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RESUMEN

El proyecto Mird estd implantado sobre un terreno de 2600 m2 ubicado en la urbanizacion
Campo Alegre, en el Barrio Monteserrin, al Nor Oriente de Quito. Sector que por su estratégica
ubicacidén, cerca de centros comerciales, financieros y de distraccidén se constituye en uno de
los mas solicitados por la clase econémica alta de Quito. Ademas su ubicacidn geografica
favorece la movilizacién a varios puntos de interés, tales como los valles de Tumbaco,
Sangolqui y Calderén, a mas de estar en la salida que conectard a Quito con el Nuevo
Aeropuerto Internacional de Quito.

Sobre este terreno se implantd dos casas y cuatro departamentos, lujosos llenos de
espacios comunales, cuartos de servicio, parqueaderos, amplias terrazas y balcones, contando
con elementos sofisticados de seguridad computarizada

De acuerdo a los indicadores macro econémicos y a un analisis de posibles escenarios
futuros la empresa Alvarez Bravo S.A., promotora del proyecto, ha decidido emprender en esta
inversion que generara alrededor de 50 empleos directos permanentes y 200 indirectos.

En el sector de Monteserrin actualmente se encuentran en promocién y ejecucion
alrededor de una decena de proyectos, todos enfocados a la clase econémica media a alta, con
una oferta de departamentos que van desde los 100m2 hasta los 300m2, y precios que varian
entre mil y mil quinientos ddlares por metro cuadrado.

El proyecto Mird con casas y departamentos de 300 m2 a un precio de mil trescientos
délares por metro cuadrado, gozando de un impresionante disefio arquitecténico y de
ubicacién privilegiada se presenta como una excelente alternativa para los clientes objetivo

El proyecto financiero refleja los siguientes resultados:

Elemento Valor (S)
Ventas 2,110,210.00
Costos 1,694,347.05
Utilidad 415,862.95
Margen (24 meses) 19.7%

Por todo lo descrito y en base a los estudios y andlisis que se ha hecho recomendamos
continuar con el proyecto inmobiliario Mird, augurando éxito en todas sus etapas hasta el

cierre del mismo



ABSTRACT

The Miro project is implemented on an area of 2600 m2 located in the urbanization Campo
Alegre, in the neighborhood Monteserrin, to the north east of Quito. Sector for its strategic
location, close to shopping, financial and entertainment becomes one of the most requested
by the high economic class in Quito.

In addition to its geographical location to the mobilization of several points of interest
such as the valleys of Tumbaco, Sangolqui and Calderon, more than being in the output that
connects Quito with the New Quito International Airport.

On this field was introduced two houses and four apartments, luxury-filled communal
spaces, utility rooms, parking, spacious terraces and balconies, with sophisticated computer
security elements

According to the macro economic indicators and an analysis of possible future scenarios
Alvarez Bravo Company SA, promoter project, has decided to embark on this investment will
generate approximately 50 permanent direct jobs and 200 indirect jobs.

Monteserrin In the area currently on promotion and implementation around a dozen
projects, all focused the middle to upper economic class, with a range of apartments ranging
from 100m2 up to 300m2 and prices ranging between one thousand and five hundred dollars
per square meter.

The project looked at houses and apartments of 300 m2 at a price of 1300 dollars per
square meter, enjoying an impressive architectural design and location is presented as an
excellent alternative for customers target's financial plan shows the following results.

For all described and based on studies and analysis that has Indeed we recommend
continuing with the building project Miré, predicting success in all its stages through the end of

the
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Resumen Ejecutivo

Este Plan de Negocios tiene por objeto determinar la factibilidad econédmico financiera de
desarrollar el proyecto Inmobiliario “MIRO”, cuyo promotor es la empresa Alvarez Bravo SA.,

bajo las siguientes condiciones y supuestos.

El promotor, empresa de reconocido prestigio en la ciudad de Quito, con exitosa
trayectoria de mas de 20 afios en el mercado inmobiliario del Ecuador, sustentado en la
situacién macro econdmica actual del Pais y su tendencia de evoluciéon a mediano plazo,
favorable para la inversion en general y particularmente en la Industria Inmobiliaria, de
indicadores como PIB, Inflacidn, Precio del Petréleo, Remesas, Créditos Hipotecarios, entre

otros ha decidido invertir en el proyecto MIRO

El proyecto estd conformado por dos casas de 300 m2 cada una y cuatro departamentos,
todos de 300 m2, implantados sobre un lote de terreno de 2600 m2, propiedad del promotor,
ubicado en la Urbanizacién “Campo Alegre” al Nor Oriente de Quito, la regulacién municipal
para este sector de la ciudad permite el aprovechamiento del 35% en Planta baja y un total del

105%

La Urbanizacion Campo Alegre estd completamente consolidada y estratificada para un
NSE A (alto), por lo que el proyecto arquitectdnico de MIRO, tanto en areas como en
equipamiento y acabados, se enfocd en los requerimientos de este NSE. Es asi que se ha
dotado a cada unidad de minimo 3 parqueaderos, el 90% cubierto, balcones con estupenda
vista al valle, terrazas, cuarto de maquinas y de servicios adecuadamente equipados, todo con

acabados de lujo.

En el drea de influencia del proyecto se puede resaltar dos urbanizaciones en donde se
desarrollan proyectos inmobiliarios que se pueden considerar competencia de MIRO, una de
ellas es Sierra del Moral y otra es Bromelias, las dos enfocadas en el mismo sector socio
econdmico. Campo Alegre, sin embargo, estd ocupada por el nivel “top” del NSE A. Las 192
unidades ofrecidas por la competencia directa se ofertan a un precio promedio por metro
cuadrado de 1200 délares y tienen un area promedio de 120 m2, todas ofrecen 2 parqueos y

acabados de lujo.
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Comparativamente, MIRO, se ubica respecto a su competencia en posicion favorable en las
variables de precio ($/m2), ubicacién, Arquitectura y financiamiento, y desfavorable respecto a

seguridad y conectividad.

El terreno fue adquirido por el promotor hace aproximadamente dos afios a 110 ddlares
por metro cuadrado, actualmente el valor del metro cuadrado de terreno en la zona esta
alrededor de los 200 ddlares, el precio al que fue adquirido representa el 13.43% del valor de
venta estimado del proyecto, este factor esta dentro del rango admisible de incidencia del
costo del terreno sobre el precio de venta del proyecto, que para este nivel podria alcanzar un

15% de incidencia.

La urbanizaciéon tiene una ubicacién privilegiada por su cercania al centro financiero de
Quito, a los centros comerciales mas visitados como el Quicentro, CCl, El Jardin. Esta muy cerca

del actual aeropuerto y aun mas cerca de la salida hacia la via al Nuevo Aeropuerto de Quito.

El disefio arquitectdénico ofrece un excelente aprovechamiento del lote del terreno, 95.70%
de coeficiente de ocupacidn total versus 105% de COS total permitido y, una muy buena

distribucién del drea util respecto al area bruta construida, 73.83%,

El costo total de este desarrollo inmobiliario, incluido el valor del terreno ($293.000),
asciende a US$1°694.347,05. De los cuales el 20% corresponde a costos indirectos. El mayor
porcentaje del costo directo, 43% lo ocupa la estructura de las edificaciones, ya que la
topografia del terreno es bastante irregular lo que obliga a la construcciéon de un volumen
importante de muros estructurales; en cuanto a los gastos el rubro de honorarios, 6.5% y los

de Promocion, Publicidad y Comisién por Ventas, 8% son los mas representativos

El promotor tiene asegurada la pre venta de una casa y un departamento, esto es
aproximadamente el 30% del proyecto, con esto asegurado se logra sostener el flujo hasta el

mes 13. Se espera ingresos por ventas del proyecto por US$2°110.210,00

Ademds tiene estructurado un plan de beneficios a quienes adquieran antes del inicio de
la obra y también a quienes lo hagan antes de la terminacion de la misma toda esta promocién

le costara al proyecto alrededor de treinta y cinco mil délares. Ademas se ha presupuestado
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USS$9,600.00 para publicidad en medios masivos, vallas y mailing. Como estrategia de

distribucién se utilizard la fuerza de ventas de la empresa promotora y su pagina web.

La utilidad Estatica esperada en los 24 meses de duracion del proyecto es US$425,862.95
que equivale a un margen del 19.7%, permitiéndonos esto, una contribuciédn unitaria de

US$220.98 por metro cuadrado util de vivienda.

El analisis dinamico de los flujos se los hace en base a los siguientes supuestos: 1) Ventas
de 2 unidades hasta el inicio de la obra, 2 mas hasta finalizar los trabajos de construccién vy las
ultimas dos luego de seis meses, 2) El costo total, costos mas gastos, se mantendran fijos
durante el periodo del proyecto y, 3) La tasa de descuento requerida por el inversionista es del

22%.

En base a estos supuestos obtenemos un valor actual neto de los flujos esperados de
USS$316,078. Y este valor tiene una alta sensibilidad a la disminucion del precio de venta y una
mediana sensibilidad al incremento de costos, de tal forma que el proyecto para ser rentable

podria 6 incrementar sus costos en un 22% 6 disminuir sus precios en un 15%.

Bajo el cumplimiento de los supuestos planteados, asegurados a través de un control
instrumentado, racional y légico asegurara el proyecto MIRO alcanzar los objetivos de ventas y
de rentabilidad, teniendo una holgura estudiada en los analisis de sensibilidad presentados al

aumento de costos y disminucién de precios
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1 ENTORNO MACRO ECONOMICO

1.1 OBJETIVO

“El entorno general representa un amplio conjunto de factores, que influyen, de forma

directa o indirecta, en las organizaciones de todas las industrias” (Hellriegel, 2009, p.115).

Segun Ernesto Gamboa (2002) una de las responsabilidades del empresario modernos en
cualquier actividad econdmica, es la de mantenerse al dia respecto a los cambios que suceden

y que pueden afectar positiva o negativamente su empresa.

Dentro de este preambulo analizaremos las principales variables macroeconédmicas que
afectan la macroeconomia del Ecuador y del Sector Inmobiliario, estas son: Producto Interno
Bruto, Inflaciéon, Remesas y Empleo, entre otras; también haremos un breve analisis de la

importancia del sector inmobiliario en la economia del Pais.

1.2 VARIABLES MACROECONOMICAS

1.2.1 Producto Interno Bruto

Se refiere al valor de todos los bienes y servicios finales producidos dentro de una nacién
en un determinado afio. Esta es la medida que la mayoria de los economistas prefieren
emplear cuando estudian el bienestar per cépita y cuando comparan las condiciones de vida o

el uso de los recursos”.

En el gréfico 1 se observa un significativo crecimiento del PIB del pais, entre los afios 2007
y 2008, de aproximadamente un 6.5%, este repunte en el valor del PIB es debido al incremento

del precio de barril de petrdleo, lo que tiene influencia directa en nuestra economia.

A diferencia de lo anterior, entre el 2008 y 2009 la variacion es del 1%, esta disminucién

del crecimiento del PIB esta dada por la crisis mundial del 2009.

! c1A World Factbook
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El Ecuador espera un crecimiento del 3.4% del PIB para el 2010%, esto debido a una serie
de medidas encaminadas a la reactivacion econémica, mediante el crédito productivo y la

recuperacion de precios del petréleo en el mercado internacional.

PIB total

24,000,000
23,000,000 /’/‘
22,000,000
21,000,000 -~
20,000,000
19,000,000

2005 2006 2007 2008 2009

=—¢— PIB total

Grafico 1.1 PIB: 2005 — 2009.
Elaborado por: SMG

Fuente: Banco Central del Ecuador

Ademas, segln Karina Sdenz, gerente del instituto de Informacién y Analisis de América
Latina, se espera un crecimiento del 1.3% en la extraccién de gas natural y crudo, el mayor
rubro de ingresos de Ecuador por exportaciones, debido a que se espera una recuperacion en
la produccidon de la empresa estatal Petroecuador y de otras empresas privadas que operan en

el pais.?

1.2.1.1 Producto Interno Bruto sector de la construccion

2 http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356/ecuador-espera-crecimiento-pib.html

® http://www.infolatam.com
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PIB Construccion
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Grafico 1.2 PIB: por clase de Actividad Econémica, Sector Construccidn
Elaborado por: SMG

Fuente: Banco Central del Ecuador

La participacion del sector de la construccidon en el PIB nacional ha tenido significantes
variaciones en los ultimos 5 afios, las contracciones dadas en los periodos 2005 a 2006 y 2006
a 2007, se deben a la crisis politica que vivié el Ecuador debido a la instalaciéon de un nuevo
gobierno y sobre todo a la incertidumbre que se dio en el Pais por la aprobacidn de una nueva

constitucion.

Una vez pasada aquella inestabilidad institucional se recupera el sector en un 13.85%,
sobretodo por la inversion del estado en obra publica, misma que se contrajo en el 2009 en un

-1% debido a la crisis financiera mundial.

1.2.2 Inflacién

Federico Eliscovich (2009) “La inflacion mide el indice de precios al consumidor, es un
promedio ponderado de precios de bienes y servicios de consumo en la economia de acuerdo
a la participacién de cada uno de los diversos tipos de bienes y servicios en el gasto de los

consumidores”*.

* Eliscovich F., Clase Magistral, abril del 2009

Santiago Mufioz Gonzélez 3
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VARIACION DE LA INFLACION
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Grafico 1.3 Variacion de la Inflacién Ecuador
Elaborado Por: SMG

Fuente: Banco Central del Ecuador

A partir del 9 de enero del 2000 el Ecuador inicia su transicion a un esquema monetario
dolarizado, en los primeros meses posteriores, debido a la especulacién se observa un
desmesurado crecimiento de la dolarizacién, misma que se ha ido nivelando en valores
mensuales inferiores a la unidad y en valores acumulados que no han superado el 10%.
Unicamente en agosto del 2008 se observa un valor pico de 10.02% de inflacién acumulada,
valor influenciado por la inestabilidad e incertidumbre politica que se vivia en el pais a
propésito de la aprobacién de una nueva constitucidn a través de un referéndum aprobatorio

hecho en ese mismo mes y afio.

Para el 2010, de acuerdo a la pro forma presupuestaria presentada por el gobierno el 8 de

diciembre del 2009, la inflacién anual acumulada sera del 3.35%".

1.2.2.1 Impacto de la Inflacion en el sector de inmobiliario

La tendencia de variacion de la inflacion mensual para el 2010 inferior a un digito nos deja

ver un escenario favorable para la estabilidad en las tasas de interés a aplicar a créditos a largo

> http://mef.gov.ec/pls/portal/docs. Pro forma Presupuestaria 2009 - 2010. Lémina 21

Santiago Mufioz Gonzélez 4
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plazo. Esto mejorara la capacidad de endeudamiento de los ecuatorianos generando asi,

expectativas positivas para el sector inmobiliario en el Ecuador.

