Las zonas ubicadas alrededor o proximas a este parque, especialmente las
ubicadas hacia el sur de la Gaspar de Villarroel, tienen el mayor volumen y los mas
grandes edificios corporativos de la ciudad. La Jipijapa aun no tiene trascendencia

corporativa, al menos por ahora, segun Gridcon.
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4.2 Componente Arquitecténico

En la parte formal es un proyecto vanguardista ya que se maneja con lineas
rectas, grandes ventanales, manejo de colores primarios y disefio acorde con la era

constructiva.

En el aspecto funcional el proyecto se acopla a las necesidades de las personas
que utilizaran las oficinas ya que manejan grandes halles de distribucion accesibles a la
circulacion tanto vertical (gradas y ascensores) y horizontal (pasillos), desarrollando

espacios interiores amplios, y asi, tener oficinas confortables.

En el andlisis realizado se ha encontrado que el edificio no cumple con las
normas de estacionamiento, puesto que el drea minima por estacionamiento debe ser
12.50m2 por estacionamiento y tiene 11.0 m2. La circulacién para maniobras de
parqueo tiene que ser de al menos 6.0 m y, este proyecto dispone solamente de 5.75. La

solucion seria sacrificar drea de estacionamiento o sacrificar area util (bodegas).

Grafico 4-4 Edificio de Oficinas ONTAX

El programa arquitectonico se realiza en funcion de las recomendaciones de
Gridcon Inteligencia Inmobiliaria, en la cual se determina que la vocacion primaria para

el sector y terreno es multiple: residencial — corporativa —comercial.
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De acuerdo con la regulaciéon municipal, la altura de construccién puede ser de

hasta 6 pisos sobre el nivel natural del terreno.

Se ha decidido que los pisos 1, 2, 3, 4 y 5 sean oficinas con local comerciales en

planta baja, para no mezclar diferentes tipos de productos.

Las categorias inmobiliarias van a ser de primera categoria con relacion al NSE

predominante en el sector.

CORTE FACHADA 4 -4

et CORTE FACHADA 5-5

Grifico 4-5 Elevacion Edificio ONTAX

4.2.1 Areas de parqueo y Comercial

Se establecen en los 2 subsuelos del edificio. El edificio tiene accesos
vehiculares y peatonales independientes entre si, ya que tiene su propia circulacion
claramente zonificada para minimizar molestias entre los usuarios. Ademés toda la
planta baja tendra la Categoria Comercial, puesto que hay disponible un local comercial

que debe tener una oferta de servicio compatible con los usuarios del Edificio.
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Grafico 4-6 Plantas Subsuelos, Edificio Ontax
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Grifico 4-7 Planta Baja Edificio ONTAX

En el proyecto se establecen en planta baja perfectamente la Sala de
Copropietarios y la Guardiania indispensables para el funcionamiento del edificio. Es
importante que la Guardiania controle el ingreso, esto genera sensacion de seguridad

para el usuario.

El edificio de oficinas, en planta baja, ofrece un ambiente separado del Local
Comercial respecto del ingreso definido a las Oficinas, el mismo que es controlado por

la Guardiania, se usa un ascensor y escaleras para acceder a los pisos de oficinas 1, 2,

3,4y5.

4.2.2 Areas de Oficinas.

* Se disefiaron 3 plantas para PYMES, las mismas que tienen preferencia respecto
de plantas libres (130 m2), para la adaptacion con modulares de la funcionalidad

interior.

* Las empresas pequefias y los profesionales independientes requieren oficinas
con aéreas menores a los 100 m2, por lo tanto se disefiaron 2 plantas con

oficinas de 58 y 73 m2.
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* Tiene separados los sanitarios para hombres y mujeres, caracteristica importante
en este tipo de producto. Esta caracteristica es importante para una oficina

PYMES.

* Tiene claridad o luz natural que son fundamentales en las oficinas.

PLANTA ALTA (1 OFICINA X PLANTA) Nv. +3.90

H
wa m

e —
Grafico 4-8 Planta libre de oficina para PYMES.
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Grafico 4-9 Planta con dos oficinas para Profesionales.
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El proyecto tiene en sus plantas altas uso exclusivo para oficinas, caracteristica

importante para la demanda

El cuadro de areas que consta en los planos arquitectonicos que se presentara al

municipio es como sigue:

CUADRO DE AREAS

|

| ZONIFICAC|ON; A20 (AG06 - 50) | AREA DEL TERRENO; 300m2 | CLAVE CATASTRAL] 11506<04-002

| IRM & 280580 de 161102009 | oy A;:E:SEENS:TD:; a NUMERO DE PREDIO: 67758

| NNEL usas UNIBADES BRUTA CONPUTABLE| ' ToTAL -

| 580 gyl 10p 289,10 m* 289,10 m* 0.00m*

‘ 2.60 PORBUELL ) PRGN 9p 30324 m* 303,24 m ? 0,00m*

| +0,60 FLANTA BAJA » COMERCIO 1 176.54 m * G424 m* 1M1230m?*

| 43,90 fom PLANTA ALTA - OFJOIMA 1 160,04 m * 204T m? 130,57 m?

| +7.00 iida PLANTA ALTA » OFICINAS 2 160.04 m * 2047 m?* 130.57 m *

| +10,10 3ra PLANTA ALTA = OFIC|NAS i 160,04 m * 294Tm?* 130,57 m*

| +12.20 #1a PLANTA ALTA - OFICINAS 2 160.04 m * 29.4Tm? 130.57 m *

| +16,30 fits FLANTA ALTA = OFICINAS 1 160.04 m * 2047 m* 130,57 m *

| +19.40 bloniec ek iz 2 6891 m* 43.10m* 3581 m*

|

| TOTALES 29 1637.99 m * B5BAZm * 800,96 m*

i OCUPACION DEL SUELO PB (C.0.5.) 33,07 %
COS TOTAL (%) 250,86 %

Tabla 4-1 Cuadro de Areas con formato del Distrito Metropolitano de Quito

Se presenta el cuadro de areas para subsuelos que se usa en el andlisis de costos:

AREA UTIL,
NIVEL USOS UNIDADES AREA BRUTA, m2 m2
-5.80 SUBSUELO 2-PARQUEADEROS 10 289.10 115.20
-2.60  SUBSUELO 1-PARQUEDEROS 9 303.24 103.68
TOTALES 592.34 218.88
37%
DEL SU AREA
EL AREA UTIL DE SUBSUELOS ES EL 37% BRUTA

Tabla 4-2 Cuadros de Areas de subsuelos de parqueaderos

Procesado por TEVanegas
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El 48% del area bruta construida, (592.34 m2) en los dos subsuclos es qutil,

(285.00 m2), para parqueaderos, el resto de area es para las circulaciones vehiculares.

En cambio en la super-estructura, constituida por el local comercial y las
oficinas, el 73% del area bruta construida, (1045.65 m2), es util, (765.15 m2), es decir

es lo que se vende.

NIVEL usos UNIDADES| AREA BRUTA, m2 |AREA UTIL, m2

0.6 PLANTA BAJA - COMERCIO 1 176.54 112.3
3.9 1RA. PLANTA ALTA - OFICINAS 1 160.04 130.57
7 2DA. PLANTA ALTA - OFICINAS 2 160.04 130.57
10.1 3RA. PLANTA ALTA - OFICINAS 1 160.04 130.57
13.2 4TA. PLANTA ALTA - OFICINAS 2 160.04 130.57
16.3 5TA. PLANTA ALTA - OFICINAS 1 160.04 130.57

19.4 TAPAGRADA - AREAS COMUNALES 68.91
TOTALES 1,045.65 765.15

73%

EL AREA UTIL DE OFICINAS Y COMERCIO 73% DEL SU AREA BRUTA

Tabla 4-3 Cuadros de Areas de oficinas y comercio

Procesado por TEVanegas

AREATOTAL DE OFICINAS AREATOTAL DE SUBSUELOS
AREAUTIL ® AREANO COMPUTABLE AREAUTIL ® AREANO COMPUTABLE

69%

Tabla 4-4 Cuadros de Area Bruta vs. Area Util

Procesado por TEVanegas
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4.2.3 Conclusiones del componente arquitectonico

FORMAL

v

v

Proyecto vanguardista ya que se maneja con lineas rectas, grandes
ventanales, manejo de colores primarios y disefio acorde con la
modernidad y minimalismo requerido para un proyecto actual.