1.2.3 Remesas

El monto de remesas familiares que ingresoé al pais en 2009 sumé $2.495.4 millones, valor
que significd una disminucion absoluta de $326.2 millones y relativa de 11.6% con respecto al
valor registrado en 2008 (2.821,6 millones). Asi lo informé el Banco Central del Ecuador a

través de un boletin de prensa del 15 de marzo del 2010.

El Ecuador al ser un pais que mantiene como moneda de curso legal el délar americano, ha
experimentado la afluencia de ciudadanos de otras nacionalidades, principalmente: Peru,
Colombia, Bolivia, Cuba, etc. Que durante el 2009 remitieron a sus paises de origen por
concepto de remesas $74.9 millones de ddlares, valor superior en 25.0% con relacién a las
enviadas en 2008 ($59.9 millones). Igualmente, se envid al exterior $203.3 millones por
concepto de “otras transferencias corrientes”, valor que se incrementé en 121.7% con relacién
al registrado en 2008 (91.7 millones). Estos montos son enviados principalmente a Estados
Unidos y Espafia que estarian destinados en parte a emigrantes ecuatorianos que se

encontraban temporalmente desempleados por efecto de la crisis financiera mundial

De donde vienen

Pais Monto Disminucién
Estados Unidos 1,113.40 208,2
Espaiia 1,032.90 124,6
Italia 213.50
Otros paises 1,353.00
3,712.80
A donde llego el dinero
Provincia Monto
Guayas 708,6
Pichincha 505,2
Azuay 441,4
Canar 164,5
Loja 131,9

Tabla 1-1 Remesas en Dinero
Elaborado por: SMG

Fuente: Banco Central del Ecuador

Santiago Mufioz Gonzélez 5



MIRO ENTORNO MACRO ECONOMICO

1.2.3.1 Efecto de las remesas en el Sector Inmobiliario

La caida en $326.2 millones de las remesas que llegan al pais tiene impacto directo sobre
el mercado inmobiliario, ya que estos montos apalancan positiva o negativamente la
capacidad adquisitiva de los ecuatorianos. En el caso puntual del 2010, se vera afectada esta

capacidad por la caida sostenida en los dos afios proximos anteriores de las remesas.

1.3 SISTEMA FINANCIERO DEL ECUADOR®

En el Ecuador existen 23 bancos privados activos, siendo los mas importantes los
siguientes:

e Banco Guayaquil

® Banco Bolivariano

e Banco Internacional

e Produbanco

® Banco Pichincha

® Banco Pacifico

Ademds tenemos 41 cooperativas de ahorro y crédito activas, 7 entidades financieras
publicas, tales como: BCE, BEDE, BEV, BNF, CFN, FODEPI y IECE., a mas del fondo de solidaridad
que se encuentra en liquidacion. Y 4 mutualistas activas que son:

e Mutualista Nacional,

e Mutualista Oscus

e Mutualista San Francisco

® Mutualista El Sagrario

® Revista Ekos No 193, Mayo 2010, Pg. 40

Santiago Mufoz Gonzélez 6
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Grafico 1.4 Evolucion de la cartera por sector econémico
Elaborado por: Superintendencia de Bancos del Ecuador

Fuente: Superintendencia de Bancos del Ecuador

El crédito para el sector de la construccidn, por parte de la banca privada, segun el grafico
4, evidencid un crecimiento sostenido, tanto el nUmero de operaciones, como en saldos, desde
mayo del 2001 hasta junio del 2008, fecha en la que la inestabilidad politica del Ecuador forzé

un cambio dramatico en la colocacién de créditos para este sector.

El pico negativo que se presenta en septiembre, 2009, es debido principalmente a la crisis

econdmica mundial.

1.4 Crédito para vivienda en el Ecuador

1.4.1 Crédito Hipotecario

Es un préstamo a mediano o largo plazo que se otorga para la compra, ampliacién,
reparacion o construccién de una vivienda, compra de oficinas o locales comerciales, es decir,

los proyectos que el cliente que recibe el préstamo desee llevar a cabo.

La propiedad adquirida queda en garantia o “hipotecada” a favor del Banco para asegurar

el cumplimiento del crédito.

Santiago Mufoz Gonzélez 7
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Los plazos a los cuales se otorgan estos créditos son de varios afios, lo cual debe ser
informado dentro de las caracteristicas del crédito debido a que hacen variar los costos y tasas

de interés.

El precio de la vivienda suele ser varias veces superior a los ingresos de los potenciales
demandantes. Esto obliga a que la adquisicidn de la vivienda se la consiga mediante un crédito

a largo plazo.

El modelo mas conocido de “movilizacidon de recursos financieros” para la vivienda es

aquel que se basa en la intermediacion del sistema financiero

DEPOSITOS .
> CAPTACION
CREDITOS )
« PRESTAMISTAS )
> ORIGINACION
COBRANZA
CUOTAS

Grafico 1.5 Modelo tradicional de intermediacidn financiera para vivienda
Elaborado por: SMG
Fuente: CEPAL

Las instituciones financieras, como fuente primaria de fondos, captan los ahorros de las

familias, principalmente, mediante depésitos a plazos relativamente cortos.

1.4.2 IESS

El Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) copd el 65% de las operaciones que se
realizaron para acceder al crédito hipotecario en el 2009. Seguido de un 35% de operaciones
emitidas por las instituciones del Sistema Financiero, como bancos, mutualistas y cooperativas

de ahorro y crédito, informo el representante de los empleadores, Felipe Pezo.

Santiago Mufnoz Gonzélez 8
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B JESS OTRAS INST FINANCIERAS

Grafico 1.6 Concentracidn del Crédito Hipotecario para Vivienda
Elaborado por: SMG
Fuente: IESS

En el largo plazo de hasta 30 afios para financiar el 100% de la vivienda lo volvieron un
crédito accesible en relacidn al ofertado por los bancos que financiaban el 70 % de la vivienda

por un plazo de 15 afios.

4% 5% m No Calificé en el Burd

o,
6% w No tiene 12
30% .
aportaciones
8% m Prestamos en mora
m No tiene 3 anos de
aporte

u Solicitud en tramite

18%
i Deudas pendientes

m Otros

29%

Grafico 1.7 Razones de descalificacién de crédito
Elaborado por: SMG
Fuente: IESS
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Segun el IESS, desde abril del 2008 hasta el 23 de diciembre del 2009 se entregaron 9.164
créditos. En estas operaciones la Institucion desembolsé $313 millones. El promedio de los
montos solicitados fueron $35.183 a un plazo de 18 afios. Pichincha concentré la entrega de

los préstamos seguido de Guayas, Azuay y Manabi.

En los primeros meses del 2008, el programa de créditos tuvo contratiempos. Los
constructores e inmobiliarios se quejaron de la falta de la celeridad del IESS en la entrega de

estos préstamos, lo que provoco la descapitalizacion de las inmobiliarias y constructoras.

Las solicitudes que no aprobaron fueron el 29.7% por que no calificé en el buré de crédito;
el 28.8% no tuvo aportaciones, el 18.4% tiene préstamo en mora, el 7.7% no tiene tres anos
de aportes y el 5,8% tiene solicitud en tramite, 4.19% tiene deuda como empleador y otros, el

5%.

1.4.3 Banco Ecuatoriano de la Vivienda?

El nuevo reglamento de créditos para proyectos habitacionales aprobado en el Directorio
del Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV), el 24 de marzo de 2010, tiene como objetivo
facilitar el financiamiento a planes y proyectos de vivienda para las familias ecuatorianas. Las

urbanizaciones deberdn contar con servicios basicos, areas recreacionales y areas verdes.

Este préstamo esta dirigido a:

e Constructores privados o promotores inmobiliarios;

e Cooperativas de vivienda y organizacién de caracter social legalmente constituidas;

e Gobiernos auténomos descentralizados, los mismos que deberdn contar con el
respaldo de constructores privados o promotores inmobiliarios;

e Fideicomisos mercantiles, en conformidad con los esquemas estandar aprobados por

el BEV.

El BEV ofrece cuatro productos de operaciones crediticias que son:

e Redescuentos de Cartera,

7 http://www.bevecuador.com
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e (Créditos a organismos Seccionales,
e (Créditos a Constructoras y Organismos de Caracter Social,

® Fideicomisos Inmobiliarios.

Analizaremos los dos ultimos productos que son los que mayor expectativa han causado a

los constructores inmobiliarios.

1.4.3.1 Créditos a Constructores

El BEV concede préstamos y/o lineas de crédito para financiar a corto y medianos plazo a
constructores privados, cooperativas de vivienda y organizaciones de caracter social,
legalmente constituidas, destinadas para la construccidon de un proyecto habitacional que

comprende terreno, obras de infraestructura y/o viviendas de interés social y medio.

Las entidades que pueden optar por esta linea de financiamiento, son las siguientes:

e Constructores privados o promotores inmobiliarios, sean personas naturales o
juridicas.

e Cooperativas de vivienda y/o organizaciones de caracter social legalmente constituidas
cuyo objetivo sea el de llevar adelante programas habitacionales destinados a su
afiliados.

e Personas naturales o juridicas, que asociadas a un profesional constructor-promotor
inmobiliario o empresa calificada como tal, se responsabilicen en forma conjunta y
solidaria, de promocidn, venta, financiamiento y construccion del proyecto

habitacional a desarrollarse y de pago del crédito.

Las caracteristicas de este crédito son:

® Monto de acuerdo a la capacidad de pago del solicitante,

Tasa de interés del BEV establecida para este tipo de crédito,

Periodo de gracia hasta seis meses al capital,

e Garantia: 140% del monto del crédito solicitado.
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1.4.3.2 Fideicomisos Inmobiliarios Integrales

El BEV destina recursos econdmicos a promotores de la construccion, a través de
fideicomisos inmobiliarios, para apoyar sus proyectos de vivienda, preferentemente de interés

social, de diferentes fases de la construccidn y comercializacién.

Los fideicomisos inmobiliarios se pueden desarrollar en terrenos de propiedad del BEV o
en terrenos de terceras personas con el apoyo de entidades publicas y privadas a través de
alianzas estratégicas que determinen puntos de equilibrio adecuados para asegurar el

desarrollo de los proyectos habitacionales.

La inversién maxima del BEV hasta el 50% del costo total de proyecto a un plazo que
depende de la magnitud del proyecto. En anexos puede verse el Formulario para promotores -

BEV1 (Anexo 1).

1.5 Tasa Referencial Activa y Pasiva

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Mdximas

Tasa Activa Efectiva Referencial % anual |Tasa Activa Efectiva Mdxima % anual

para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 9.21| Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.94 | Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.35| Productivo PYMES 11.83
Consumo 16.8 | Consumo * 16.3
Vivienda 10.94 | Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 23.06 | Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.5
Microcrédito Acumulacion Simple 28.13 | Microcrédito Acumulacion Simple 33.3
Microcrédito Minorista 30.23 | Microcrédito Minorista 33.9

Tabla 1-2 Tasas Vigentes Activa y Referencial
Elaborado por: SMG
Fuente: IESS

La tasa activa efectiva referencial se ubica en 10.94% y la maxima en 11.33% a marzo del
2010, manteniendo los mismos valores del ano 2009, mientras que la tasa de interés pasiva de
depdsitos a plazo se ubica en 4.87%, arrojando asi una brecha de 6.07 puntos entre la unay la

otra.
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Al tener una inflacién proyectada al 2010 de 3.35% concluimos que el valor de la brecha es

competitiva y aceptable para el entorno econdmico del pais.

1.6 INCIDENCIA EN EL SECTOR INMOBILIARIO Y EN EL PROYECTO

El entorno macroecondmico del sector inmobiliario tiene a partir del 2010 notable
influencia por politicas gubernamentales que favorecen tanto a la oferta como a la demanda,
este incentivo estd dirigido a productos inmobiliarios que tienen precios bajo los US$70.000,00

es decir, se enfoca en clases socio-econdmicas media baja y media.

El apoyo al constructor sea a través de los créditos 6 de los fideicomisos asi como la
formula de asociacidn que ofrecen el IESS y el BEV desarrollaran una importante oferta a partir
del 2011 en los segmentos bajos y medios, a demas, con el crédito hipotecario ofrecido por el
IESS a una tasa de 10% hasta 25 afos plazo se amplia el mercado para estos productos

inmobiliarios.

Por lo indicado se prevé que habra amplia oferta de productos hasta 70 mil délares y que

serd bien recibida por un mercado amplio con capacidad de acceder a créditos.

El proyecto MIRO, cuestidn de este estudio, se ubica en otro estrato socioeconémico, uno
predominantemente alto, con requerimiento de ingreso familiar minimo de 5 mil délares, por
lo que no se vera influenciado negativamente por las caracteristicas del entorno macro
nacional en los préximos dos afios. Mas bien se espera que la recuperacion del mercado en

general genere confianza a nuestro cliente objetivo para la toma de decisidon de compra.

1.7 CONCLUSIONES
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Crédito (mi IesA;:l:c: Jares) Tendencia Impacto
PIB 52,000,000 W/ IZD:I
PIB C{o;s;lrg)ccién 0.40% ﬁ :D:'
Inflacion 4.30% ﬁ  —
Remesas 555,000.00 ﬂ
Crédito 14,523,000.00 ﬁ
=

Tasa de Interés

10.94% - 11.33%

Ingresos Petroleros
(% PIB)

9.70%

4=
4=

Grafico 1.8 Resumen de Variables Econémicas

Elaborado por: SMG

De acuerdo al resumen presentado en el cuadro anterior podemos concluir que el

escenario econémico del Ecuador actual y sobretodo futuro se presenta altamente favorable

para la inversion en el sector inmobiliario.
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2  ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 INTRODUCCION

Definir con la mayor exactitud posible, tanto al consumidor de la vivienda, como las
caracteristicas del producto, nos permitird reducir riesgos y conocer los posibles escenarios en
los que se desenvolverd nuestro proyecto. De esta forma se puede administrar riesgos y

escenarios.

Con este propdsito se utilizard informacién de demanda obtenida de investigaciones
realizadas por empresas especializadas en el mercado inmobiliario de Quito, tales como:
MarketWatch® y Gridcon®, ademas utilizaremos investigaciones hechas para la elaboracién de
tesis de grado previo a la obtencidn del titulo “Master en Direccidén de Empresas Constructoras

e Inmobiliarias” de la Universidad San Francisco de Quito de anos anteriores.

2.2 DETERMINACION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

2.2.1 Caracteristicas del Sector.

El proyecto MIRO se encuentra ubicado dentro de la urbanizacién “Campo Alegre” en el
barrio Monteserrin, al nor-oriente de Quito, sector ocupado mayor mente para uso residencial
y, en los perimetros se encuentra usos de suelo tales como: principalmente de oficinas y

negocios no de “detalle” como también de instituciones educativas (escuelas y colegios).

Monteserrin se encuentra limitado al Norte por la quebrada de Sambiza, antiguo botadero
norte de residuos sélidos de Quito, botadero que a la fecha se encuentra completa y
técnicamente sellado. La influencia de este relleno sanitario impidié que hasta los afios 90 este
sector se consolide, dejando una magnifica area inmobiliaria, por su ubicacidn, sub-utilizada,
es asi que en las ultimas dos décadas se han implantado varios proyectos enfocados en Nivel

Socio Econédmico Alto (NSE) en este sector.

8
www.marketwatck.com

9 .
www.gridcon.com
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Circunscrito en el barrio Monteserrin se encuentran tres “urbanizaciones privadas” de alto
nivel, son: Campo Alegre, Las Bromélias y Sierra del Moral, esta ultima inicio su desarrollo hace
no mas de 8 afios.

Ademads en el mismo barrio se encuentran instalados colegios como: Academia Cotopaxi,
Liceo Internacional, Academia USA; todos estos prestan servicios de educacién primaria y

secundaria a familias de altos recursos econémicos.

También podemos encontrar un parque completamente dotado con canchas de uso
multiple, juegos infantiles, caminarias y jardines y, en las proximidades existen iglesias de

diversas religiones.

2.2.2 Determinacién de las zonas de influencia del proyecto

El proyecto se encuentra influenciado por sus propias urbanizaciones y colegios que
permiten a familias de clase alta gozar de exclusividad y cercania para satisfacer estas

necesidades.

A menos de 3 kildbmetros en linea recta se encuentra el centro comercial de mayor
importancia de la capital, el “Quicentro Shoping” y por ende todo el centro financiero

comercial de Quito.

Con estas caracteristicas podemos concluir que el proyecto influenciara a la oferta

presente y futura de proyectos inmobiliarios ubicados en las tres Moral.

2.2.3 Segmentacion de los productos inmobiliarios de vivienda

Segun Gridcon la preferencia de compra de vivienda segun el tipo, se reparte el 13% en

vivienda tipo casa y 87% en tipo departamento como se puede ver en el siguiente grafico.
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13%

B Casa

NanAartamant

87%

Grafico 2.1 Tipo de Vivienda Preferida
Elaborado por: SMG

Fuente: Gridcon

Ademas los potenciales clientes tienen una marcada preferencia, el 77% por productos
inmobiliarios independientes y un 23% tiene preferencia por productos ubicados en conjuntos

cerrados, tal como lo muestra el grafico siguiente.

27%

B Completamente independiente Conjunto cerrado

B Urbanizacién cerrada B Condominio

Grafico 2.2 Tipo de emplazamiento preferido
Elaborado por: SMG

Fuente: Gridcon

La urbanizacién campo alegre, donde se implanta el proyecto MIRO, se caracteriza por
gozar de amplias zonas verdes, viviendas unifamiliares de 400 m2 a 800m2 implantados en

terrenos de mas de 1500 m2 cada una, esta caracteristica se adapta perfectamente a las
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preferencias del consumidor de tener una vivienda “independiente” pero con los valores

agregados de seguridad que brinda la urbanizacién “campo alegre”.

2.3 CARACTERISTICAS DEL SEGMENTO

En este capitulo se analizara la situacion demografica y econdmica de las zonas de
influencia bajo estudio a fin de conocer el comportamiento de los factores macroeconémicos

que afectan a la demanda de productos inmobiliarios de vivienda.

La administracion de la ciudad se ejerce a través del Cabildo o consejo el cual estd

integrado por 15 concejales y es presidido por el Alcalde Metropolitano.

Tanto la ciudad, como el distrito, estdn divididos en Administraciones Zonales cuyas
funciones son el descentralizar los organismos institucionales. Actualmente existen ocho zonas
distritales, las cuales abarcan todo el territorio del distrito metropolitanos. A su vez estas se

fraccionan en parroquias, 32 urbanas (ciudad), 33 rurales y suburbanas.

Parroquias de la Ciudad de Quito

Belisario Quevedo(1) Ellnca (12) . Magdalena (23)
B Carcelén (2) B Guamani (13) B Mariscal Sucre (24)
[l cCentro Histérico (3) B ifaquito (14) B Ponceano (25)
B chilibulo (4) ltchimbia (15) B Puengasi (26)
. Chillogallo (5) Jipijapa (16) Quitumbe (27)
. Chimbacalle () Keneddy (17) Rumipamba (28)
Cochapamba (7) La Argelia (18) San Bartolo (29)
Comité del Pueblo (8) . La Ecuatoriana (19) San Juan (30)
Concepcién (9) B La Ferroviaria (20) [l Solanda (31)
. Cotocollao (10) La Libertad (21) Turubamba (32)
B El Condado (11) Il La Mena (22)

Tabla 2-1 Parroquias del DMQ
Elaborado DMQ
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. 10
Fuente www.quito.gov.ec

2.3.1 Crecimiento poblacional

El distrito metropolitano de Quito (DMQ) es la segunda ciudad mas poblada de Ecuador,
con aproximadamente un millén y medio de habitantes (censo del 25 de noviembre del 2001,

INEC™).

El proyecto MIRO esta bajo el distrito de la Administracién Zonal Eugenio Espejo, parroquia
Jipijapa. En el cuadro que estd a continuacién se observa el crecimiento poblacional por cada
quinquenio, empezando en el 2001, la administracion con una poblacion de 365.054
habitantes, y para el 2015 se proyecta llegue a 409.483 habitantes con un crecimiento de

0.83% anual.

POR QUINQUENOS SEGUN PARROQUIAS

Poblacion Censo Proyeccion afio y Tasa de Crecimiento(tc)
PARROQUIAS 1990 2001 2005 tc 2010 tc 2015
TOTAL ADMINISTRACION 330,145.00 365,054.00 377,748.18 0.86 393,615.91 0.83 409,483.64
BELISARIO QUEVEDO U 53,618.00 47,444.00 44,408.11 -1.64 40,003.46 -2.07 35,000.81
MARISCAL SUCRE u 18,801.00 15,841.00 14,569.08 -2.07 12,842.64 -2.49 10,998.79
INAQUITO u 40,792.00 42,251.00 41,868.60 -0.23 40,491.57 -0.67 38,024.64
RUMIPAMBA u 28,735.00 30,318.00 30,247.03 -0.06 29,501.02 -0.50 27,940.26
JIPIJAPA u 31,938.00 35,646.00 36,302.51 0.46 36,337.39 0.02 35,325.99
COCHAPAMBA u 27,557.00 44,613.00 52,206.63 4.01 62,468.67 3.65 72,965.85
CONCEPCION u 40,667.00 37,357.00 35,441.31 -1.31 32,463.66 -1.74 28,877.71
KENNEDY u 67,298.00 70,227.00 69,781.11 -0.16 67,716.90 -0.60 63,809.58
SAN ISIDRO DEL INCA u 12,675.00 28,720.00 38,262.51 7.44 54,393.06 7.29 76,331.32
NAYON AE 5,767.00 9,693.00 11,505.81 4.38 14,027.05 4.04 16,708.27
ZAMBIZA AE 2,297.00 2,944.00 3,155.49 1.75 3,370.51 1.33 3,500.41

Tabla 2-2 Crecimiento Poblacional DMQ, Administracion Eugenio Espejo
Elaborado por: SMG
Fuente INEC

2.3.2 Nivel de Ingresos y Capacidad de Pago

10 . 10
www.quito.gov.ec

11 .
www.inec.com.ec
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El sector donde se ubica el proyecto MIRO esta ocupado predominantemente por familias
definidas socio-econdmica como nivel medio alta a alta, lo que definiremos como NSE A,

sector que se caracteriza por tener un gasto mensual por persona promedio de USS 2,200.00.

Nivel Socio Economico

Descripcion Media Alta/ Alta Media Baja / Baja Baja
A B C
Tamario del hogar 4.00 3.90 4.10
% de personas de este nivel en Quito 0.05 0.21 0.42
Gasto Familiar Mes (GFM) Mds de USS 2,200.00 663.00 412.00

Tabla 2-3 Descripcion del Nivel socio econémico
Elaborado por: SMG
Fuente: Market Watch, Junio 2008

2.3.3 Economia y Empleo en el Sector

Quito capital de la provincia del Pichincha y del Ecuador, es la ciudad que mas aporta al PIB
Nacional, la de mayor grado de impuestos en el Ecuador por concepto de gravdmenes segun el
Servicio de Rentas Internas (SRI*?), superando el 57% nacional al afio 2009, siendo en la
actualidad la regién econémica mas importante del pais, seguin el ultimo estudio realizado por
el Banco Central del Ecuador®, en el afio 2006, el aporte fue del 18.6% al PIB, generando 4106

millones de ddlares™.

Segln estadisticas, los siguientes son los datos de la actividad econdmica del la capital del

Ecuador:
e Tasade desempleo: 9.10% (a marzo del 2010)

e Tasade subempleo: 48.8% (a diciembre de 2008)

¢ Ingreso mensual medio: 448 USD (a marzo del 2010)

2.4 DEMANDA TOTAL, POTENCIAL Y REAL

12 .
WWW.sri.gov.ec

13 .
www.bce.fin.ec

% Banco central del Ecuador, informe 2006 (Consultado el 29/10/09)
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Para este analisis haremos uso de los estudios hechos por Gridcon, en donde tomaremos

informacién estadistica obtenida con la siguiente metodologia

Pais: Ecuador, Sudamérica

Ciudad: Quito, Distrito Metropolitano

Estudio: Caracteristicas de la Demanda

Categoria: vivienda

Universo: Hombres y mujeres de 25 a 55 afios con intencién

De compra en los préximos 3 afios

Metodologia: Cuantitativa
Muestra: 380 entrevistas
Por sexo: 21a39afios 54%

36a55afios  38%
Por Nivel: Alto  11%
Medio Alto 12%
Medio 32%
Medio Bajo 25%
Bajo 20%
Confiabilidad: Rango de confiabilidad del 95.5%

Error muestral: Méximo +/- 5.1%

2.4.1 Demanda Total y Potencial

La demanda total esta dada por la poblacion total de Quito, que segun el dltimo censo del
INEC hecho en el 2001, esta deberia ser de 2,094.611 habitantes y considerando una familia
tipo, segun la misma fuente, de 4.3 miembros por familia, se tendra una demanda total de

480,142 familias.

Para este estudio consideramos como demanda potencial la poblacién que actualmente ya
se encuentra viviendo en el centro norte de Quito, considerando que estas familias ya han
definido como su lugar preferente de vivienda este sector, es asi que la demanda total seria,
segun la tabla 2.2, de 409.483 habitantes, a este numero de habitantes la afectaremos por
factores de porcentaje de la poblacion perteneciente al NSE A (Tabla 2.3) y la familia tipo, con

lo que tendriamos lo siguiente:
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Poblacion al 2015 NSE A Integrantes Flia Tipo
A.Z. Norte 5% 4.00
409,483.00  20,474.15 5,118.54

Con esto podemos asumir como demanda potencial a 5,118 familias.

2.4.2 Demanda Real

Para definir la demanda Real, debemos afectar a la demanda Potencial, en primer lugar,
por un indicador que defina qué porcentaje de esta demanda estd dispuesta a comprar
vivienda en los préximos 2 afios, es asi que seglin estudios de Gridcon, para el 2008 el 39% de

esta poblacidn esta dispuesta a comprar vivienda, como lo podemos ver en la gréfica 2.3.

M Si piensa comprar No piesa comprar

Grafico 2.3 Intencion de Compra
Elaborado por: SMG

Fuente: Gridcon

De esta forma tendremos 1,996 familias que se dividen de la siguiente forma:

Valor

Porcentaje Absoluto

Departamento 13% 259

Casa 87% 1737
100% 1,996.00

Tabla 2-4 Demanda Real
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Elaborado por: SMG
Fuente: Market Watch, Junio 2008

2.5 PERFIL DEL CLIENTE

El proyecto MIRO se enfoca claramente en profesionales el Nivel Socio Econémico Alto

cuyos miembros deben tener las siguientes caracteristicas:

Ingreso Minimo Familiar: $4.500.00
Integrantes de la Familia: de 4 a 6 integrantes
Formacién del Jefe (s) de Familia: Profesional, minimo 3er nivel
Ocupacién: Ejecutivo edad media
Valores Requeridos de la vivienda: Estatus
Seguridad
Comodidad

Cercania a servicios

2.6 CARACTERISITCAS DE LA COMPETENCIA

En este capitulo se analizara las condiciones actuales del mercado inmobiliario de la zona

de influencia bajo estudio.

Se evaluard la informacién cualitativa y cuantitativa de los desarrollos que son
competencia para el proyecto bajo estudio, recopilada en las visitas de campo, a fin de conocer
los mecanismos bajo los cuales opera el mercado inmobiliario.

Proyectar y estimar la demanda de vivienda.

2.6.1 Analisis Comparativo de los Lideres en la Zona del Proyecto
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Tabla 2-5 Comparativo de Oferta en la zona

Elaborado SMG

ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

PRECIO < CONECTIVIDAD FINANCMTO
) UBICACION ARQUITE RA SEGURID ACCESOS AVANCE
Monteserrin Edificio de 12 Pisos Guardia centralizado 15 min. Del centro financiero Reserva 0%
Urb. Sierra del Moral Total 36 departamentos Muro frontal y Lateral TV Cable Entrada 30%
SIERRA 1 1200 Acabados de Lujo Pts. Para alarma Semia automatizado C. Hipot. 70%
2 Estacionamientos/ud. Entrega Inmediata
Aterrazado
Vista
Monteserrin Edificio de 10 pisos Guardia 15 min c. financiero Reserva 10%
Urb. Sierra del Moral Total 30 departamentos Puertas inteligentes TV por Cable Entrada 20%
1BIS DEL MORAL 1300 Acabados de lujo lluminacién auto. Agua Caliente centralizada C. Hipot. 70%
3 Estacio / Unidad Alarma en c¢/Und Automatizado Entrega en 18 meses
Balcones y Terrazas Camaras de seguridad
Vistas
Edificio de 10 pisos Muro Frontal Generador Serv. Comunales Reserva 5%
Total 42 departamentos Guardia Centralizado Puntos de Tv. Cable Entrada 35%
CUMBRES DEL Piscina Gimnacio C. Hipot. 60%
MORAL 1300 1 Estacionam/Und Entrega en 12 meses
Terrazas
Vista al Valle
Urb.Campo Alegre 2 Casas Urb. Cerrada 15 Min de Centro Financiero Reserva 5%
Monteserrin 4 Departamentos Vigilancia las 24 hrs Puntos de TV. Por cable Entrada 25%
3 Parquea / Unidad Ingreso Unico Pts de Internet C. Hipot. 70%
MIRO 1200 Vista al Valle Alarma en C/ unidad Wi Fi Entrega en 18 meses
Balcén y Terraza
Cuarto de Servicio
Edificio de 11 Pisos Guardia Internet Reserva 10%
44 Departamentos Camaras de Seguridad Tv. Por cable Entrada 30%
KUBIC 1050 Sala Comunal C. Hipot. 60%
Entrega en 12 meses
Edificio de 8 pisos Guardia Tv. Por Cable Reserva 5%
40 departamentos Cerramiento perime Entrada 35%
SIERRA 2 1300 12 Suits C. Hipot. 60%

Gym

Entrega en 12 meses
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Como competencia directa en el sector de influencia encontramos cinco proyectos
importantes, Cumbres del Moral construido por Naranjo Orddifez, Kubic por Ordéiiez Cordero
Arquitectos y Sierra uno y Sierra dos del Arquitecto Fabian Espinosa, lbis por Meneses

Constructores.
En total la oferta de la competencia suma 192 unidades, entre departamentos que estan
entre 80 y 120 m2, todos con servicios y acabados de primera, ubicados en el interior de una

urbanizacién que goza de guardiania las 24 horas.