En fachadas manejo del vidrio en un 70% y elementos modernos en
hormigén que denotan actualidad en el disefo

Acabados modernos y de primera calidad

FUNCIONAL - DISTRIBUCION

v

v

<

OFICINAS Y AREAS COMUNALES: Areas proporcionalmente
distribuidas iluminadas, comodas y confortables

PARQUEADEROS: Un solo acceso lo que otorga seguridad, pero
angosta circulacion vehicular 2,48 no son funcionales para via doble de
entrada y salida de vehiculos.

No hay parqueaderos de visita

No existen bodegas para las oficinas

Los parqueaderos si cumplen la normativa, pero no son comodos puesto
que tienen un area de 11.05 m2 y se requiere 12,50 m2 para que un
automovil grande pueda parquearse con comodidad.

La circulacion para maniobras de parqueo tiene que ser de al menos 6.0
m y, este proyecto dispone solamente de 5.75. La solucion seria

sacrificar area de estacionamiento o sacrificar area util (bodegas).

CALIDAD Y ACABADOS

v
v

Los acabados son modernos
La calidad de la procedencia genera confianza y estéticamente aportan al

proyecto




ANALISIS COMPARATIVO IRM Y PROPUESTA ARQUITECTONICA
DATOS SEGUN IRV

SEGUN PROYECTO IRM VS. PROYECTO
DATOS %
ANALIZADOS PERMITID m2 DIFERENCIA| CUMPLE
SEGUN IRM (o) PERMITIDOS | m2 UTILES % m2 NORMATIVA CONCLUSIONES
EICOS-PB SE APROVECHA EN UN 75%
0, 0,
COS PB 50.00% 150 112 75% 38 SI LO PERMITIDO
EICOS-TOTAL SE APROVECHA EN UN
0, 0,
COS TOTAL 300.00% 900 724 80% 176 SI 20% LO PERMITIDO
TOTAL 300.00 836 214 EN AREAS COMUNALES 137 M2
ANALISIS COMPARATIVO IRM Y PROPUESTAARQUITECTOICA

1000
800 0 COSPB
600 00 COS TOTAL
400

200

m2 PERMITIDOS

m2 UTILES

DIFERENCIAmM2

Grafico 4-10 Analisis Comparativo IRM y Propuesta Arquitectonica
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ANALISIS DE LA PROPUESTA ARQUITECTONICA
UTILIZACION DE AREAS COMPUTABLES Y NO COMPUTABLES

m2 proyecto

DETALLE arquitecténico | PORCENTAJE COMENTARIOS

AREA UTIL AREAS COMPUTABLES BIEN DISTRIBUIDAS EN
OFICINA Y COMERCIO 724.16 44.21% OFICINAS

AREAS NO COMPUTABLES Generosas areas comunales, comodas y proporcionales a la
OFICINA Y COMERCIO 321.49 19.63% actividad comercial del edificio
592.34 36.16% NO TIENEN PARQUEADERO DE VISITAS
1,637.99 100.00%

ANALISIS DE LA PROPUESTA ARQUITECTONICA

AREA UTIL
OFICINAY COMERCIO

B AREAS NO COMPUTABLES
OFICINAY COMERCIO

M AREAS NO COMPUTABLES
SUBSUELOS PARQUEADEROS

Grafico 4-11 Analisis de la Propuesta Arquitectéonica

ANALISIS DE PARQUEADEROS PARA OFICINAS

ANALISIS DISTRIBUCION ARQUITECTONICA
NUMERO
DE PROMEDIO
AREAS UNIDADES | m2 TOTALES PORCENTAJY DE AREAS OBSERVACION
AREA UTIL Todas las oficinas de 58 y 73 m2 y el
COMPUTABLE desde 58 a 73 y |comercio tienen 2 parqueaderos v,
OFICINAS Y LOCAL 8 724 76.79% 130 m2 oficinas de 130 m2 con 2

Los parqueaderos no son comodos

AREAS NO

porque solo tienen 11,52m2 y su
COMPUTABLES distribucion es doble (en fila) por la
Solo Parqueaderos 219 23.21% forma del terreno

TOTAL 943 100.00%

DISTRIBUCION PARQUEADEROSPOR UNIDAD

DE OFICINA
AREA UTIL COMPUTABLE
OFICINASY LOCAL C.
= AREAS NO COMPUTABLES
77%

Solo Parqueaderos

Grafico 4-12 Analisis de Parqueaderos para Oficinas



EDIFICIO ONTAX

49

4.3 Descripcion del componente técnico de Ingenieri  as

4.3.1 Ingenieria Estructural

El proyecto estructural tiene un sistema estructural resistente a sismos, puesto
que el Ecuador se encuentra en la zona sismica mas alta de la red mundial (Zona 4) no
se debe dejar pasar por alto este requerimiento del Codigo Ecuatoriano de la

Construccion, respecto del disefio sismo resistente.

La estructura es un sistema dual conformado por diafragmas estructurales
(muros de corte) y un portico espacial dictil. Ambos tienen la capacidad de soportar
tanto las cargas verticales (de gravedad) como las horizontales (sismicas)

proporcionalmente a sus rigideces.

La estructura cumple con todos los detallamientos especiales para zonas de alto

riesgo sismico.

4.3.2 Ingenieria Eléctrica.

El proyecto debe tomar en cuenta todas las necesidades de un edificio de este
tipo, asi debe tener por ordenanza un generador eléctrico que supla de energia eléctrica
en caso de suspension del servicio. Esto es importante ya que, debido a que
frecuentemente se producen estiajes y el estado no tiene la capacidad de entregar

energia suficiente al pais.

Ademas, debe tener todos los servicios, como internet, red de

intercomunicadores, red interna de television para brindar seguridad al usuario final.

4.3.3 Ingenieria Sanitaria y Agua Potable

El edifico debe disponer de un tanque de reserva de agua potable para suplir la

necesidad en caso de corte de suministro por parte del municipio, que es muy frecuente.

Todos los requerimientos del Cuerpo de Bomberos deben cumplirse para lo cual

el proyecto ha sido aprobado en dicha institucion, cumpliendo con todas las normas.
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4.4 Ordenanzas Municipales

Segun el informe de regulacién metropolitana, otorgada por la Direccién de
Planificacion Territorial del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el terreno se
encuentra ubicado en la zona “420 (4606-50 (PB))” vy, las regulaciones que le

corresponden son las siguientes:

DESCRIPCION REGULACION

ZONA )
Lote minimo 600 m*
Frente minimo 15m
COS-TOTAL 300%
COS-PB 50%
PISOS

NUmero de pisos 6
Altura 18 m
RETIROS

Frontal 5m
Lateral 3m
Posterior 3m
Entre blogues 6m

Tabla 4-5 Resumen del IRM

El tipo de uso principal del suelo es MULTIPLE: residencial (fundamentalmente

multifamiliar), corporativa y comercial.

El planteamiento arquitectonico cumple con las ordenanzas municipales, puesto
que el COS - PB es del 33%, y el COS — TOTAL es del 260%, inferiores a los

requeridos.

Es importante verificar si el proyecto se encuentra cumpliendo con las
ordenanzas municipales. Se concluye que se debe mejorar la utilizacion de areas, puesto
que se pueden construir hasta 900 m2 de area util y solamente son 765m2

aprovechados (Grafico 4-10 Analisis Comparativo IRM y Propuesta Arquitectonica).
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4.5 Costos del Proyecto

4.5.1 Analisis del Costo del Terreno.

No todo terreno puede ser parte de un negocio inmobiliario, puesto que el
impacto que puede tener en la decision de realizar o no el negocio es importante. Para
poder negociar el terreno con los vendedores y decidir la compra del mismo se utiliza el
M¢étodo Residual para estimar al costo maximo que se puede invertir en el terreno y

ademas, disponer de un margen de negociacion en el proceso de adquisicion.

En conclusion son las condiciones de mercado las que permiten tomar la

decision de la compra del terreno.

Precio del Terreno Referencial 130
METODO RESIDUAL EN MILES$

1) Informacion de la Compra del Terreno

Descripcion Area Util Precio TOTAL
m2 $/m2  MILES $
Terreno Rio Coca y Fernandina 300 400 120
TOTAL 120

2) Ventas del Negocio Inmobiliario

Descripcion Cantidad Area Util Precio  TOTAL
un. m2 $/m2  MILES $
OFICINAS Y LOCAL 1 724 1,200 869
PARQUEADEROS 19 12 0 0
TOTAL 869
ALFA, a 15%

3) Precio Maximo del Terreno
=a x VENTAS TOTALES 130

Tabla 4-6 Precio Maximo del Terreno (Método Residual)

En resumen se tiene:

EL TERRENO ES UTIL PARA EL NEGOCIO INMOBILIARIO
PRECIO COMERCIAL DEL TERRENO 120 400 $/m2
PRECIO MAXIMO DEL TERRENO 130 434 $/m2
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El terreno fue adquirido a un precio de USD $120,000. Se usa el método residual
para evaluar el terreno en la zona, puesto que, se necesita un referencial inicial para
costo del terreno. El método sugiere que el costo terreno deberia tener un tope de
$130,000 USD, es una buena referencia a tomar en cuenta para iniciar los estudios de
factibilidad y, con la posibilidad de plantear un plan de negocios rentable. El precio al

que se compro el terreno es 8% mas bajo que el de referencia.

4.5.2 Costos del Proyecto

Los costos en adelante detallados estan actualizados al 15 de Mayo del 2010.

ESTUDIOS TECNICOS 26
EN MILES$
Rubro % Costo TOTAL
Obra Civil MILES $
Coordinacioén 0.50% 3
Arquitectura 2.00% 12
Estructuras 0.50% 3
Electricos 0.50% 3
Sanitarios 0.50% 3
Suelos 0.50% 3
TOTAL 4.50% 26

Tabla 4-7 Costos de Estudios Técnicos

Los Estudios Técnicos, se han contratado una vez que el terreno ha sido

comprometido. Estos costos alcanzan el 8% del Costo de la Obra Civil

ESTUDIOS TECNICOS

B Coordinacién
= Arquitectura
B Estructuras

® Electricos

B Sanitarios

B Suelos

Grafico 4-13 Desglose de Estudios Técnicos



EDIFICIO ONTAX

53

El estudio de mayor impacto es el Estudio Arquitectonico, el cual es la base para

realizar todos los estudios necesarios para la construccion del proyecto.

El porcentaje de los estudios en funcion del Costo Directo de la Obra esta en el

4.5%, valor normal en este tipo de proyectos.

ESTUDIOS TECNICOS 4.5% DEL COSTO DIRECTO

En la Tabla 4-8 Costo de la Obra Civil, se presenta un cuadro de resumen de los

costos de la obra.

Respecto de los Costos Directos e Indirectos y analizando el Grafico 4-14 Costos Directos e
Indirectos, se tiene:

Los Costos Indirectos son el 20% de los Costos Totales

Los Costos Directos son el 80% de los Costos Totales

COSTO DE LA CONSTRUCCION /m2 $/m2 352

e La Estructura consume el 27% de Costos Directos, ver Tabla 4-8 Costo
de la Obra Civil.

* Las Instalaciones Especiales, (cableado estructurado, de seguridad, etc.)
consume el 5% del Costo Directo.

* Los Gerencia de Proyectos se consideran el 5% de los Costos Directos.

e La Direccion Técnica es del 5% del Costo Directo.

COSTODIRECTOS E
INDIRECTOS

COSTODIRECTO L COSTOINDIRECTO

20%

_—

80% i

Grafico 4-14 Costos Directos e Indirectos
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OBRA CIVIL 576 |
Mes Mes TOTAL
Rubro Inicio Termino MILES $
COSTO DIRECTO 461 100%
CD 100|TRABAJOS PRELIMINARES 3 3 5 1%
p{o)] REPLANTEO Y MOVIMIENTO DE TIERRAS 3 3 9 2%
3 B 12 27%
Nel)] CONTRAPISOS Y PISOS 3 5 18 4%
5 E 23 5%
[sele] ENLUCIDOS INTERIORES Y EXTERIORES 6 10 23 5%
700[INSTALACIONES SANTARAS | © 10 14 3%
20l8] INSTALACIONES DE AGUA POTABLE 5 10 9 2%
S00|INSTALACIONES ELECTRICAS | © 0 i5 %
ie[olo] INSTALACIONES ESPECIALES 5 10 23 5%
T100|RECUBRMIENTOS PISOS Y PAREDES | 7 T2 50 3%
iv{0o] PIEZAS SANITARIAS 11 12 14 3%
11 12 14 3%
hlvs] CARPINTERIA DE MADERA 8 12 60 13%
7 T2 28 &%
iS00 CERRAJERIA Y CERRADURAS 10 12 9 2%
L700[OBRAS EXIERORES | 10 T2 5 %
1800 e1Iz{eS] 10 12 5 1%
Mes Mes TOTAL
Rubro Inicio Termino MILES $
COSTO INDIRECTO 25% CD 115 100%
100|GERENCIA DE PROYECTOS 5% CD 3 12 23 20%
plol)] GASTOS GENERALES 7% CD 3 12 32 28%
300|ADMINISTRACION DEL PROYECTO | 8% CD 3 12 37 32%
Elvs] DIRECCION TECNICA 5% CD 3 12 23 20%

| Costo promedio $/m2 construccion=| 352 |miess

Tabla 4-8 Costo de la Obra Civil, al 15 de mayo del 2010

4.5.3 Cronograma de Obra Civil

El proyecto inmobiliario Edificio Ontax tiene previsto terminar con las ventas en
periodo similar a la de la terminacion de la obra, por lo tanto deben compatibilizarse

€s0s tiempos.

Del analisis de la
Tabla 4-9 Cronograma Valorado de los Gastos en la Obra Civil, se puede ver

que los objetivos abajo planteados para culminar con éxito el emprendimiento.

La Obra Civil, se empezara a construir en el MES 3, hasta en MES 12 por lo
tanto las ventas deben concluir en el mismo mes. La duracion de la Obra Civil es de

diez (10) meses y, por lo tanto la duracion de las ventas también es de diez (11). Luego
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de terminada la Obra Civil se dispone de dos (2) mese para la entrega de las unidades el

cierre del proyecto.

El edificio entregara las oficinas en el MES 14. La Obra Civil termina en el

MES 12.

COSTOSY FLUJO DE OBRA CIVIL

90 700
80 600
70 500
60 -
50 H —  — 11— = = - L 400
40 T—— — 1 o = 79 — 1 1 1 — 300
30 Mg 4 sp” 58 605858 .4,
200H Har4~" H H H H H H Fr
0 4 = | L1 L L L] L k100

0 0

e U U U U U U D U
K. N B D D D, K D, LS
@ 4 S 6 -~ [ed 9 7, 7y 7%’
OBRACIVIL FLUJO DE OBRA

Grafico 4-15 Gastos en Obra Civil.

El flujo de gastos en la construccion es de crecimiento constante puesto de no se
estd tomando en cuenta ningun tipo de ingreso, es u flujo solamente de gastos. El consto

total de la obra civil es de 576 mil dolares.

El mayor gasto necesario durante la ejecucion de la obra civil ocurre en el

MESS6, es decir en cuarto mes desde el inicio de las obras en el MES 3.

COSTO DE OBRA CIVIL $ 576,000

COSTO /m2 DE OBRA CIVIL $352

Los costos obtenidos son los promedios de construccion para este tipo de
producto. Es un edificio de pequena altura puesto que, solamente tiene seis (6) pisos
altos, por lo tanto los costos de obra de 352 USD/m2 son aceptables para este tipo de

producto.



OBRA CIVIL 576 MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 MES10 MES11 MES12
Mes Mes TOTAL
Rubro Inicio Termino MILES $
COSTO DIRECTO 461 100%
CD 100| TRABAJOS PRELIMINARES 3 3 5 1%
CD pAll) REPLANTEO Y MOVIMIENTO DE TIERRAS 3 3 9 2%
CD 300 3 8 124 21%
CD L)) CONTRAPISOS Y PISOS 3 5 18 4%
CD 500{MAMPOSTERIA 5 9 23 5%
CD [S4)s) ENLUCIDOS INTERIORES Y EXTERIORES 6 10 23 5%
CD 700 5 10 14 3%
CD [0l8) INSTALACIONES DE AGUA POTABLE 5 10 9 2%
CD___ 900 5 10 18 4%
CD JI0ls] INSTALACIONES ESPECIALES 5 10 23 5%
CD 1100 7 12 60 13%
CD i) PIEZAS SANITARIAS 11 12 14 3%
CD 1300 1 12 14 3%
CD JEI] CARPINTERIA DE MADERA 8 12 60 13%
CD 1500 7 12 28 6%
CD pI0l] CERRAJERIA Y CERRADURAS 10 12 9 2%
CO__II00[OBRASEXTERORES | 0 | 5 1%
[T OTROS 10 12 5 1%
Mes Mes TOTAL
Rubro Inicio Termino MILES $
COSTO INDIRECTO 25% CD 115 100%
100|GERENCIA DE PROYECTOS 5% CD 3 12 23 20%)|
pAll GASTOS GENERALES 7% CD 3 12 32 28%
300 8% CD 3 12 37 32%)
8] DIRECCION TECNICA 5% CD 3 12 23 20%|
Costo promedio $/m2 construccion= 352

Mes Mes TOTAL
Inicio Termino MILES $
[ FLUJODEOBRACIVIL 3 12 576 |
| FLUJO DE OBRA CIVIL ACUMULADO |

52
52

38
91

54
144

Tabla 4-9 Cronograma Valorado de los Gastos en la Obra Civil
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52
197

79
342

58
)

60
460

58
518

58
576
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4.5.4 Estrategia Comercial

Hay que tener una estrategia de comercial para que la promocidon de proyecto

ayude a que los objetivos de ventas se cumplan.