La demanda total para el sector la definimos en 1996 familias, si descontamos las 192

unidades ofrecidas por la competencia, MIRO se beneficia de una gran demanda residual.

A continuacién analizaremos cualitativamente y cuantitativamente las ventajas de cada

uno de los proyectos y los compararemos con el nuestro.

2.6.2 Matriz Comparativa: Precio por Metro Cuadrado

PRECIO
($/m2)

SIERRA 1 I1BIS DEL MORAL CUMBRES DEL
MORAL

SIERRA 2

Grafico 2.4 Matriz de Analisis de la Competencia segiin $/m2
Elaborado por: SMG

Fuente: Investigacion de Campo 2010
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Ya que los productos estan enfocados todos a la clase NSE A, decidimos dar mayor valor
ponderado a los proyectos que ofreciendo todos los servicios requeridos por este grupo socio

econdmica tengan menor precio por metro cuadrado.

2.6.3 Matriz Comparativa: Ubicacion

Para esta valoracion se favorecié con mayor puntaje a los proyectos que estan en el
interior de una urbanizacién cerrada, tal como Campo Alegre, Sierra del Moral. También se dio
mayor puntaje a los proyectos que por su ubicacion gocen de buena vista a los valles. El

resultado es el siguiente:

UBICACION

8.00
I 6-00
SIERRA 1 IBIS DEL MORAL CUMBRES DEL SIERRA 2

MORAL

Grafico 2.5 Matriz de Analisis de la Competencia segtin Ubicacion
Elaborado por: SMG

Fuente: Investigacion de Campo 2010

2.6.4 Matriz Comparativa: Arquitectura

Santiago Mufioz Gonzélez 26



MIRO ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

ARQUITECTURA
10.00
8.00 8.00
] I I
SIERRA 1 I1BIS DEL MORAL CUMBRES DEL MIRO KUBIC SIERRA 2
MORAL

Grafico 2.6 Matriz de Andlisis de la Competencia seguin Arquitectura
Elaborado por: SMG

Fuente: Investigacion de Campo 2010

En este punto consideramos variables cémo: espacios, distribucion, vistas, circulaciones,

lobbies (si es del caso), disefio, acabados, servicios comunales, etc.

2.6.5 Matriz Comparativa: Seguridad

SEGURIDAD

SIERRA 1 I1BIS DEL MORAL CUMBRES DEL
MORAL

SIERRA 2

Grafico 2.7 Matriz de Analisis de la Competencia seguin Seguridad

Santiago Mufioz Gonzélez 27



MIRO ANALISIS E INVESTIGACION DE MERCADO

Elaborado por: SMG

Fuente: Investigacion de Campo 2010

Este es uno de los argumentos que mas valora nuestro cliente objetivo y por el que esta
dispuesto a pagar un valor extra. Para su comparacion entre los proyectos analizamos aspectos
como: Ubicacidn, cercas (naturales, artificiales, eléctricas, etc.) seguridad electrénica (camaras,

alarmas, etc.), guardiania, etc.

2.6.6 Matriz Comparativa: Conectividad y Accesos

Para este parametro se comparé servicios como: acceso a red “wi fi”, televisién por cable,

grado de automatizacidn del edificio, etc. Se obtuvo los siguientes resultados

CONECTIVIDAD

ACCESOS
8.00

SIERRA 1 IBIS DEL MORAL CUMBRES DEL
MORAL

SIERRA 2

Grafico 2.8 Matriz de Andlisis de la Competencia segtin Conectividad y Accesos
Elaborado por: SMG

Fuente: Investigacion de Campo 2010

2.6.7 Matriz Comparativa: Financiamiento
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FINANCMTO
AVANCE
10.00 10.00 10.00
8.00 8.00
I 6-00 l
SIERRA 1 IBIS DEL MORAL CUMBRES DEL MIRO KUBIC SIERRA 2
MORAL

Grafico 2.9 Matriz de Analisis de la Competencia segtin Financiamiento
Elaborado por: SMG
Fuente: Investigacion de Campo 2010

De acuerdo a las facilidades de financiamiento tales como: menor reserva, mayor tiempo

que se pueda diferir de la entrada, etc. Ubicamos a los proyectos en la ponderacién indicada.

2.6.8 Resumen Comparativo de la competencia.

Unificando y ponderando los valores de precio por metro cuadrado, ubicacién, seguridad,
conectividad, arquitectura y financiamiento logramos obtener un peso ponderado de cada
proyecto comparado con su competencia. Los pesos segln su importancia relativa para el

cliente en orden descendente dado a cada variable analizada son los siguientes:

e Seguridad 25%
® Arquitectura 20%
® Precio 20%
® Conectividad 15%
e Ubicacién 10%
® Financiamiento 10%
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PRECIO i ; CONECTIVIDAD FINANCMTO
PROYECTO UBICACION ARQUITECTURA SEGURIDAD
($/m2) « ACCESOS AVANCE
100% 20% 10% 20% 25% 15% 10%

SIERRA 1

8 8 4 6 38 10

6 6 8 10 10 38

6 8 8 6 6 10

8 10 10 8 8 10

10 10 8 6 6 6

6 3 8 6 4 38
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2.7 CONCLUSIONES

Al analizar vector de crecimiento de la poblacion se observa que la clase de NSE A tiende a
ubicarse hacia los valles, siempre y cuando, no pueda encontrar un producto que satisfaga sus

necesidades en zonas no tan alejadas como el valle de Tumbaco.

La demanda Real del sector se la definié en1,996 familias, que buscarian un proyectos que
ofrezca, seguridad, absoluto confort, espacio, vista y tranquilidad en los barrios de alto nivel

del nor oriente de Quito, 6 en su defecto, en el valle de Tumbaco.

Para este publico objetivo en el sector de Monteserrin, dentro de urbanizaciones de lujo
encontramos 5 proyectos, a mas de MIRO, que pueden satisfacer estos deseos, y que aportan
a la oferta con 192 unidades, que si le sumamos las 6 unidades de MIRO tendriamos una oferta

de 198 unidades, es decir tenemos una sobre demanda para este tipo de proyectos.

El factor clave para el éxito de este proyecto, entonces, sera encontrar clientes con
capacidad de pago y/o endeudamiento requerido para alcanzar a poseer este tipo de

proyectos.

Otro de los elementos importantes a considerar sera el disefiar un adecuado plan de
Marketing, perfectamente enfocado con nuestro perfil de cliente y gestionar un mix

publicitario que logre llegar a nuestro cliente objetivo.
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3 COMPONENTE TECNICO

3.1 DESCRIPCION Y EVALUACION DEL TERRENO

El terreno se ubica en la calle del Gorridn y calle del Platero, lote No 92 de la urbanizacion

Campo Alegre, Barrio Monteserrin, Parroquia Jipijapa, Ciudad de Quito.

El area total del terreno donde se implantara el proyecto es 2,663.65 m2 a una altitud de
2780 msnm, tiene geometria semejante a un trapecio orientado Sur - Norte, cuyo lado mayor
esta colindando con la calle Gorriéon en una longitud de 28.46 m, que serd el frente del
proyecto y su orientacién geografica apunta al Sur, su lado Este tiene una longitud de 34.42 m,
el lado Oeste 34.70 m y el lado Norte 10.88 m. Con un desnivel de — 15.50 m a partir del nivel

0+00 que se ubica en la calzada del la calle Gorridn. Con una pendiente promedio - 35%

i‘*{;ﬂ Mo, 02
. * B
:?- —— . fﬁ [ 3 3 — _-:—_'.—:\
ATy ey S, e
‘."_ s ,-'_.'. L 7 -‘l )
\\ J!"l 3?:' 1
. ‘ A _.'I-lll g“’ I|I
| 2 J %?& N F — ffg
FR N ) e B
i § T/ | . HIE !
~ %%\,, URB. CAMPO ALEG

N/ lm_ — |
VACADEMIA COTOPAXI| )

-~ W -
-, -
T L
— A 5

. II -

Grafico 3.1 Ubicacion del Proyecto MIRO
Elaborado por: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.
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La geometria del terreno es favorable para el desarrollo de un proyecto inmobiliario
gracias a su frente de mas de 20 m, su desnivel se lo puede aprovechar con un disefio
“« ” .z are .
aterrazado” del proyecto, su asolacion afecta positivamente a los lados grandes del trapecio
y, gracias a su ubicacién permite dar a las unidades que se implante una fabulosa vista hacia el

nor — oriente de Quito.

3.1.1 Analisis del precio del terreno (Método Residual)

Por estar ubicado en una zona de alta demanda, el terreno puede trasladar un alto valor al
producto final en él construido. Ademas, por encontrarse en el interior de una urbanizacién
con alta consolidacién, con servicios de seguridad tales como garita al ingreso, cerramiento
perimetral y patrullaje privado las 24 hrs. se podrd explotar el costo del terreno al momento de
definir el precio de venta de los productos construidos, de esta forma se puede aceptar con

seguridad un costo del terreno que represente hasta un 20% del costo total del terreno.

Valor Teorico Precio

Descripcion Unidad (IRM) porm2
Area Total Terreno m2 2,663.65
Precio de Venta en la zona S 1,200.00
Ocupacion del Suelo % 105%
Area Vendible (k) % 65%
Area Util Vendible (a*c*d) m2 1,817.94
Area Bruta (e/d) m2 2,796.83
Valor de Ventas (e x b) S 2,181,529.35

Rango de Incidencia 15% 327,229.40 122.85

20% 436,305.87 163.80

Valor Medio "Miro" 13.43% 293,001.50 110.00

25% 545,382.34 204.75

Tabla 3-1 Anadlisis del costo del terreno (método residual)
Elaborado por: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

De acuerdo a informacién suministrada por el promotor, el terreno fue adquirido hace dos
afios aproximadamente, a aun valor de 110 USS$ por metro cuadrado, lo que impactaria en

13.43% sobre el costo aproximado de construccidn del proyecto.
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3.2 DESCRIPCION Y EVALUACION DE LA LOCALIZACION

El proyecto MIRO se encuentra ubicado dentro de la urbanizacién “Campo Alegre” en el
barrio Monteserrin, al nor-oriente de Quito, sector ocupado mayoritariamente para un uso
tipo residencial y, en los perimetros se da al suelo un uso’ principalmente de oficinas y

negocios no de “detalle,” como también de instituciones educativas (escuelas y colegios).

%

A¥ ga Las Paimans e o L8
-::,q‘u‘
# ¥
i P
&
’_'9""" + q‘q,
¥ P, h“'tq. — ot G
ey, 3 % 4 A
5% R &
3 L i "
Y > P Lo
, e LY g
“‘“h :f“"b _:‘.Ipé"' z o
i -f q\.( v\c-" sé' .1 e LS
I:E } ., f O L et
~ N ® ) .
i Q+ Pt Pt ~ A N
™ &
% Ifi > 1
el o
T E i
:‘ _f N i epa b By
|4 &
ié P
g *
5 )
g @& .

(Quebrada de Zambisa ﬂ=ﬂ Sierra del Moral
Campo Alegre (Mira) Parque
Las Bromelias . Colegios

o Proyecto

llustracién 3-1 Ubicacion
Elaboracién: SMG

Fuente Google Maps

Monteserrin se encuentra limitado al Norte por la quebrada de Sambiza, antiguo botadero
norte de residuos sdlidos de Quito, botadero que a la fecha se encuentra completa y
técnicamente sellado. La influencia de este relleno sanitario impidié que hasta los afios 90 este
sector se consolide, dejando una magnifica area, por su ubicacidn, sub-utilizada, es asi que en
las ultimas dos décadas se han implantado varios proyectos enfocados en Nivel Socio

Econdmico Alto (NSE) en este sector.
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Circunscrito al barrio Monteserrin se encuentran tres “urbanizaciones privadas” de alto
nivel, son: Campo Alegre, Las Bromélias y Sierra del Moral, esta ultima inicio su desarrollo hace
no mas de 8 afios.

Ademas en el mismo barrio se encuentran instalados colegios como: Academia Cotopaxi,
Liceo Internacional, Academia USA; todos estos prestan servicios de educaciéon primaria y
secundaria a familias de altos recursos econémicos. También podemos encontrar un parque
completamente dotado con canchas de uso multiple, juegos infantiles, caminarias y jardines y,

en las proximidades existen iglesias de diversas religiones.

Al ampliar el radio de influencia del proyecto podemos detectar que el mismo se
encuentra a escasos 2 Km. en linea recta del centro comercial y financiero de la ciudad, tiene
una cercania de 10 minutos en auto y 30 minutos caminando con el Centro comercial
Quicentro Shoping, el que es considerado como el de mayor frecuencia e intensidad de visita

actualmente.

Hacia el occidente a 2.9 Km. en linea recta se ubica la Plaza de Toros y junto al Quicentro

Shoping estd el Estadio Olimpico Atahualpa.

Hacia el sur del proyecto a 5 minutos en auto y 20 a pie podemos encontrar el parque mas

grande de la zona urbana de Quito, el parque Metropolitano.
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llustracion 3-2 Iconos Cercanos al Proyecto

Elaboracion SMG

Fuente: Google Maps
Este proyecto se constituye en una excelente alternativa que conjuga la exclusividad y

tranquilidad que brinda la urbanizacion Campo Alegre con los beneficios de seguridad y

aprovechamiento de espacios que ofrecen los proyectos multifamiliares.

La cercania a iconos de interés econdmico, financiero, comercial, turistico, de diversiéon y

de dispersién le agrega alto valor al proyecto.