El Proyecto Ontax se promocionara por los siguientes medios:

Roétulo Correo
Prensa TV Radio Revistas Vallas Volantes Proyecto Pancartas Directo
ONTAX Sl Sl SI SI Sl

Tabla 4-10 Ontax, Medios de Promocion

Procesado TEVanegas

El Edificio Ontax no se promocionara por Television ni Vallas Publicitarias debido
a que es un proyecto pequeio de 8 unidades, por lo tanto se ubicara una pancarta en

el terreno del proyecto:

OFICINAS DESDE
50m?

CON FINANCIAMIENTO

EDIFICIO

ONITAX

VENTAS:091687297-087739027
Rio Coca E6-90

Grafico 4-16 Pancarta del Proyecto Edificio Ontax



EDIFICIO ONTAX

58

El PLAN DE VENTAS que se tiene previsto es comenzar a vender en el MES 2, un
mes antes del comienzo de la construccion y, el término de las ventas, culminara

paralelamente con la obra en el MES 12.

Se tienen 8 unidades inmobiliarias para vender, por lo tanto, la velocidad de ventas sera
del 9% mensual es decir, 65 m2 promedio mensuales. Se pagara comision por ventas el

3.5%.

Las ventas seran del MES 2 al MES 12 y la entrega del inmueble el MES 14. Se tiene

previsto que el plan de pagos sea lo que sigue:

1. 20% de Entrada

2. 20% distribuidos hasta el MES 12

3. El Ultimo Pago se lo hara en el MES 14 al escriturar.

4. Se estima que el tramite de escrituracion para poder recibir el Ultimo Pago se lo

inicia con tiempo, por lo tanto el cierre de ventas y entrega serd en el MES 14.

El precio promedio de venta por m2 sera de USD $ 1200, el cual es bueno para el flujo

y no distorsiona con el precio de la competencia.
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4.5.5 Cronograma del Negocio

Como parte del negocio inmobiliario es necesario, hay que tener una estrategia
de ventas para de esta manera se cumplan con los objetivos del negocio, generar el

mayor VAN posible.

Es un proyecto de nueve (7) oficinas y un (1) local comercial en la planta baja.
Se tiene previsto que la velocidad de ventas sea del 9% mensual, esto es equivalente a

65 m2 de venta promedio por mes.

El Edificio Ontax se empezard a construir en el MES 3 a partir de recibir los
estudios definitivos del proyecto y se tiene previsto que la escrituracion sea al segundo

mes de terminar la construccion, es decir el MES 14,
El Plan de Ventas se describe a continuacion:

¢ El Inicio de las ventas coincide con el inicio de la obra, el MES 2.

e La ultima venta debe coincidir con el fin de la obra de construccion,
MES 12.

* La duracion de las ventas es de 11 meses, hasta el MES 12 que dura la
construccion.

* El comprador del primer mes de ventas, MES 2 serd el que en mayor
numero de cuotas tendra para cubrir el porcentaje total de la cuota inicial.

e El ultimo comprador tendria que pagar directamente el 40%, es decir el

porcentaje total de pagos.
E1 Plan de Cobranzas se describe a continuacion:

e La cuota inicial para reserva de la oficina sera del 20% del costo de
venta.

* EIl 20% restante se lo cobrara con cuotas hasta el final de la obra.

* El Inicio de las cobranzas comienza en el MES 2.

* La entrega del inmueble debe coincidir con el fin de la obra de
construccion mas, los dos meses para la escrituracion.

¢ La duracion de las cobranzas es de 11 meses.
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* Con la escrituracion se cobra el 60% del precio de venta de la oficina.

Las ventas son los Unicos ingresos al analizar el proyecto puro. Los ingresos

totales seran de $869 mil USD.

En la Tabla 4-8 Cronograma de ingresos por ventas, se observa lo particular de
los proyectos inmobiliarios de ventas de edificios; el 60% del precio se recupera al final
de las ventas y cobranzas. Por lo tanto la inversion inicial en edificios en mucho mayor

que en conjuntos habitacionales de casas.

FLUJOS DE VENTAS

600 1,000
ENTREGA 900
500 PROYECTO & L 500
(869)
400 [ 700
/ : 600
300 —+ 500
INICIO DE / 521.400
200 VENTAS N
/ 5
100 T 200
+ 100
38 46 78
0 19 21 23 26 29 33 0 0
3o ™ ) © A R ) Q N Q4 $) N
S5 O L S Y - S I > M - N N N N N
\go \go \go &o &o &o @o &o @o @@% @@% @@% @@% @@%

FLUJOVENTAS —FLUJOACUMULADO

Gréfico 4-17 Flujo de ingresos sin apalancamiento

4.5.6 Justificacion de la Tasa de Descuento
Se aplica el Método, Capital Asset Pricing Model —CAPM (“Teoria de la
Formacion de precios para activos financieros”), el mismo que ayuda a determinar una

tasa de descuento referencial de inversion en funcioén de varios parametros.

La tasa de descuento (r), se calcula aplicando la siguiente ecuacion.
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r=ro+ (rc—ro) x g (ECUACION 1)

donde:

B = Coeficiente de riesgo de la industria de la construccion
r = Tasa de descuento buscada para un proyecto

ro = Tasa de interés libre de riesgo

rc = Rendimiento de la industria de la construccion

El valor de (rc) y (B) son factores en funcion de informacion estadistica del
comportamiento de los actores referenciales de la industria de la construccion. En el
pais no se tiene tal informacién por lo tanto, se debe corregir la tasa calculada (r) para
los Estados Unidos afectandola con el Riesgo Pais (rp) del Ecuador, puesto que (rp) es
justamente la tasa de riesgo que tiene un inversionista extranjero al invertir en el

Ecuador.

r=ro+ (rc—ro)xp +rp (ECUACION 2)
donde,
rp = Riesgo Pais del Ecuador.
Por lo tanto, se tiene que obtener las variables de la ecuacion.
Tasa libre de riesgo (ro):

Es la tasa a la se puede invertir en Bonos del Tesoro de los Estados Unidos a

diez afios.
ro= 3.24% a mayo del 2010.
Rendimiento de la industria de la construccién (rc):

Es el minimo rendimiento que esperaria un inversionista inmobiliario al invertir

en la Industria de la Construccion en Estados Unidos es:

rc = 10.33% a mayo del 2010.
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Coeficiente de riesgo de la industria de la construccion (3):

“Indicador de riesgo que refleja la sensibilidad de una accién a las fluctuaciones
del mercado. Con una beta superior a uno, la accion tenderd a magnificar (al alza o a la
baja) el movimiento del mercado y se suele hablar entonces de "valor agresivo". Con

una beta inferior a uno, la accidn tendera a recoger solo parcialmente los movimientos

" o

del mercado y se habla entonces de "valor defensivo".
B=0,98% enero 2010.(Betas)

Riesgo Pais del Ecuador.
El Banco Central del Ecuador proporciona tal informacién.(BCE)
p=9,74% mayo 2010

Remplazando los valores en la ECUACION 2, se obtiene el siguiente valor de
(1).

r =19.90% , SE USA r = 20%.




[PLAN DE VENTAS

TIPO DE PRODUCTO E EDIFICIO
DURACION DE VENTAS 11 MESES

MES DE INICIO DE VENTAS 2 MES

MES DE ULTIMA VENTA 12 MES

VELOCIDAD DE VENTAS 9% VENTA MENSUAL

GASTOS POR VENTAS

VENTAS

[PLAN DE COBRANZAS |

DURACION DE COBRANZAS 12 |MESES NUMERO MAXIMO DE CUOTAS 11

MES DE INICIO DE COBRANZAS 2 |mES PORCENTAJE TOTAL DE PAGOS 40% _|PRECIO

MES DE ULTIMA COBRANZA 13 |MES 1 CUOTA DE ENTRADA 20% _|PRECIO
10 CUOTAS MENSUALES 2.00% |PRECIO
|ESCR|TURACION

DEMORA DE ENTREGA DEL BIEN DESPUES DE ULTIMA CUOTA
PORCENTAJE DE PAGO A LA ESCRITURACION

EN MILES DE DOLARES

VENTAS

869 CUOTA | % PAGO MES MES 0 MES 1
79 10 2.00% MES 2 2
79 9 2.22% MES 3 2
79 8 2.50% MES 4 2
79 7 2.86% MES 5 2
79 6 3.33% MES 6 3
79 5 4.00% MES 7 3
79 4 5.00% MES 8 4
79 3 6.67% MES 9 5
79 2 10.00% | MES 10 8
79 1 20.00% | MES 11 16
79 0 40.00% | MES 12
869 FLUJO DE VENTAS

FLUJO ACUMULADO VENTAS

Tabla 4-11 Cronograma de ingresos por ventas
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Es en el andlisis del Flujo Puro, Tabla 4-14 , que se puede concluir si el negocio

va ser bueno o malo.

VALOR ACTUALIZADO NETO $42,000

El VAN es positivo, por lo tanto hay rentabilidad y posibilidades de factibilidad

del negocio. El VAN se lo obtiene a partir de el flujo de ventas, Grafico 4-17 Flujo de

ingresos sin apalancamiento y, el flujo de egresos, Grafico 4-18 Flujo de egresos sin

apalancamiento.

En el flujo de egresos se incluye lo que sigue:

800
700
600
500
400
300
200
100

1.
2
3.
4

. Comercializacion y Ventas

Terreno
Obra Civil

Costos de Planificacion

COSTOS SIN APUNTALAMIENTO
COSTO /7N

129 140
128 (752)
)d 120

/ 100
4N 62 »

61 61 61
85 57 587 | 60

— — 40

— — 20

Q N ) %) N © A ® ) Q
S S 2 S el 2 el 9 S S N
FVEFFIF I PV YL

% N

CEGRESOPURO =——EGRESOACUMULADO

Grifico 4-18 Flujo de egresos sin apalancamiento
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INGRESOS Y EGRESOS
1,000 INGRESOS
(869)
800
COSTOS

co0 (752)

400

200 UTILIDAD @

L (117)

Q N

%) Z 2
(200)&" ANERNERN Y

(400) MAXIMA
INVERSION(422)

(600)
——~INGRESOS =——COSTOS =#=FLUJOPURO

Grafico 4-19 Ingresos, Costos y Flujo
Como se esta analizando el flujo puro no hay ninglin ingreso ni egreso
por financiamiento. Lo fundamental en este analisis es definir si el negocio

puede ser rentable.

FLUJO PURO
600 200
UTILIDAD _ /1)
500 117) \\ /l- 100
400 1=
INICIO DE ‘
300 VENTAS e I |
200 =~ INVERSTON(422) i
(4&&)
T~ [}
N\ [ LI} oo
(400)
(500)

CFEOPURO =—FEOACUMULADO

Grifico 4-20 FEO vs Flujo de Caja (PURO)
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La inversion que necesita el proyecto es de $422,000.

Se analiza tres (3) sensibilidades para el negocio:

SENSIBILIDAD A AUMENTO DE
DURACION DE VENTAS

40

30

20

10

-10
-20
-30
-40

y = -8.434x + 40.72

=—$VAN PURO ——Lineal (VAN PURO)

Grafico 4-21 Sensibilidad a la Velocidad de Ventas

Se concluye que el negocio podria retrasar sus ventas hasta en 5 meses que sigue

siendo un buen negocio, por cada mes el VAN se reduce en 8434 USD.

e R
SENSIBILIDAD A DEMORA DE
ENTREGAY CIERRE
40
30
20
10
0
9
10 y = -5.938x + 40.99
-20
L —~$VANPURO ——Lineal (VAN PURO) )

Grafico 4-22 Sensibilidad a la Demora del Ultimo Pago
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Se corre mucho riesgo si no se tiene el proceso de escrituracion definido pues,

como se observa en doce meses se reduce a la mitad el VAN (79), bajando desde 168

mil dolares americanos.

-

SENSIBILIDAD A VARIACION
PORCENTUAL DE LOS COSTOS

=-5.126x + 41.83

=0—$VANPURO ——Lineal (VAN PURO)

Grafico 4-23 Sensibilidad a la variacion de los costos de obra

Los costos de la obra podrian incrementarse hasta en un 8% que seguiria siendo

un buen negocio.

f SENSIBILIDAD A VARIACION
PORCENTUAL DEL PRECIO
40
30
20
10
0
-10 9
-20 y=-7.000x + 41.8
-30
L ——$VANPURO —Lineal ($VAN PURO)

Grafico 4-24 Sensibilidad al Aumento del Precio
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Los precios podrian reducirse hasta en un 6% para que contintie siendo un

negocio rentable.

Es poco probable que tan solo una variable actué, sin injerencia de otra variable
diferente. Para analizar el comportamiento del VAN en un escenario de analizan dos
variables simultaneas. Asi, tenemos el escenario de variacion de la duracion de ventas

con la variacion del costo de obra.

DURACION DE VENTAS
42 1 2 3 4 5 6 7 8 9

1 28 19 10 2 7| as| 24 32| w0

2 23 14 4 a2 20| 29| 37| 45

3 17 9 0 o a7l 26| 34| 42| 0

g 4 12 3 5 -14 22 31 -39 -47 -55
8 5 7 2| 0| 9| 27| 38| 44| 2] 60
o 6 2 7| ae| 24| 33| 41| 49| 57| 65
g 7 3| 12| 21| 29| 38| 48| 54| 63 71
3 8 8| 7| 26| 34| 43| 51| 59| e8] 76

Tabla 4-12 Escenario Duracion de Ventas-Aumento de la Obra

Se lee como una matriz, asi sabemos que si el costo de la obra se incrementa en
un 5%, la duracidn de ventas podria alargarse maximo 1 meses adicional, caso contrario
en negocio empezaria a perder rentabilidad. El objetivo de las sensibilidades es estudiar

la importancia de tener que cumplir con las suposiciones previas.

DURACION DE VENTAS
42 1 2 3 4 5 6 7 8 9

-1 26 17 9 0 -8 -17 -25 -33 -41

-2 19 10 2 7 -15 -23 -31 -39 -47

- -3 12 4 -5 -13 22 -30 -38 -46 53
El -4 5 -3 -12 20 -28 -36 -44 52 -60
E -5 -2 -10 -18 -27 -35 -43 -50 -58 -66
8 -6 -9 -17 -25 -33 -41 -49 -57 -65 72
S| -7 -16 -24 -32 -40 -48 -56 -63 71 -78
x| -8 22| 31| 39| 47| w4 e2| 70| 77| s

Tabla 4-13 Escenario Duracion de Ventas-Precio de Venta.
En este escenario de aumento-reduccion de precios y la duracion de las ventas,
se tiene que si se reduce el precio de venta en un 3%, se acepta un aumento de duracion
de ventas hasta maximo 2 meses. Es importante analizar como afectan las variables al

negocio inmobiliario.



|EN MILES DE DOLARES |

[INGRESOS [MLES$] % | [MEso MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES11 MES 12 MES 13 MES 14
[TOTAL NGRESOS [ 860 [ 1o0% | [ - [ - (e[ e aa [ as[ae[eo T as e ae e - el
[cosTos | [MEso] wes1 [ mMes2 [ MEs3 [ mes4 [ mess | vese | MEs7 [ MEss | mMes o [ meEs 10] MEs 11 ] MEs 12] MES 13 ] MES 14]
TERRENO 120 14%
OBRA CIVIL 576 66%
PLANIFICACION 26 3%
COMERCIALIZACION Y VENTAS 30 4%
[TOTAL CosTos [ 752 [ s7o | el ol [ es] s e[ e[ w0l e[ el el e e - [ - |

[ 117 [ 13% | [ o o <] e e e[ e @l e e ea o w[ - [ s

[FLUJO DE EFECTVO ACUMULADO |

|INVERSION MAXIMA REQUERIDA || 422 | 49% |
MILES $ %
luniuioap 117 |

|MARGEN (UTILIDAD/VENTAS)

|
|

RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS) 16%
RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION) 28%
|COSTO ($/m2 UTILES OFICINA) | | 825 |
|COSTO ($/PARQUEADERO) | | 8144 |

TASA DE DESCUENTO “01% ANUAL
TASA DE DESCUENTO EEEV I MENSUAL

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 36%)] % ANUAL

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 3%]|% MENSUAL

VALOR ACTUAL NETO (VAN) YA MILES $

Tabla 4-14 Flujo Puro
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4.5.8 Analisis del Flujo Financiado

El flujo financiado es el paso a seguir una vez que se acepta el proyecto como

negocio bueno, por lo tanto hay que conseguir financiamiento.
El financiamiento puede ser con inversion propia y préstamo bancario.