El ubicarse junto a la salida nor oriental al valle de Tumbaco y Cumbayd y poseer una

conexion rapida con la Nueva Via Oriental permite aprovechar una ubicacién privilegiada por

su exclusividad y estatus sin tener que recorrer hacia sectores distantes y menos proveidos de

servicios.

3.3 DESCRIPCION Y EVALUACION DEL COMPONENTE ARQUITECTONICO

3.3.1 Descripcion y Evaluacién del Disefio Arquitecténico del Proyecto
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El disefio arquitecténico de MIRO tiene dos objetivos que cumplir, uno el aprovechamiento
del desnivel del terreno en busca de favorecer a cada unidad de vivienda con sentido de
privacidad y, dos, aprovechar la espectacular vista que ofrece el terreno por estar ubicado en

el borde superior de una quebrada, la quebrada de Zambiza.

llustracion 3-3 Perspectiva del Proyecto

El equipo de arquitectos de Alvarez Bravo SA., logra el cumplimiento de estos dos objetivos
con un soberbio disefio que, ademas, conjuga estos objetivos con un mix de productos finales
conformado por dos casas y cuatro departamentos que aprovechan al maximo los beneficios

que ofrece la localizacién y la topografia del terreno.

La casa 1 y 2 cuentan con parqueo para 3 y 2 vehiculos respectivamente, mientras que

cada departamento tiene opcién a 2 parqueaderos.

Las casas estan implantadas en 2 plantas cada una, PB y piso 2, su area es de 294.75 m2 y

305. 25m2 y altura de entrepiso de 3.0 m.
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Casas Area A. Total Casas
Piso Nivel (m) Unidad (m2) (m2)
PB -0.5 CASA 1 152.35
2 2.5 CASA 1 142.40 294.75
PB -0.5 CASA 2 157.25
2 2.5 CASA 2 148.00 305.25
600.00 600.00 600.00

Tabla 3-2 Area (m2) de cada casa
Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

llustracion 3-4 Perspectiva Interior - Acabados

Las casas estan provistas de las siguientes habitaciones:
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Habitacion tipo Casa 1 Casa 2

Dormitorio con W. Closet y B. privado 1
Dormitorio con bafio privado 3
Sala de Estar -
Estudio

Sala

Comedor principal

Cocina

Comedor didrio

Baiio social

Cuarto de mdquinas

Despensa

Cuarto de servicio con SSHH

Parqueadero

N W kR kR R R R R R R R

Terraza / Patio

N N N R R KRR R R R R R R NN

Balcon -

Tabla 3-3 Distribucion de habitaciones en casas 1y 2
Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Aprovechando la espectacular vista hacia. los valles del Nor-Oriente de Quito, se implantan
los departamentos de forma aterrazada, dando cabida a 4 departamentos con las siguiente

area y equipamiento.
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llustracién 3-5 Perspectiva Exterior

Departamentos

Piso Nivel (m) Unidad Area Total Dtos.
-1 -3.5 DEPTO A 286.79

-1 -3.5 CUARTO SERVICIO A 11.79 298.58
-2 -6.5 DEPTO B 288.94

-2 -6.5 CUARTO SERVICIO B 11.86 300.80
-3 -9.5 DEPTO C 288.94

-3 -9.5 CUARTO SERVICIO C 11.86 300.80
-4 -12.5 DEPTO D 293.27

-4 -12.5 CUARTO SERVICIO D 11.87 305.14

1,205.32 1,205.32 1,205.32

Tabla 3-4 Area (m2) de cada Departamento

Elaboracion SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.
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Habitacion tipo DPTO A DPTO B DPTO C DPTO D
Dormitorio con W. Closet y B. privado 1 1 1 1
Dormitorio con bafo privado 3 3 3 3
Sala de Estar 1 1 1 1
Estudio 1 1 1 1
Sala 1 1 1 1
Comedor principal 1 1 1 1
Cocina 1 1 1 1
Comedor didrio 1 1 1 1
Baiio social 1 1 1 1
Cuarto de mdquinas 1 1 1 1
Despensa 1 1 1 1
Cuarto de servicio con SSHH 1 1 1 1
Parqueadero 2 2 2 2
Patio 2 2 2 2
Terraza 1 1 1 1

Tabla 3-5 Distribucion de habitaciones en departamentos A, B, Cy D
Elaboraciéon SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

3.3.2 Tipo de Acabados
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llustracién 3-6 Perspectiva Interior

Tanto para las casas como los departamentos se ha decidido dotarlas de acabados de
primera calidad y usando marcas reconocidas y apreciadas por nuestros clientes objetivo, tal

como se lo muestra en la siguiente tabla de acabados.
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TABLA DE ACABADOS
Parqueaderos
Pisos Hormigdn disado més endurecedor
Paredes Muros de H.A. pintura blanca

Puertas de acceso

lluminacién

Acero Inoxidable

Mcor de Brazo y Control Remao
Lamparas Fluorecentes 2x 23 W
Sensores de movimiento

Areas Exteriores

Pisos
Revestimientos Fachada

Puerta Peatonal
Ventanas

Porcelanato Importado. Marazz
Rulato Acrilico

Pintura Acrilica

Acero Inoxidable

Aluminio Natural

Vidrio Claro Flotado 6, 8y 10mm

Hall de Ingreso

Pisos
Paredes
lluminacién
Ascensor

Grada de Seniicio
Pasamanos Gradas

Porcelanato Importado. Marazz
Pintura tipo Permaatex

Luz Indirecta ODB Dicrdcos
Mitsubishi de Alta Velocidad
Interior de Acero Inoxidable
Grano Lavado de Marmol
Metdlico

Lacaanti carrosiva

Circulaciones Internas

Pisos Porcelanato Importado. Marazz
Paredes Pintura tipo Permaatex
lluminacién ODB Dicroicos
Interior de Casa y Dpto
Piso area sodal Tablén de chanul
Piso &reaintima Alfonbra americana
Pisode cocina Porcelanato Importado. Marazzi
Pisoy Pared de Bario Porcelanato Inportado. Marazz
Pisos &reas de senicio Ceramica Nadional Graiman
Revestimiento de Paredes Pintura Permalatex Blanco y/o Beige
Muebles de Cocina, barios y Sistema Modular en Durgplac tipo
Closets Hogar 2000
Puerta Principal Puerta de Madera natural de Seike
Puertas Interiores Puerta de Madera natural de Seike
Mesones de Cocina Granito Importado

tres cdores aescoger
Mesones de Bafio Marmol importado

tres cdores aescoger
Griferias Griferia FV top ine
Instalaciones y Redes
Agua Potable Fria Tuberia de PE Aquflex termofusionada
Agua Potable Caliente Tuberia de PE Aquflex termofusionada
Sistema de Gas c/unidad. Red de cobre de alta resistencia
Sistema de cdentamiento de
Agua Individual a gas par ¢/ unidad. Cdefén
Seguridad

Cisternay red para sistema contraincendios
Detectores de GLP para fugas de gas
Detectores de Humo

Alarama en areas camunales y paqueos

Sistema Altemo de Energia

Generador para dreas comunales
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3.4 EVALUCION DEL CUMPLIMIENTO DE ORDENANZAS MUNICIPALES

3.4.1 Informe de Regulacion Metropolitana (IRM)

Martes 1 de Junio del 2010 (18

1.- Identificacion del Propietario * A .
i Bl imerd 3.- Esquema de Ubicacidn del Predio |1I|

Numero del predio: 122909 N
Clave Catastral: 11810 01 011 000 007 D00 1
Cédula de identidad: 01792041872001

Nombre del propietario: EDIFALVA S A

2.- Identificacian del Predio *

Parroguia: Jipijapa
Barrio / Sector: CAMPO ALEGRE
Administracion Zonal: Morte
Datos de terreno *
Area de terreno: 2663,65.m2
Area de construccidn: £4,0.m2
Frente: 56,3m
Propiedad horizontal: MO
Derechos y acciones: MO
Ampliar
Calle Ancho Referencia Retiro mts,
- EL GORRION 10.0 ESTACAS DE URBANIZACION 5.0
4.- Regulaciones
Zona Pisos Retiros
Fonificacion;A9(A1003-35) Altura:9 m Frontal:5 m
Lote minimo:1000 m2 Numero de pisos:3 Lateral:3 m
Frente minimo:20 m Paosterior:3 m
COS-TOTAL:105 % Entre Blogues:c m

COS-PB:35 "%

Forma de Ocupacion del Suelo:(a) Aislada
Clasificacion del suelo:(5U) Suelo Urbano

Etapa de incorporacion:Etana 1 (2006 hasta 2010)
Uso Principal: (R1) Residencia baja densidad

Si desea verificar si su uso es posible consultar el Informe de Compatibilidad de Usos 4

5.- Afectaciones

6.- Observaciones

- LOTIZACION CAMPO ALEGRE.
- AREA DE PROTECCION DE TALUDES: EL RETIRO SE SUJETARA A LA QRDEMANZA 255, ART 56 DE AGOSTO 28 DEL
2008

7.- Motas

- Este informe es solo informativo v no autoriza ningln trabajo de construccidn o divisian de lotes.
- Para obtener un IRM oficial deberd acercarse a la. Administracidn. Zaonal correspondiente

MUNICIPIO DEL DISTRITD METROPOLITAND DE QUITO

Direccion Metropolitana de Planificacion Territorial
Grafico 3.2 Informe de Regulacion Metropolitana
Elaboracion SMG

Fuente: IMQ — Administracién Zona Norte
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3.4.2 Andlisis de Cumplimiento del IRM

Regulaciones Lote Minimo  Frente Minimo COS Total

(m) (m) (%)

IRM 1,000.00 20.00 105%

Proyecto 2,663.00 56.30 95.70%
Cumple Si Si Si

Tabla 3-6 Analisis del Cumplimiento de IRM

Elaboracion SMG

Fuente: IMQ — Administracién Zona Norte

El proyecto arquitecténico de MIRO cumple a satisfaccién con los pardmetros regulados en

el IRM actualizado al 01 de junio del 2010.

3.4.3 Resumen General de Areas del Proyecto

En cada nivel el drea construida esta distribuida como lo indica el siguiente cuadro.

Nivel Usos Unidad Area Area No Computable Area

Computable  Cubierta No Cubierta Bruta
2.5 VIVIENDA 2.00 294.75 - 8.80 294.75
-0.5 VIVIENDA/GUARDIANIA 2.00 310.25 58.05 581.45 368.30
-3.5 VIVIENDA/PARQUEO 1/16 298.58 538.09 245.24 836.67
-6.5 VIVIENDA 1.00 300.80 33.82 145.52 334.62
-9.5 VIVIENDA 1.00 300.80 32.55 139.98 333.35
-12.5 VIVIENDA 1.00 305.14 32.71 218.94 337.85
-15.5 SALON COMUNAL 1.00 71.62 21.32 110.56 92.94
1,881.94 716.54 1,450.49 2,598.48

Tabla 3-7 Areas del Proyecto

Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Se puede observar que se ha distribuido en partes iguales, aproximadamente mitad de

areas computables (46%) y 4reas no computables (54%) lo que evidencia la alta calidad de
espacio que ofrecen las unidades ofertadas, esto muy acorde a los requerimientos del NSE que

se enfoca el proyecto.

Santiago Mufioz Gonzélez 45



MIRO COMPONENTE TECNICO

46%

Area NO Computable
54%

18%

® Area Computable A. No Computable cubierta
B A. No Computable No cubierta

Grafico 3.3 Area Computable vs. No computable
Elaboracion SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Del porcentaje de area No Computable cubierta (18%) mas del 75% lo ocupamos en

parqueaderos, una vez mas, buscando satisfacer los requerimientos del cliente objetivo.

El area bruta es el area construida (6 area cubierta) total, sumando el area computable

con el area No computable cubierta, tenemos un area bruta de 2598.48 m2.

Area Bruta

1,881.94
2,598.48

716.54

1,450.49

® Area Computable A. No Computable cubierta M A. No Computable No cubierta M Area Bruta

Grafico 3.4 Area Bruta
Elaboracion SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.
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El drea computable es el 72% del drea bruta, tenemos un aprovechamiento racional del

espacio, privilegiando espacios comunales y sobretodo parqueaderos.

3.5 COSTOS DEL PROYECTO

Los costos directos e indirectos estan actualizados a marzo del 2010.

3.5.1 Costo del terreno (Método Residual)

|II

Volvemos a traer como metodologia para validar el costo del terreno el “método residua
con este método y aplicando los costos reales del proyecto, nuevamente analizamos el valor
del terreno y su incidencia sobre el Precio de Ventas del proyecto y obtenemos una incidencia.
de 13.28%, casi 0.15% menos que lo previsto, esto se debe a un regular aprovechamiento de la
ocupacion permitida en PB (95.7%) combinado con un excelente aprovechamiento del area

vendible sobre el drea bruta (73.83%).

Valor Real Precio

Descripcion Unidad (datos proyecto) (por m2)
Area Total Terreno m2 2,663.65
Precio de Venta en la zona S 1,171.94
Ocupacion del Suelo % 95.70%
Area Vendible (k) % 73.83%
Area Util Vendible (a*c*d) m2 1,882.01
Area Bruta (e/d) m2 2,549.11
Valor de Ventas (e x b) S 2,205,602.99

Rango de Incidencia 15% 330,840.45 124.21

20% 441,120.60 165.61

Valor Medio "Miro" 13.28% 293,001.50 110.00

25% 551,400.75 207.01

Tabla 3-8 Analisis Residual Con Costos Reales del precio del terreno
Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

3.5.2 Costos Directos

El costo del proyecto esta altamente afectado por la estructura, ya que al ser un terreno
con una importante pendiente, se debe ejecutar importantes movimientos de tierra y obras de

contencidn. Otro componente significativo en el costo es la carpinteria, ya que por exigencia
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del nivel socio econémico al que nos enfocamos debemos tener finos acabados en closet,
muebles de cocina, barandas internas, pisos, etc. Todas las paredes seran construidas con
bloque estructural prensado de caras lisas, en las paredes limitrofes se utilizard capas de
neopreno como aislante acustico, todas seran enlucidas, estucadas y pintadas, por esta razon

el componente mamposteria tiene alta afectacion en el costo.