Esto es debido a que la tasa de descuento del proyecto es superior a la tasa de

interés bancaria, la misma que se encuentra al 10.25% anual.

En resumen, tenemos el flujo de ventas (ingresos) que incluye:

* Ingresos por ventas
* Inversion Propia
e Préstamo Bancario

En el flujo de egresos se incluye lo que sigue:

* Terreno

e Obra Civil

* Costos de Planificacion

* Comercializacion y Ventas

* Constitucion del Crédito

* Pago de intereses

* Pago del capital del préstamo

El VAN = 42 mil, es positivo, por lo tanto, luego del analisis de

sensibilidad se podra concluir si el negocio es factible.

FLUJO APALANCADO

500 150
200 UTILIDAD > 100
(111) 50

300 INICIO DE I T
200 VEI\LTAS MAXIMA I ©0
INVERSIO‘\\N(324) I (100)
100 | =— 1 aso
(200)
(250)

(100)*“4
(300)
(200) (350)
FEOAPALANCADO =—FEOACUMULADO

Grifico 4-25 FEO vs Flujo de Caja (FINANCIADO)
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La inversion planteada es una buena opcion puesto que se cubre todos los meses

en los que se requiere dinero de inversion, que no sean las ventas.

Se analiza dos (1) sensibilidad para el negocio:

4 N
SENSIBILIDAD A AUMENTO DE
DURACION DE VENTAS
40
30
20
10
0
1 2 3 4 5 9
-10
-20
y= -7.624x + 43.77
-30
=+=$VAN FINANCIADO ~—Lineal (VAN FINANCIADO)

Grafico 4-26 Sensibilidad a la Velocidad de Ventas- Financiado.

Se concluye que el negocio podria retrasar sus ventas hasta en 13 meses que

sigue siendo un buen negocio, en el proyecto puro podria ser hasta 16 meses.

DURACION DE VENTAS
451 1 2 3 4 S 6 7 8 9

1 32 24 16 8 0 -7 -15 -22 -29

2 26 18 11 3 -5 -12 -20 -27 -34

3 21 13 6 -2 -10 -17 -25 -32 -39

g 4 16 8 0 -7 -15 -22 -30 -37 -44
S 5 11 3 -5 -12 -20 -28 -35 -42 -49
a 6 6 -2 -10 -17 -25 -33 -40 -47 -55
g 7 1 -7 -15 -22 -30 -38 -45 -52 -60
3 8 -4 -12 -20 -28 -35 -43 -50 -57 -65

Tabla 4-15 Escenario Financiado: Duracion de Ventas-Aumento de la Obra

Si el costo de la obra se incrementa en un 5%, la duracioén de ventas podria
alargarse maximo 2 meses, en el proyecto puro disponiamos de 1 meses. Esto se debe a

que el VAN aumento de 42 mil a 45 mil.



| FLUJO FINANCIADO

|EN MILES DE DOLARES

| MES 0 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

[INGRESOS [miess] % ]
[toTAL INGRESOS PUROS [ 869 [ 100% | | | | | [ | | [ | [ | | [ [ | |
[PRESTAMO BANCARIO MAX. 30% CD [ 103 | 1206 | | | [ | | | | | | [ | | | | | |
MES DE PRESTAMO MES 8
[foTAL INGRESOS FINANCIADOS [ o2 ] [ -] -] 16 | 17 19 | 21 23 26] 132 33| 38| 46 | 78| -] 521 |
[cosTos | [ MEso | mEs1i [ MEs2 | MES3 | MEs4 | MEs5 | MEse | MES 7 | MEs8 | MES 9 | MES 10| MES 11| MES 12 [ MES 13| MES 14 |
[toTAL cosTos Puros [ 752 87% | | I [ [ [ [ I [ [ [ [ I [ [ [ |
CONSTITUCION DEL CREDITO 3% 3
PAGO DE INTERESES 3
PAGO DEL CAPITAL DEL PRESTAMO 103
[ToTAL cosTos APaLAaNCADOS [ 861 [ 99w | [ 129] 9] 11 | 55 | ] 57 55 | 70 85 | 62 63 61| 61| o] 103 |
[FLuso bE EFECTIVO [ 111 | 13w | [ @29 ) 4] ) 22)] @5)] (32)] (@a)] 47] 29)] @5)] 15)] 17 | 0] 219
[FLu3O DE EFECTIVO ACUMULADO | [ @29 @3] @33  aro] @3] 28] (260 o3|  (@s6)] @85  (309)] @24  (308)]  (308)[ 111 |
|INVERSION MAXIMA REQUERIDA | 324 | 37% |
[ ANALISIS ESTATICO | | FLUJO FINANCIADO |

MILESS %
[uTiLiDAD [111 [13%] [TASA DE DESCUENTO [ 20w avuac
MARGEN (UTILIDAD/VENTAS) 13% TASA DE DESCUENTO 1.53%| MENSUAL
RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION) 34% TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 40| % ANUAL
|RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS) |TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 3%|MENSUAL
[cosTo im2 oFicinay | 831 | VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) VERMILES $
|COSTO ($/PARQUEADERO) | 8206 |

Tabla 4-16 Flujo Financiado
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5 ESTRATEGIA LEGAL

5.1 Aspectos Legales relacionados con la Compaiia

Promotora

El Ing. Telmo Vanegas ha presentado las sugerencias a la Compaiia Promotora,
la cual debe estar legalmente constituida y no tener impedimento alguno para contratar
y ejecutar el proyecto, por lo tanto debe preocuparse de la Estrategia Legal para que
durante las fases de iniciacion hasta el cierre del proyecto no exista ningin problema
legal que pueda poner en riesgo el emprendimiento. La Compaiia tiene fondos propios

para cubrir la méxima inversioén estimada para el proyecto.

5.2 Aspectos Legales relacionados con el Proyecto

Antes de iniciar los estudios arquitectonicos y los técnicos, se deben tomar en
cuenta algunos aspectos legales importantes, enmarcados en las Fases de Preventa, de

Construccion y de Entrega.

5.2.1 Fases de Preventa

5.2.1.1 Compra del Terreno

Antes de adquirir el terreno, ya definido apto para el proyecto inmobiliario se

debe solicitar informacion.

Se indican algunas prioritarias, sin necesidad de limitar la prioridad de las

indicadas en la Tabla 5-1 Datos del Terreno.

* Pago del impuesto predial actualizado y certificado de gravdmenes.

* Escritura publica de propiedad, se verifica si existe uno o varios

propietarios, asi como los linderos.

* El Registro en el Catastro municipal.

* Legalizar la compra con las escrituras, legalmente inscritas en el Registro
de Propiedad, asi como en el Catastro Municipal, para que el nuevo IRM

se actualice a nombre de la Compaifiia.
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TIPOD E DATO DATOS RESPONSABLE ESTADO
DOCUMENTACION ESCRITURAS GERENTE DE PROYECTOS
HIPOTECAS GERENTE DE PROYECTOS
IMPUESTOS GERENTE DE PROYECTOS
REGISTROS ARQUITECTO
AFECTACIONES ARQUITECTO
CONSULTAS AL ZONIFICACION ARQUITECTO
MUNICIPIO COS PLANTA BAJA, COSTOTAL ARQUITECTO
RETIROS ARQUITECTO
POSIBLES AFECTACIONES ARQUITECTO

LEVANTAMIENTO
TOPOGRAFICO

DIMENSIONES DEL TERRENO

CURVAS DE NIVEL

CONSTRUCCIONES EXISTENTES

EDIFICACIONES CERCANAS QUE HAGAN SOMBRA
VEJETACION

DIRECTOR DE COSTRUCCIONES
DIRECTOR DE COSTRUCCIONES
ARQUITECTO
ARQUITECTO
DIRECTOR DE COSTRUCCIONES

SUELO DEL TERRENO

TIPO DE SUELO

NIVEL FREATICO

ESTIMAR LA CAPACIDAD DE CARGA DEL SUELO
CONSIDERACIONES DELTIPO DE CIMENTACION

DIRECTOR DE COSTRUCCIONES
DIRECTOR DE COSTRUCCIONES
DIRECTOR DE COSTRUCCIONES
DIRECTOR DE COSTRUCCIONES

EXISTENCIA DE RED DE AGUA POTABLE GERENTE DE PROYECTOS
SERVICIOS RED DE AGUAS SERVIDAS GERENTE DE PROYECTOS
PUBLICOS RED DE ENERGIA ELECTRICA GERENTE DE PROYECTOS
RED DE ILUMINACION PUBLICA GERENTE DE PROYECTOS
TRED TELEFONICA GERENTE DE PROYECTOS
RED DE TV POR CABLE GERENTE DE PROYECTOS
LOCALIZACION DE POSTES GERENTE DE PROYECTOS
DATOS PARTICULARES |EXISTENCIA DE CONSTRUCCIONES VECINAS GERENTE DE PROVECTOS
VIENTOS PREDOMINANTES GERENTE DE PROYECTOS
LIMITACIONES LEGALES ARQUITECTO
ACCESOS VARIOS Y TRAFICO GERENTE DE PROYECTOS
NO INICIADO | [EN PROCESO [ | FINALIZADO

Tabla 5-1 Datos del Terreno

5.2.1.2 Planificacién

Para iniciar la planificacion se debe verificar la vialidad del proyecto en el

terreno, para esto es necesario el Informe de Regulacion Metropolitano, otorgada por la

Direccion de Planificacion Territorial del Municipio del Distrito Metropolitano de

Quito. Ver Tabla 5-1 Datos del Terreno.

Se verifica:

* Tipo de uso principal del suelo, en nuestro caso es multiple es decir,

residencial (fundamentalmente multifamiliar), corporativa y comercial.

* Los coeficientes de uso del suelo, tanto de planta baja como total, para

estimar el drea maxima que es posible construir.
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* Retiros, ya que los mismos muchas veces son incompatibles con el COS
Planta Baja y el COS Total, por lo que para la viabilidad es necesario
muchas veces realizar convenios de adosamiento. Con esta informacion

se confirma el 4&rea maxima que es posible construir.

Es importante que el proyecto cumpla con las ordenanzas municipales. La

planificacion termina con el registro de los planos.

5.2.2 Fase de Construccion

5.2.2.1 Permiso de Construccion

Una vez terminada la planificacion con el respectivo Registro de Planos y los
Estudios Técnicos, se debe obtener el Permiso de Construccion, con la siguiente

documentacion:

* Planos Arquitectonicos

e Planos estructurales.

e Planos de instalaciones eléctricas.

e Planos de instalaciones hidro-sanitarios.
* Planos de instalaciones contra incendios.
* Registro de planos arquitectonicos

TIPO DE DATO DATOS RESPONSABLE ESTADO
DOCUMENTACION  [ARQUITECTONICOS ARQUITECTO
ESTRUCTURAL INGENIERO ESTRUCTURAL e
INSTALACIONES ELECTRICAS INGENIERO ELECTRICO
INSTALACIONES HIDRO SANITARIAS INGENIERO SANITARIO
BOMBEROS INGENIERO SANITARIO
PERMISO DE COSTRUCCION GERENTE DE PROYECTOS |

[NO INICIADO | [EN PROCESO | | [FINALIZADO | |

Tabla 5-2 Permiso de Construccion

Se puede iniciar la construccion de la Obra Civil, luego de que se liberen las

restricciones pendientes.

5.2.2.2 Construccion de la Obra Civil

Durante el proceso de la construccion los aspectos laborales son ineludibles, por

lo tanto se debe firmar Contratos de Trabajo debidamente legalizados para cumplir con
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los requerimientos de aseguramiento en el IESS. Tales Contratos, deben ser del tipo que

legalmente se permita en la actividad de la construccion.

Asi mismo, se debe obligar a los subcontratistas que tengan a sus trabajadores

asegurados en el IESS, para evitar conflictos laborales.

5.2.2.3 Declaratoria de la propiedad horizontal

Una vez que se tiene totalmente definidas las unidades de oficinas con sus
respectivos linderos y aéreas, es necesario presentar cual es el porcentaje (alicuota) de
cada propiedad. Si no se encuentra aprobada la propiedad horizontal, no se puede

entregar la propiedad.

5.2.2.4 Ventas

El procedimiento legal utilizado es la firma de una Promesa de Compra Venta,
antes de la misma se debe calificar financieramente al comprador. En la promesa de
compra venta, se incluyen penalizaciones entre las partes en caso de incumplir la

Promesa.

5.2.3 Fase de Entrega y Operacion

Se realiza la escrituracion de la propiedad a nombre del comprador, esta es la
ultima fase en que hay que tomar en cuenta algunos aspectos:
* El comprador debe estar calificado para el crédito hipotecario de
requerirlo.

* El proceso de calificacion del crédito debe iniciarselo con la debida
anticipacion, ya que un retraso en la recuperacion del ultimo pago
aumenta la sensibilidad financiera del proyecto inmobiliario.

5.2.4 Conclusiones

El proyecto tiene pendientes legales que cumplir, por lo tanto se debe coordinar
para establecer tiempos requeridos para terminar los tramites y asi iniciar la obra de

construccion.
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6 LA GERENCIA DEL PROYECTO

La Gerencia de Proyectos realizada por el Ing. Telmo Vanegas, permite aplicar
de manera adecuada todas las técnicas de control del proyecto, para que la entrega del

mismo se cumpla segun lo previsto.

ESTUDIO DE
> MERCADO >
ESTATEGIA DEFINICION DEL
COMPETITIVA PRODUCTO
EVALUACION ESTUDIO DE
POST-VENTA FACTIBILIDAD
ASISTENCIA PROCESOS DEL ADQUISICION
TECNICA DEL TERRENO
PRODUCTO
/R INMOBILIARIO l
ENTREGA DEL
PROYECTO PROYECTO
DOCUMENTACIO
CONSTRUCCION N PARA EL
DESARROLLO
AN V4
FIRMA DEL PROMICION Y
CONTRATO < VENTAS

Grafico 6-1 Procesos del Producto Inmobiliario

El objetivo principal es ingresar al negocio inmobiliario, y para eso es necesario
conocer los procesos por los que pasa el ciclo del producto. En el Grafico 6.1, estos

procesos son definidos y secuenciados.



EDIFICIO ONTAX

78

6.1 Acta de Constitucion del Proyecto

6.1.1 Resumen ejecutivo del proyecto

El Edificio Ontax es un edificio de oficinas, ubicado en el centro norte de Quito,

Rio Coca e Isla Fernandina, el cual es un edificio de 6 pisos altos y dos subsuelos.

Se venderan en total 7 oficinas en las plantas altas y un local comercial en la

planta baja.

El precio promedio de venta de las oficinas sera de 1200 USD$/m2, la duracion
del proyecto inmobiliario es de 14 meses a partir del inicio de los estudios

arquitectonicos y técnicos. La tasa de descuento del negocio es del 20% anual.

6.1.2 Vision General

La necesidad de oficinas en la zona corporativa de Quito es alta, por lo tanto se
ha decidido de parte del Gerente de Proyectos, Ing. Telmo Vanegas, entrar al negocio de

la construccion inmobiliaria.

6.1.3 Objetivos del proyecto

Aprovechando la ubicacion del proyecto en la zona centro norte de Quito, se

oferta oficinas para PYMES vy para profesionales independientes.

El precio de venta no se encuentra fuera del mercado, por lo tanto la absorcion

del proyecto debe ser de al menos una unidad mes.
El Margen Utilidad/Ventas debe ser del 26%

Se debe terminar de construir en como minimo 12 meses, si se cumple con la

estimacion de velocidad de ventas.

6.1.4 Alcance del Proyecto

* Lograr captar la demanda de oficinas en el sector y satisfacer las
caracteristicas requeridas.

* El proceso de promocion y ventas totales se debe cumplir en 12 meses.
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* Lavelocidad de ventas promedio deberia ser de 1 unidad/mes.
* Gestionar el cronograma y el presupuesto de construccion para 10 meses.
* Gestionar el plan de ventas para 10 meses.

* Entregar las unidades de oficinas a sus propietarios finales.

6.1.5 Entregables producidos

* Lograr captar la demanda de oficinas en el sector y satisfacer las
caracteristicas requeridas.

* El proceso de planificacion, promocion y ventas totales se debe cumplir en
12 meses.

* Lavelocidad de ventas promedio deberia ser de 1 unidad/mes.

* Alcanzar la utilidad esperada por el patrocinador.

* Declaratoria de la propiedad horizontal de las unidades en venta.

* Entrega de escrituras a los compradores de las unidades.

* Permiso de habitabilidad del proyecto terminado.

* Cierre del proyecto inmobiliario.