Elemento Costo (S) Incidencia (%)
ESTRUCTURA 430,512 37.6%
CARPINTERIA 120,074 10.5%
MAMPOSTERIA'Y ENLUCIDOS 98,505 8.6%
INST. ELECTRICAS Y TELEFONICAS 66,993 5.9%
VARIOS 56,363 4.9%
PINTURA 50,087 4.4%
CERAMICA Y PORCELANATO 41,550 3.6%
ALUMINIO Y VIDRIO 39,205 3.4%
INSTALACIONES AGUA POTABLE 35,826 3.1%
CIELO FALSO 35,285 3.1%
ASCENSOR 28,500 2.5%
PISO FLOTANTE Y ALFOMBRA 28,390 2.5%
GRIFERIA Y APARATOS SANITARIOS 28,122 2.5%
CERRAJERIA 25,545 2.2%
SISTEMA DE GAS CENTRALIZADO 18,750 1.6%
INSTALACIONES SANITARIAS 18,160 1.6%
MESONES DE GRANITO Y MARMOL 17,613 1.5%
CERRADURAS 4,476 0.4%
TOTAL 1,143,956 100.0%

Tabla 3-9 Costos Directos del proyecto (marzo 2010)
Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Como se puede observar en el siguiente grafico, el 80% de los costos estd afectado por los
siguientes rubros: Estructura, Carpinteria, Mamposteria, Instalaciones Eléctricas y Telefdnicas,

Varios, Pintura y Cerdmica y Porcelanato.
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4%

4% 4%

6%

7%

13%

H ESTRUCTURA

B MAMPOSTERIAY ENLUCIDOS

= VARIOS
CERAMICAY PORCELANATO
INSTALACIONES AGUA POTABLE

47%

CARPINTERIA

B [NST. ELECTRICAS Y TELEFONICAS
PINTURA
ALUMINIO Y VIDRIO

Grafico 3.5 Incidencia en el Costo
Elaboracion SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

El que las Instalaciones eléctricas y telefénicas estén dentro del pareto de mayor

afectacion al costo se debe a que se decidid dotar a las casas y departamentos de elementos

especiales de automatizacién.

3.5.3 Costos Indirectos

Debemos considerar, para conocer la utilidad real que generara el proyecto, a mas de los

costos directamente relacionados con la construccidn del proyecto, los gastos que permiten

gue se cumpla con las tareas de la construccién, conocido como costos indirectos 6 gastos. La

tabla siguiente se la construyo en base a datos estadisticos tedricos de la incidencia de los

costos indirectos sobre los costos directos.

Incidencia sobre

Incidencia sobre

Descripcion Costo Directo Valor Costo Indirecto
(%) (%)

Estudios y Planificacion 3.30% 37,750.53 14.67%
Requisitos y Tramites Legales 3.10% 35,462.62 13.78%
Honorarios de Construccion 6.50% 74,357.11 28.89%

Costos Administrativos 1.60% 18,303.29 7.11%

Costos Promocion y Publicidad 4.00% 45,758.22 17.78%
Comision por Ventas 4.00% 45,758.22 17.78%

Total 257,390.00 100.00%

Tabla 3-10 Costos Indirectos del Proyecto
Elaboracién: SMG
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Fuente: Alvarez Bravo SA.

Se puede ver que los rubros que tienen mayor peso entre los indirectos es la comisién por
promocion, publicidad y comisidn por ventas y los Honorarios de Construccion, en este Gltimo

se incluye la Gerencia del Proyecto (5%) y la Fiscalizacion (1.5%).

El alto porcentaje que se asigna a la promocion, publicidad y comisidén por ventas se
justifica en que este proyecto al estar enfocado en un segmento exclusivo del NSE A requiere
representantes de ventas muy capacitados de buen nivel cultural y excelente presencia, lo que

tendra un costo alto.

Ademas de la promocidn que se dard por pago anticipado y esto se verd compensado con

menor necesidad y gastos de financiamiento y con alivio en el flujo.

3.5.4 Inversion total requerida

La inversidn total requerida esta dado por el valor pagado del terreno mas el costo de

construccion mas los costos indirectos.

Valor

Elemento (USS)
Terreno 293,001.50
Costo de la Construccion 1,143,955.55
Gastos Generales 257,390.00
1,694,347.05

Tabla 3-11 Inversion total del proyecto
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

3.5.5 Andlisis del Costo Directo Vs. Indirecto

El total de costos, es decir la suma del costo directo mds el indirecto es USS1°401,345.55

este valor se distribuye de la siguiente manera.
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18%

82%

M Costo de la Construccion

Gastos Generales

Grafico 3.6 Costo Directo Vs. Indirecto

Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA

Los costos indirectos 6 gastos generales representan el 23% del total de los costos Directos

de la construccion.

3.6 PLANIFICACION DEL PROYECTO

3.6.1 Descripcidn de las Fases del Proyecto

FASES DEL PROYECTO

Estudios Definitivos: planos de detalle e Ingenierias

Obras Provisionales
Cimentacion
Estructura

Mamposterias

Instalaciones Hidro Sanitarias, Eléctricas

Cerrajeria, Albaiiileria, Carpinteria, etc.

Terminados
Instalaciones Especiales
Varios

Tabla 3-12 Fases del Proyecto
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Se planificd ejecutar el proyecto en 6 trimestres (T1...T6), partiendo desde los estudios

definitivos con sus correspondientes Ingenierias y Planos de Detalle hasta terminar todas las

instalaciones especiales.
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3.6.2 Cronograma Valorado de Obra

En la siguiente grafica observamos tanto la inversion parcial mes a mes, desde abril del

2011, fecha en la que se planea iniciar la inversion hasta diciembre del 2012.

Como podemos observar se forma una distribucion tipo “S” de los egresos, tal como
manda la administracién moderna, mientras que en ciertos meses se ve picos en la curva de

inversion parcial debido a los siguientes iconos del proyecto:

e Mes9. Construccidn de Estructura para los 3 departamentos
e Mes1l. Alta intensidad de trabajo, ya que se abren varios frentes
e Mes18. Instalaciones de Seguridad (camaras, controles automaticos, etc.).

Se espera terminar el proyecto en 21 meses, asumiendo que en la fecha de inicio, donde
se realizaran importantes movimientos de tierra, muros y cimentaciones, se tendra dias secos,

con ausencia de lluvias, tal como se ha evidenciado en Quito en los Ultimos 3 afios.

100,000 1,400,000
90,000
1,200,000
80,000

70,000 1,000,000
60,000

50,000

800,000

40,000 600,000

30,000 400,000
20,000

200,000
10,000

~—4—Inversion Acumulada ™ Inversion Parcial

Grafico 3.7 Inversion Parcial y Acumulada
Elaboracién SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

3.6.3 Cronograma del Negocio Inmobiliario
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FASES DEL NEGOCIO INMOBILIARIO PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4
Anteproyecto 1

Andlisis Financiero /]

Aprobacion de Inversionistas 1]

Disefios y Estudios Técnicos 7

Tramites Legales y Aprobaciones |

Construccion 1

Venta

Tabla 3-13 Fases del Negocio Inmobiliario
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

El negocio inmobiliario arranca con la intencién de invertir en un determinado terreno,
para lo que se elabora un anteproyecto, con datos de este anteproyecto se hace una andlisis
de la rentabilidad del proyecto, con este andlisis se presenta a los inversionistas para su
aprobacion, de contar con la aprobacién, se procede a la realizacion de los estudios
arquitectdnicos y técnicos y a su vez se avanza con los tramites legales y aprobaciones,
momento en el que se puede iniciar la pre-venta del proyecto. Con esto cumplido se inicia la

construccion del mismo.

La venta del proyecto se da en tres etapas: pre venta, antes del inicio de obras, venta,

durante la ejecucién de las obras y post venta: ya terminada la obra.

3.7 ADMINISTRACION DEL PROYECTO

En este punto se preverd los costos que implique la operacidon y mantenimiento del
proyecto una vez terminado de construir y hasta que se haga la entrega de la ultima unidad

vendida.

3.7.1 Costos de Operacién y Mantenimiento

Entre la fecha proyecta de culminacion de las obras de construccién (diciembre del 2012)
hasta la fecha de entrega de la ultima unidad (marzo del 2013) tenemos 3 meses en los que la

promotora debera correr con los gastos de operacion y mantenimiento.

Ya que estos gastos, por estimarse se dardn en un lapso muy corto se los ha incluido en los

costos indirectos del proyecto, en el item: Costos Administrativos (US$18,303.29).
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3.8 CONCLUSIONES

La geometria del terreno es favorable para el desarrollo de un proyecto inmobiliario
gracias a su frente de mas de 20 m, su desnivel se lo puede aprovechar con un disefio
“« ” .z are .
aterrazado” del proyecto, su asolacion afecta positivamente a los lados grandes del trapecio
y, gracias a su ubicacién permite dar a las unidades que se implante una fabulosa vista hacia el

nor — oriente de Quito.

El impacto del terreno en 13.9% sobre el precio de venta del proyecto se lo entiende ya
que el predio se encuentra localizado en una urbanizaciéon cerrada que goza de todos los
beneficios que exige la demanda ubicada en el NSE A, tales como, orden, control de ruido,

espacios verdes comunales, seguridad privada, patrullaje, etc.

Este proyecto se constituye en una excelente alternativa que conjuga la exclusividad y
tranquilidad que brinda la urbanizacion Campo Alegre con los beneficios de seguridad vy

aprovechamiento de espacios que ofrecen los proyectos multifamiliares.

Tanto la distribucion arquitecténica en las plantas de las casas y departamentos
aprovechan la espectacular vista que ofrece la ubicacién del terreno y ademas se ajustan al

requerimiento del segmento al cual se dirige el proyecto.

El costo de construccidn aproximado de US$440 ddlares por metro cuadrado es fruto de

aprovechar la experiencia del equipo profesional y artesanal que trabajara en el proyecto.

Las inversiones se las ha programado adecuadamente de tal forma que en la curva de
inversion acumulada se obtiene la anhelada “S” que demandan los estandares de

administracion para este tipo de proyectos.

El alto porcentaje que se asigna a la comisidn por ventas se justifica en que este proyecto
al estar enfocado en un segmento exclusivo del NSE A requiere representantes de ventas muy

capacitados de buen nivel cultural y excelente presencia, lo que tendrd un costo alto.
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4 ESTRATEGIA COMERCIAL

4.1 METADE VENTAS

El objetivo comercial de la estrategia comercial es el de vender todas las unidades del
proyecto hasta 24 meses después de iniciada la construccion del mismo. Considerando las

siguientes fechas claves en la planificacién.

® Inicio de Ventas Octubre del 2010

® |nicio de Obra Abril del 2011

Etapa CASAS DEPARTAMENTOS
Preventas Oct/10 - Abr/11 1 1
Ventas Durante la Construccion Abr/11 - Dic/12 1 1
Ventas Post Construccién Dic/12 - Abr/13 2
Total 2 4

Tabla 4-1 Metas de Ventas por Periodos
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Para conseguir estos objetivos comerciales utilizaremos un Mix de Marketing enfocado en
las “4 P’s” del marketing: Producto (definido en el capitulo anterior), Precio, Plaza

(Distribucién) Promocién y Publicidad.

4.2 ESTRATEGIA DE PRECIOS

MIRO se puede beneficiar, afiadiendo valor a su producto final, de la excelente ubicacién,
el innovador y célido disefio arquitecténico y de la exclusividad que ofrece la urbanizacion en

la que se implanta.

Por las caracteristicas de ubicacion del proyecto, area y disposicion arquitectdonica a mas

de las otras propiedades diferenciadores del MIRO nos enfocamos en un sector socio
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econdémico alto (NSE A), por lo tanto podemos prever que nuestro cliente estara dispuesto a
pagar un “Premium Price” por las viviendas y departamentos de MIRO.

MIRO estd conformado por dos casas de aproximadamente 300 m2 cada una y cuatro
departamentos del mismo drea, en la siguiente tabla podemos observar la estrategia de precio

de venta al publico de los distintos componentes del proyecto.

El precio por unidad de vivienda, sin incluir adicionales se lo puede ver en la tabla siguiente

Nivel Area Area Precio P Venta
(m) Descripcién Parcial Total USS/m2  USS/ Unidad
2:5 Casa 1 142.40 294.75 1,020.00 300,645.00
0.5 152.35

2:5 Casa 2 148.00 305.25 1,020.00 311,355.00
0.5 157.25

-3.5 Depto A 300.00 970.00 291,000.00
-6.5 Depto B 300.00 970.00 291,000.00
-9.5 Depto C 300.00 970.00 291,000.00
-12.5 Depto D 300.60 970.00 291,582.00

Tabla 4-2 Precios de Venta por Unidad (libre de extras)
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

A cada unidad se le debe adicionar el valor de: parqueaderos, bodegas, terrazas, patio y

balcones, segln corresponda, en la siguiente tabla se puede ver el valor adicionado por

parqueaderos.
Nivel Parqueaderos Descubiertos Parqueaderos Cubiertos
(m) Descripcion Unidades Area Valor Unidades Area Valor
. 2
2.5 Casa 1 ] 52.55 21,020.00
0.5 4 vehiculos
2.5
Casa 2 2.00 31.56 12,624.00 2.00 26.67 12,802.00
0.5
-3.5 Depto A 3.00 68.48 24,502.00
-6.5 Depto B 3.00 68.48 24,502.00
-9.5 Depto C 3.00 50.75 21,823.00
-12.5 Depto D 3.00 38.32 18,394.00
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Tabla 4-3 Precios de Venta de Parqueaderos

Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

En la tabla siguiente se describe los demas componentes de cada vivienda y como afectan

al valor total de cada unidad.

Nivel Patios Terrazas Bodegas Balcon

(m) Descripcion Area Valor Area Valor Unidades  Area Valor Area Valor
25 Casa 1 119.25 17,888.00 67.67 13,534.00 1.00 5.93 3,558.00

0.5

25 Casa 2 69.00 10,350.00 80.23 16,046.00 1.00 5.36 3,216.00 8.80 4,224.00
0.5

-3.5 Depto A 52.96 7,944.00 92.50 18,500.00 1.00 541 3,246.00

-6.5 Depto B 52.96 7,944.00 92.50 18,500.00 1.00 541 3,246.00

-9.5 Depto C 47.42 7,113.00 92.50 18,500.00 1.00 4.60 2,760.00

-12.5 Depto D 204.37 30,656.00 37.96 7,592.00 1.00 5.24 3,144.00

Tabla 4-4 Precios de Venta de Otros Elementos

Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Incluyendo al valor de las unidades de vivienda el valor de parqueaderos y otros elementos

tendriamos el Precio de Venta al publico de cada unidad, segun se indica en la siguiente tabla.

Como estrategia de precios se decidid incorporar en el precio final de cada producto todos

los componentes, es decir: vivienda, patios, terraza, bodega y parqueaderos, como resultado

de esto tenemos los siguientes precios:

Nivel Total P Venta
(m) Descripcion USS/ Unidad Uss/ m2
2.5

Casa 1 356,645.00 1,209.99
0.5
2.5

Casa 2 370,617.00 1,214.14
0.5
-3.5 Depto A 345,192.00 1,150.64
-6.5 Depto B 345,192.00 1,150.64
-9.5 Depto C 341,196.00 1,137.32
-12.5 Depto D 351,368.00 1,168.89

Tabla 4-5 Precios de Venta de Cada Unidad
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Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

El precio promedio ponderado de cada metro cuadrado, incluido todos los servicios

adicionales es US$ 1,171.94 por metro cuadrado.

MIRO, por metro cuadrado, en precio, se ubica en el promedio comparandolo con su
competencia directa. Si comparamos los precios de venta del total del proyecto podemos ver
gue estd entre los mds pequefios, Unicamente “Cumbres del Moral” tiene un menor precio de

venta total.

MIRO, por unidad, dominantemente es el de mayor precio por unidad, considerando que:
triplica en area promedio a los demas competidores y que es el Unico que incluye en su precio
todos los servicios complementarios, vemos que sera muy bien aceptado por nuestro publico

clave.

4.2.1 Esquema Crediticio

Para una adecuada comercializaciéon se ha decidido permitir la siguiente forma de pago,
considerando entre el 3% Y 5% de descuento por pagos anticipados, descuento que varia en

funcion del momento en el que se haga el pago.

CASA 1 CASA 2 DPTO. A DPTO. B DPTO.C DPTO. D

PRECIO DE VENTA 356,645.00 370,617.00 345,192.00  345,192.00  341,196.00  351,368.00
TOTAL 2,110,210.00

COMPRA AL CONTADO
PREVENTA
Antés del Inicio de la Construccion 3.0% 10,699.35 11,118.51 10,355.76 10,355.76 10,235.88 10,541.04
345,945.65 359,498.49 334,836.24 334,836.24 330,960.12 340,826.96
DURANTE LA CONSTRUCCION
Durante el primer afio de construccion 2.0% 7,132.90 7,412.34 6,903.84 6,903.84 6,823.92 7,027.36
349,512.10 363,204.66 338,288.16 338,288.16 334,372.08 344,340.64
COMPRA CON FINANCIAMIENTO

Reserva 5.0% 17,832.25 18,530.85 17,259.60 17,259.60 17,059.80 17,568.40
Entreada 25.0% 89,161.25 92,654.25 86,298.00 86,298.00 85,299.00 87,842.00
Financiado 70.0% 249,651.50 259,431.90 241,634.40 241,634.40 238,837.20 245,957.60

Tabla 4-6 Forma de Pago
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo S.A.
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4.2.2 Cronograma Valorado de Ventas

Hemos definido tres etapas de venta: post venta, desde Octubre del 2010 hasta Abril del
2011 (7 meses), Venta, desde Abril 2011 hasta Diciembre 2012, durante los 18 meses que dura
la construccion y Post Venta de Diciembre del 2012 hasta Abril del 2013 fecha en que

esperamos entregar la Ultima unidad vendida.

De acuerdo a cada etapa de venta se espera tener los siguientes ingresos totales por

venta.
Etapa CASAS DEPARTAMENTOS
Preventas Oct/10 - Abr/11 356,645.00 345,192.00
Ventas Durante la Construccion Abr/11 - Dic/12 370,617.00 345,192.00
Ventas Post Construccion Dic/12 - Abr/13 692,564.00
Total 727,262.00 1,382,948.00

2,110,210

Tabla 4-7 Cronograma Valorado de Ventas
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez SA.

4.3 ESTRATEGIAS DE PROMOCION Y VENTAS

Se concederd un descuento especial al pago anticipado, que varia en funcién del momento
en el que se realice el pago. Segun el descuento a conceder y la planeacién de ventas

esperada, se tiene el siguiente gasto en promocioén.

Etapa CASAS DEPARTAMENTOS
Preventas Oct/10 - Abr/11 10,699.35 10,355.76
Ventas Durante la Construccion Abr/11 - Dic/12 7,412.34 6,903.84
Ventas Post Construccion Dic/12 - Abr/13 -
Total 18,111.69 17,259.60
35,371.29

Tabla 4-8 Gasto en Promocion del Proyecto
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Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA

4.3.1 Estrategias de Publicidad

Utilizaremos las siguientes herramientas de publicidad:

HERRAMIENTA PRESUPUESTO
Valla en la Obra 1,500.00
Prensa (Clasificados EI Comercio) 3,000.00
Pdgina Web del Promotor 500.00
Pdgina Web Contratada -

Inmobilia 800.00
Portal Inmobiliario 800.00
Material POP 3,000.00
TOTAL 9,600.00

Tabla 4-9 Gastos en Publicidad
Elaboracion: SMG

Fuente: Alvarez Bravo S.A.

4.4 ESTRATEGIA DE PLAZA (DISTRIBUCION)

Alvarez Bravo Constructora cuenta con un equipo de ventas de planta, como estrategia
esta el ubicar una oficina de ventas en el sitio del proyecto a mas de los siguientes recursos de

distribucién que utiliza para comercializar todos sus proyectos™:

Oficina Central de Ventas: Av. Republica del Salvador N34-439

Pagina Web http://www.viviendaquito.com

> http://www.viviendaquito.com/main/
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Constructora Alvarez Bravo

ALVAREZ BRAVD T

ING. PATRICIO ALVAREZ B.  ARQ. IvAN ALvAREZ B.  ING. ANDRES ALvAREZ B.
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Los Ceibos
ANKARA Consultorios
VITRA

MIRA Campo Alegre
casas, depariamentos.
ALBRA oficinas, locales,
Av Coruna y Orellana

llustracién 4-1 Distribucién: Pagina WEB de Alvarez Bravo Constructores

Elaboracién: Alvarez Bravo S.A.

4.5 GARANTIAS AL CLIENTE

La empresa promotora no planea ofrecer garantias al cliente, sustentado en que Alvarez
Bravo SA. Es una empresa de reconocido prestigio y larga trayectoria de éxito en el mercado

inmobiliario de Quito, lo que suponen dara suficiente aval ante los publicos clave del proyecto.

Se recomienda como garantia una pdliza ante todo riesgo por un lapso de entre 6 meses a
un afo, que cubra al cliente sobre dafios, desperfectos que se presenten en la unidad
adquirida. Esta recomendacion la hacemos ya que ciertos promotores é constructores no
siempre han cumplido con lo ofrecido y se esta dafiando la imagen del sector inmobiliario por
este grupo pequefio de constructores no éticos. El ofrecer la garantia a todo riesgo realzard el

muy bien ganado prestigio de la empresa Alvarez Bravo SA.

4.6 CONCLUSIONES

MIRO se puede beneficiar, afiadiendo valor a su producto final, de la excelente ubicacién,
el innovador y célido disefio arquitecténico y de la exclusividad que ofrece la urbanizacion en

la que se implanta.

Por las caracteristicas de ubicacidn del proyecto, area y disposicién arquitecténica a mas
de las otras propiedades diferenciadores del MIRO nos enfocamos en un sector socio
econdmico alto (NSE A), por lo tanto podemos prever que nuestro cliente estara dispuesto a

pagar un “Premium Price” por las viviendas y departamentos de MIRO.
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Los gastos de promocién y publicidad, que segln nuestro presupuesto estd proyectado

que lleguen a ser de US$45,758.22, estan distribuidos de la siguiente manera.

B Promocioén Publicidad

Grafico 4.1 Distribucion de Gastos de Publicidad y Promocion
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo S.A.
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5 ESTRATEGIA FINANCIERA

5.1 COSTOS TOTALES DEL PROYECTO

Analizaremos cémo inciden el valor del terreno y de los costos (directos e indirectos)

totales del proyecto, tanto en el costo, como en el precio de venta.

Valor Incidencia en % sobre

Elemento (USS) Costo Precio
Terreno 293,001.50 17.29% 13.88%
Costo de la Construccion 1,143,955.55 67.52% 54.21%
Gastos Generales 257,390.00 15.19% 12.20%
1,694,347.05 100.00% 80.29%

Tabla 5-1 Costos (directos e indirectos) Totales vs. Costo y Precio
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Conociendo que el area vendible 6 computable del proyecto es 1,881.94 m2 podemos

analizar la afectacién de cada elemento sobre el precio de cada metro cuadrado vendible.

Valor $/m2de Area

Elemento (USS) uatil
Terreno 293,001.50 155.69
Costo de la Construccion 1,143,955.55 607.86
Gastos Generales 257,390.00 136.77

1,694,347.05 900.32

Tabla 5-2 Incidencia de costos sobre m2 util
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Santiago Mufioz Gonzélez 63



MIRO

ESTRATEGIA FINANCIERA

15%

68%

H Terreno Costo de la Construccién

B Gastos Generales

17%

Grafico 5.1 Incidencia de costos sobre m2 util
Elaboracion: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.2 VENTAS DEL PROYECTO

Las ventas del proyecto, tal como se lo propuso en la estrategia de precios, se espera se dé

de la siguiente manera:

CASA 1 CASA 2 DPTO. A DPTO. B DPTO.C DPTO. D
PRECIO DE VENTA 356,645.00 370,617.00 345,192.00 345,192.00 341,196.00 351,368.00
TOTAL 2,110,210.00

Tabla 5-3 Monto de Ventas
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.3 RESULTADOS ECONOMICOS

La diferencia entre las ventas totales y los costos totales: terreno, costos de construccion

(directos) y gastos generales (indirectos) nos da la utilidad y este valor relacionado con la venta

total nos indica la utilidad, como lo muestra el siguiente cuadro.

Elemento Valor (5)
Ventas 2,110,210.00
Costos 1,694,347.05
Utilidad 415,862.95
Margen (24 meses) 19.7%
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Tabla 5-4 Resultado Econémico

Elaboracién: SMG  Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.3.1 Utilidades Unitarias

Al comparar el costo total del proyecto con el area total construida y el drea computable (6
vendible) total obtendremos el costo unitario por metro cuadrado, como lo muestra el

siguiente cuadro.

Elemento Valor
Costo Total del Proyecto (5) 1,694,347.05
Area total bruta (m2) 2,598.48
Costo Unitario Bruto (S/m2) 652.05
Costo Total del Proyecto 1,694,347.05
Area Util (vendible) (m2) 1,881.94
Costo Unitario Util (5/m2) 900.32

Tabla 5-5 Costo Unitario Bruto
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Mientras que si comparamos el valor total de venta del proyecto con su area vendible
obtendremos el Precio Unitario, mismo que al restarlo del costo unitario (computable)

obtendremos la Utilidad Unitaria.

Elemento Valor
Valor Total de Venta (5) 2,110,210.00
Area Util (m2) 1,881.94
Precio Unitario (5/m2) 1,121.30
Utilidad Unitaria (S/m2) 220.98

Tabla 5-6 Precio Unitario y Utilidad Unitaria
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.4 ANALISIS FINANCIERO
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Uno de los factores de mayor influencia en la decisién de invertir en el negocio

inmobiliario estd dado por el comportamiento de las variables financieras a lo largo del

periodo de duracién del proyecto y su interaccién con factores internos y exégenos del

proyecto.

Estas variables, que deben ser analizadas individualmente y también su interaccién son:

Flujo de Fondos dado por Ingresos, Egresos y Saldos.

5.4.1 Egresos Mensuales

Los siguientes graficos representan como varian los requerimientos de fondos del

proyecto.
250,000.00 1,800,000.00
1,600,000.00
200,000.00 1,400,000.00
1,200,000.00
150,000.00
1,000,000.00
800,000.00
100,000.00
600,000.00
50,000.00 400,000.00
200,000.00
123 456 7 8 910111213141516171819202122232425
N Total Egresos -~ Egresos Acumulados

Grafico 5.2 Egresos Parciales y Acumulados
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

Los meses 1, 9y 18 se ven afectados por egresos altos para el pago del terreno, mismo que

por decisién del promotor y dueiio del terreno lo cobrard entre tres pagos iguales de

USS$97,667.17 en los meses indicados.

5.4.2 Ingresos Mensuales
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De acuerdo a la proyeccidn de ventas presentada en el analisis de precios del capitulo 4, en

el cuadro siguiente presentamos la velocidad de ventas y los ingresos totales que esta

generaria
800,000.00 | 2,500,000.00
700,000.00 .J
~ 2,000,000.00
600,000.00
il -l ;
500,000.00 mEEs 1,500,000.00
400,000.00
R |
300,000.00 —_— -..'!i!i!'!'!'!'_'_l 1,000,000.00
1
200,000.00
~ 500,000.00
100,000.00
123456 7 8 910111213141516171819202122232425
I |ngreso Parcial ®-Ingreso Acumulado

Grafico 5.3 Egresos Parciales y Acumulados
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.4.3 Flujo de Caja

Cruzando los valores que ingresan por ventas y restando los que salen por gastos tenemos
el flujo de caja que generara el proyecto, donde se puede observar la necesidad maxima de
financiamiento, que seglin el siguiente grafico, se presenta en el mes 20 asciende a

US$442.410.36.
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Grafico 5.4 Flujo de Caja
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

A )
Valor Maximo a
Financiar

A partir del mes 10 inicia la necesidad de financiamiento hasta el mes 24, es decir

necesitamos financiar 14 meses.

2,500,000.00

2,000,000.00

1,500,000.00

1,000,000.00

500,000.00

-500,000.00

-1,000,000.00

=#==Egresos Acumulados -

Ingreso Acumulado  ==#=F|ujo Acumulado

Grafico 5.5 Ingresos — Egresos — Saldos Acumulados
Elaboracién: SMG

Fuente: Alvarez Bravo SA.

5.4.4 Tasa de Descuento
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Existen algunos métodos para calcular la tasa de descuento uno muy utilizado es del
“Capital Asset Pricing Model (CAPM) 6 Método de Valuacion de Activos de Capital (MVAC).
Este método determina la tasa de retorno tedricamente requerida para cierto activo

considerando las siguientes variables:

Rz =tasa deinterés libre de riesgo

R =Rendimiento de la industria de la construccion

B = Coeficiente de riesgo de la industria de la construccion

El coeficiente B de un activo particular es la relacién entre el nivel de riesgo de ese activo

respecto al promedio de la actividades

Lamentablemente en nuestro pais no existe valores histdricos de los coeficientes R; ni B,
ademas el valor de “Riesgo Pais” tiene poca aceptacién en los criterios de inversién del

promotor de este proyecto.

Por no contar con valores necesarios para aplicar la formula CAPM hemos decidido

adoptar la tasa minima que requiere el inversionista de este proyecto y que es 22% anual.

5.4.5 Valor Actual Neto (VAN)

Un método muy utilizado para evaluar inversiones es definir el Valor Presente o actual de
la inversidn, descontando sus flujos futuros de efectivo. Segun Eliscovich el Valor Actual Neto
VAN de una inversidon proporciona una medida de la cantidad de valor que se crea en el
presente como resultado de realizar esa inversion. Para el calculo del VAN de los flujos futuros
de efectivo es necesario establecer una tasa de descuento apropiada relacionada con el

proyecto en particular.