6.1.6 Hitos y Entregables

HITO MES

Compra del Terreno 0
Inicio de la Planificacion 0
Inicio de las Ventas 2
Terminacion de la Planificacion 2
Inicio del la Construccién 3
Terminacion de las Ventas "
Terminacion de la 12
Construccion

Cierre de Ventas 12
Entrega del Proyecto 12

Tabla 6-1 Hitos y Entregables
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FASES DEL PROYECTO MESO MES1 MES2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

DESCRIPCION

COMPRA DEL TERRENO

INICIO DE LA PLANIFICACION

INICIO DE LAS VENTAS

PLANIFICACION

INICIO DE LA CONSTRUCCION

CIERRE DE VENTAS
ENTREGA DEL PROYECTO El

DE OBRA

Grafico 6-2 Cronograma de Hitos del Proyecto
6.1.7 Supuestos del Proyecto

Los supuestos son necesarios para respaldar los alcances esperados. Si alguna de
estas suposiciones no se logra cumplir, los hitos y entregables del proyecto deberan ser

revisadas y actualizadas.

* Las caracteristicas de la demanda no se modificaran durante la ejecucion del
proyecto.

* Los escenarios del proyecto se mantienen dentro de lo previsto en el anélisis
de sensibilidad.

* El sector inmobiliario se mantiene en crecimiento.

* No debe existir ninguna crisis financiera que paralice el otorgamiento de

créditos al sector.

6.1.8 Riesgos del proyecto

Riesgo Nivel (A/M/B) Plan de contingencia

Plan de Ventas no se cumple A -Colaborar en los tramites bancarios con el cliente.
-Mejorar la promocién de ventas.
Costos de Construccién aumenta M -Trabajar horas adicionales.
-Mayor control en el cronograma y costos.
Recesion Mundial B -Reducir la velocidad de ventas.
-Reprogramar el cronograma de entrega del
proyecto.
-Renegociar con el cliente en tiempo de entrega

Tabla 6-2 Riesgos del Proyecto
Fuente TENSTEP, reprocesado TEVanegas
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“Los riesgos del proyecto son caracteristicas, circunstancias o situaciones del
ambiente del proyecto que, cuando se ocurren, pueden tener un impacto adverso en el
proyecto o la calidad de sus entregables. Los riesgos conocidos para este proyecto se
listan a continuacion. Sera preparado un plan de acciones para minimizar o eliminar el

impacto que puede generar cada riesgo en el proyecto”. (Tenstep)

Los riesgos podrian tener ocurrencia en el futuro y el plan de acciones se

encuentra planteado.

6.1.9 Organizacion del proyecto

Una estructura organizacional apropiada es esencial para alcanzar el éxito. La
Tabla 6-3 Organizacion del Proyecto, muestra la organizacién propuesta para el

proyecto: (Tenstep)

Patrocinador
Ejecitivo

Promotor

Director del
Proyecto

Direccion de

Director de
Construccion

Director de
Proyectos

Arquitectura

Director

Financiero Ventasy

Marketing

Coordinador de
Director de
Construccion

Ingenierias

Cronogramas

Grafico 6-3 Estructura Organizacional del Proyecto

Fuente: Urquiola Constructora, procesado por TEVanegas
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Rol

Responsable

Patrocinador Ejecutivo

Promotor

Director del Proyecto

Miembros del equipo de trabajo

Dra. Susana Alban

Ing. Telmo Vanegas

Ing. Jaime Aguilar
Direccion Financiera
Direccion de Proyectos
Direccion de Construccion

Direccion de Ventas y Marketing

Tabla 6-3 Organizacion del Proyecto

6.1.10 Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)

Edificio

ONTAX

Pre
Factibilidad

Planificaciéon

Ejecucion Cierre

Terreno

Arquitectura

Entrega de
Oficinasy
Local

Construccion

Estudio de

Estudios

Declaratoria
de propiedad

Mercado Técnicos .
horizontal
Cronogramas Brormbeion
Factibilidad y 4
Ventas
presupuestos

Grafico 6-4 Estructura de desglose de trabajo (EDT)

6.2 Conclusiones

Permiso de
Construccion

Con una buena Direccion de Proyectos, aplicando los procesos recomendados

por el PMI, puede reducirse la sensibilidad a las variables estudiadas, puesto que los

costos se reducen por la gestion de cambios, de tiempo, de costos, de recursos humanos,

de comunicaciones, de calidad, de riesgos y de adquiciciones.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

* Del andlisis macroecondémico se concluye que la construccion esta en
permanente crecimiento, excepto por ciertos periodos en los cuales se ve
afectada. Los motivos son varios asi, cambios de gobierno o crisis mundial.
También el ciclo del producto hace que se sature de oferta y por lo tanto se

detiene el ritmo para reabastecerse de productos inmobiliarios.

* La busqueda de oportunidades de negocio en permanente, por lo tanto la

ubicacion del terreno favorece el desarrollo del proyecto corporativo.

* De acuerdo con el analisis del entorno, de demanda y de oferta realizados por

GRIDCON determina que la vocacion del terreno es corporativa-comercial.

* El desarrollo de proyectos inmobiliarios en el sector es importante, y esta entre

los de mayor volumen de Quito.

* El perfil del cliente es el profesional independiente que requiere oficinas de

50m2 y las PYMES que requieren oficinas de sobre los 100m2.

* El norte de la ciudad cuenta con las mayores preferencias de la demanda de los
NSE alto y medio alto.

* El proyecto tiene 7 oficinas y un local comercial en planta baja, con el precio de
venta de 1200 $/m2 de oficina, aceptado en la zona, por lo tanto no se debe
tener problemas de absorcidn, puesto que se ha programado una velocidad de

ventas del 9% ( 65 m2 promedio mes), que es factible lograr.

* El area util a la venta es de 724 m2 en locales y 219 m2 en parqueaderos,

mientras que el drea de construccion es de 1638 m2

* El costo total por metro cuadrado util incluyendo todos los egresos es de 825

USD$/m?2 para el proyecto puro.

* Las ventas inician un mes antes del inicio de la obra civil, en el MES2 y
terminan en el MES11, un mes antes de la finalizacion de la obra civil.

VENTA TOTAL, MILES $ 869
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* El Valor Actual Neto (VAN), permite calcular el valor presente de un nimero
de flujos de caja futuros, descontados mediante una tasa de descuento. La tasa
determinada para este cdlculo se la obtuvo mediante el Método CAPM vy,

aplicando el valor del 20%.

* Para el Flujo Puro, sin apalancamiento, los valores obtenidos se presentan:

INGRESO TOTAL, MILES $ 869
EGRESO TOTAL, MILES $ 752
|INVERSION MAXMA REQUERIDA | | 422 | 499, |
SIN APALCAMIENTO MILES $ %
|UTILIDAD | 117 |

| RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS)

|MARGEN (UTILIDAD/VENTAS) | 13%

|RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION)

|INVERSION MAXIMA REQUERIDA | | 324 | 37% |

| ANALISIS ESTATICO |

APALANCADO MILES $ %

[ 111

|UTILIDAD

|MARGEN (UTILIDAD/VENTAS)

Yo

|RENTABILIDAD (UTIL./INVERSION) | %

13%

W (|-
Hjlw
o

|RENTABILIDAD (UTIL./COSTOS)

* Para el Flujo Financiado, apalancado, los valores obtenidos se presentan:

INGRESO TOTAL, MILES $ 972
EGRESO TOTAL, MILES $ 861

TASA DE DESCUENTO “01% ANUAL
TASA DE DESCUENTO (EEVAMENSUAL
|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 36%]| % ANUAL
|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 3%][% MENSUAL

VALOR ACTUAL NETO (VAN) VB MILES $



EDIFICIO ONTAX
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| FLUJO FINANCIADO |

|TASA DE DESCUENTO | 20|% ANUAL
|TASA DE DESCUENTO | 1.53%|MENSUAL
|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) | 40| % ANUAL

|TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 3% |MENSUAL

VALOR ACTUALIZADO NETO (VAN) VR MILES $

* Se debe realizar una Gerencia de Proyectos que cumpla con los alcances y

entregables previstos.

* La Gestion del cronograma y presupuesto debe ser realizada con los con todas
las herramientas técnicas, pues el proyecto es sensible a los retrasos en el

tiempo.

* Laentrega de las unidades vendidas seglin el cronograma de ventas, cualquier

variacion en el tiempo de entrega aumenta la sensibilidad del proyecto.

CON LOS RESULTADOS OBTENIDOS SE CONCLUYE QUE EL
PROYECTO DE INVERSION INMOBILIARIA EDIFICIO ONTAX ES
VIABLE.
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