Anual Mensual
TASA DE DESCUENTO 22.00% 1.67%
VAN 316,078.66

5.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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Con la intencién de evaluar con mayor grado de certidumbre la conveniencia de invertir en

este proyecto bajo los supuestos planteados, analizaremos el comportamiento del VAN en

funcion de la variacidn de dos variables: 1) Aumento de Costos y, 2) Disminucidn de precios.

5.5.1 Sensibilidad al aumento de Costos

4% 8% 12% 16% 22.29% 24.00%

COSTO
VAN

316,078.66

259,364.31

202,649.95  145,935.60 89,221.25 - -24,207.46

350,000.00
300,000.00 L
\ ¥ =-1417858.84x + 316078.66

250,000.00 \
200,000.00 \
150,000.00 \
100,000.00 \

50,000.00 \

5000000 % 5% 10% 15% o sy 30%

Grafico 5.6 Variacion del VAN al Aumento de Costos

Elaboracion: SMG
Fuente: SMG

El VAN disminuird a medida que aumenten los costos a una velocidad de: 14,178.58

délares por cada un punto por ciento que aumente el costo, hasta un maximo de 22.29%

donde el VAN se hace cero, cualquier aumento superior a este (22.29%) provocara un VAN

negativo y en consecuencia la inversion no seria rentable.

5.5.2 Sensibilidad a la Disminucioén de Precio
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PRECIO 0% 3% 6% 9% 12% 15.81% 18%
VAN 316,078.66  256,105.03  196,131.40  136,157.76 76,184.13 -0.00 -43,763.13
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Grafico 5.7 Variacion del VAN a la disminucion del Precio
Elaboracion: SMG
Fuente: SMG

El VAN disminuird a medida que disminuyan los precios a una velocidad de: 19,991.21
ddlares por cada un punto por ciento que disminuya el precio, hasta un maximo de
disminucién de 15.81% donde el VAN se hace cero, cualquier disminucién de precio superior a

este (15.81%) provocara un VAN negativo y en consecuencia la inversion no seria rentable.

5.5.3 Escenario: VAN en funcién de variacién de precio y costo

En el siguiente cuadro analizamos cémo varia el VAN teniendo la posicion pesimista, en la

gue los costos aumentan mientras los precios disminuyen.

COSTO

(08 316,078.66 | 259,364.31| 202,649.95| 145,935.60 89,221.25 32,506.89

O Bl 264,060.53| 207,346.18| 150,631.83 93,917.47 37,203.12 -19,511.23
8 (Yl 212,042.41 155,328.06 98,613.70 41,899.35 -14,815.00 -71,529.36
E CFAl 160,024.28 | 103,309.93 46,595.58 -10,118.78 -66,833.13 | -123,547.48
vzl 108,006.16 51,291.81 -5,422.55 -62,136.90 | -118,851.25| -175,565.61
15% 55,988.03 -726.32 -57,440.67 | -114,155.03| -170,869.38| -227,583.73

Tabla 5-7 Escenario de Aumento de Costos y Disminucion del Precio
Elaboracién: SMG
Fuente: SMG
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Podemos revisar infinidad de interacciones a fin de evaluar los riesgos que se puede correr

en caso de estar en un escenario tan pesimista como los mostrados.

Los rangos resaltados en rojo indican los sitios en el que el VAN se vuelve negativo y por lo

tanto la inversion ya no seria rentable.

5.5.4 Conclusiones

El proyecto tiene mayor sensibilidad a la disminucién de precios que al aumento de costos,
por lo que, se debe tener estricto cuidado en el control de costos, manejando un plan

adecuado para esto.

El proyecto dejara de ser rentable si solo se mueve una de las siguientes variables en los

valores indicados

e Aumento de Costo 22.29%

e Disminucion de Precio 15.81%

Pero si se mueven las dos variables a la vez se puede ver su interaccidn hasta llegar a dejar

sin rentabilidad al proyecto en el escenario 5.5.3

5.6 ANALISIS DEL PROYECTO CON FINANSA.MIENTO BANCARIO

Para este analisis se tiene los siguientes supuestos:

Entidad Financiera: Banco del Pacifico
Monto del Préstamo: UsS  250,000.00
Tasa de Interés: 12% anual

Gastos para Constitucion: 2%

Fecha Inicial: Mes 10

Fecha Fin: Mes 25

Periodo 15 meses

Pago de Intereses: 3% trimestral
Monto total de Intereses: 5 trimestres
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De acuerdo con estos supuestos tenemos el siguiente cuadro donde se detalla el servicio

del crédito.

MES CAPITAL GASTOS INTERESES GSEINT

ACUMULADO
9 250,000.00 5,000.00 5,000.00
12 7,500.00 12,500.00
15 7,500.00 20,000.00
18 7,500.00 27,500.00
21 7,500.00 35,000.00
24 -250,000.00 7,500.00 42,500.00
TOTAL - 5,000.00 37,500.00 42,500.00

Tabla 5-8 Servicio del Crédito
Elaboracién: SMG
Fuente: SMG

A partir del flujo sin financiamiento calculamos un nuevo saldo financiero incorporando los
costos de un crédito bancario y considerando la misma tasa de descuento, 22% efectiva anual,

con esto obtenemos un nuevo VAN financiado 6 apalancado del proyecto.

Ya que el crédito bancario tiene una tasa menor a la tasa de descuento obtenemos un
mejor VAN al apalancar el proyecto con un crédito bancario
La utilidad del proyecto se verd afectada por el costo 6 gasto que genera el servicio del

crédito y sus respectivos intereses.

Estas variaciones se las detalla en el siguiente cuadro.
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Elemento

Valor

Utilidad del Proyecto Puro
Gastos de Crédito e Intereses

Utilidad del Proyecto Apalancado

Inversion Promotores sin Crédito
Crédito Bancario

Inversion Promotores con Crédito

VAN Proyecto Puro
VAN Proyecto con Crédito

415,862.95
42,500.00
373,362.95

442410.36
250,000.00
192,410.36

316,078.66
331,270.90

Tabla 5-9 Implicaciones en el proyecto por crédito bancario
Elaboracién: SMG
Fuente: SMG

5.6.1 Conclusiones

El apalancamiento con crédito bancario es de beneficio para el inversor siempre que la

tasa de interés y los gastos que genera el crédito sean inferiores a la tasa de descuento (6

rendimiento esperado) del proyecto.

El mayor 6 menor grado de apalancamiento dependeran del mayor 6 menor grado de

“aversidén” al riesgo que tenga el inversor, ya que a mayor apalancamiento hay mayor riesgo,

claro, con una probable mayor rentabilidad.

También el poder de endeudamiento del inversor determinara el nivel de apalancamiento

que pueda alcanzar en sus proyectos.
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6 ESTRATEGIA LEGAL

6.1 ASPECTOS LEGALES RELACIONADOS CON LA COMPANIA PROMOTORA

El proyecto Miré fue concebido y desarrollado con el aval técnico y legal de la empresa
Alvarez Bravo Constructores S.A., empresa fundada en 1985 y que se hara cargo de todas las
etapas del proyecto, esto es: planificacidn, construccién, venta y cierre.

La empresa Alvarez Bravo constructores S.A. esta conformada por tres socios con igualdad
de participacién accionaria, ellos son los Ingenieros: Patricio Alvarez Bravo, Andrés Alvarez

Bravo y el Arquitecto Ivan Alvarez Bravo.

6.2 ETAPAS LEGALES RELACIONADAS CON EL PROYECTO

6.2.1 Fase de Planificacion

El proyecto ha sido disefiado siguiendo estrictamente los dictdmenes del ordenamiento
juridico del Distrito Metropolitano de Quito para construcciones en el drea urbana de éste. El
proyecto por su localizacién fue presentado y aprobado en la administracion zonal norte del
DMQ.

Se cumplié con exactitud y en mucho de los casos con demasia los requerimientos del

“Informe de Regulacion Metropolitana” (IRM), tal como se muestra en el siguiente cuadro

Tabla 6-1 IRM

Elaboracion: SMG
Fuente: DMQ
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Previo al inicio de la construccién se gestionaron los respectivos permisos en la
Administracion Zona Norte, teniendo las siguientes licencias:

REGISTRO DE PLANOS: 09 122909-1

ACTA DE REGISTRO DE CONSTRUCCION: 09-122909-2

Para verificar el cumplimiento de los aspectos legales en ésta etapa, se ha disefiado e

implementado el siguiente “chek list”

Constitucién de la Sociedad de capital Ejecutado N/A

Escritura del terreno Ejecutado oct-09
IRM Ejecutado oct-09
Celebracion de contratos y sub-contratos Ejecutado oct-10
Acta de Registro de Planos Ejecutado oct-10
Polizas de Garantia Ejecutado oct-10
Licencia de Construccion Ejecutado oct-10

Tabla 6-2 Chek List Aspectos legales de Planificacion
Elaboracién: SMG

6.2.2 Fase de Construccion

El chek list para esta fase es el que se indica a continuacién:

Permiso de Publicidad Ejecutado oct-09
Seguro de proteccién de equipos y personal de obra En Proceso oct-11
Cumplimiento con normas vigentes del cédigo de

trabajo En Proceso oct-11
Cumplimiento con normas vigentes del SRI En Proceso oct-11
Contratos de contratistas, proveedores, etc. En Proceso oct-11

Tabla 6-3 Chek List Aspectos legales de Ejecucion
Elaboracién: SMG

6.2.3 Fase de Cierre

Para dar por terminado el proyecto se debe cumplir con lo siguiente:
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Acta de propiedad Horizontal Planificado abr-12
Permiso de Habitabilidad y Recuperacién del Fondo

de Garantia Planificado abr-12
Liquidacidn y cierre de los contratos y obligaciones  Planificado abr-12
Constituciéon del comité de Copropietarios Planificado abr-12
Acta de entrega recepcidn del edificio Planificado abr-12

Tabla 6-4 Chek List Aspectos legales de Cierre
Elaboracién: SMG

6.3 ASPECTOS TRIBUTARIOS

De acuerdo con la “Ley de Régimen Tributario Interno” el proyecto debera considerar los
siguientes impuestos:
Impuesto al Valor Agregado

Impuesto a la Renta

6.3.1 Impuesto al Valor Agregado

La tasa para compras no exentas es del 12%, misma que aplica a casi todos los insumos
para la construccidn, asi como también a los servicios profesionales que se contraten para la
ejecucion del proyecto. Los Unicos exentos de este impuesto seran los artesanos que presten
su servicio al proyecto.

Este pago se puede convertir en crédito fiscal y cruzarlo con IVA no devengado en otros
proyectos en los cuales pueda facturar su venta.

Dado que la venta de viviendas en nuestro pais no obliga a la emisién de una factura y por
tanto no se puede incluir el IVA en esta transaccién, los gastos que represente el IVA de
compras deberan ser incluido como un gasto mads en la contabilidad y asi este valor sumarle al

costo del proyecto.

6.3.2 Impuesto ala Renta

De acuerdo a lo estipulado en la “Ley de Régimen Tributario Interno”, para efectos del

impuesto a la renta, se considera renta:
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1. “Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito o a titulo oneroso
provenientes del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero,
especies o servicios; vy,

2. Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales domiciliadas en el
pais o por sociedades nacionales, de conformidad con lo dispuesto en el articulo
98 de esta ley”

También conforme a esta ley, las empresas tienen la obligacién a repartir el 15% de las
utilidades entre los trabajadores que laboraron en la empresa durante la ejecucién del
proyecto.

El impuesto a la renta en nuestro pais, para empresas es del 25% sobre la utilidad

generada en el ejercicio fiscal.
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7 GERENCIA DEL PROYECTO

7.1 Visén General del Proyecto

Frente a la exclusiva necesidad de proyectos que cumplan con todos los requisitos
demandados por las familias que forman el NSE Al se disefio el producto llamado Miré. El
mismo que esta concebido con la intension de satisfacer gustos y necesidades de confort,

seguridad y exclusividad de un selecto grupo de clientes de la compafiia Alvarez Bravo S.A.

7.2 Objetivos del Proyecto

7.2.1 Generales

MIRO fue disefiado para cumplir con los altares estandares que requiere un selecto grupo
de clientes de la empresa
Realizar una inversién rentable aprovechando la experiencia y solvencia de los socios de la

empresa Alvarez Bravo S.A.

7.2.2 De Mercado

Posicionar la marca de Alvarez Bravo S.A. como una empresa lider en el disefio,
planificacién y construccién de productos orientados a grupos selectos de clientes
Satisfacer la demanda de un selecto grupo de familias posicionadas como NSE A que

tienen interés en viviendas que cumplan con altos estandares.

7.3 Acta de Constitucion
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Atraer la demanda por unidades de lujo ubicadas
en sectores de alto prestigio y seguridad
Culminar el proyecto en el plazo establecido en la
programacion

Alcanzar la utilidad esperada por el promotor
Obtener el régimen de propiedad horizontal

La venta de todas las unidades habitacionales

El cierre legal del negocio

Analisis de Factibilidad

Definicidn y Planeancién del Proyecto
Compra del terreno

Construccion

Ventas

Propiedad Horizontal

Cierre del proyecto

La autorizacién para las ordenes de cambio de:

alcance, entregables, de gestidn, contrataciones, legales
y financieras seran exclusiva responsabilidad del Gerente
de Proyecto

Permisos de habitabilidad

Entrega de 2 casas y 4 departamentos

Acta de propiedad horizontal para todas las viviendas
Actas de Entrega Recepcidn aceptadas de todas las unidad
Escrituras de todas las viviendas

Liquidacién de todos los contratos

Liquidacién de todos los aspectos tributarios

Planificacion
Promocion
Construccion
Ventas
Cierre

El proyecto debera cumplir, a satisfaccién de fiscalizacion,
con todos los aspectos técnicos constructivos, a mas del
cumplimiento de lo exigido por el Cédigo Ecuatoriano de la
construccién y del IMQ

La macroeconomia seguird las tendencias sefiadas en el
capitulo 1

El estudio de la muetra de mercado representa sin mayor
variacion a la demanda real del proyecto

Los costos de mano de obra, equipos y materiales a utilizar
nos sufrirdn alteraciones importantes en lapso del proyecto
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7.4  Andlisis de Riesgos

Es necesario, para el éxito del proyecto, la eficiente gestiéon de los riesgos a los que se
enfrenta el mismo.

Para hacer un correcto analisis lo primero es identificar los riesgos, para lo que nos
servimos de los analisis de sensibilidad y los escenarios elaborados en el capitulo de analisis
financiero, ademas de todos los supuestos que se han planteado en los demas capitulos.

Una vez identificados los riesgos se debe valorar la posible afectacion positiva é negativa
que pueda causar al proyecto. Hecho esto se procedera a plantear el plan de contingencia para

cada uno.

Métodos alternativos de

Variacion al alza de los Costos ALTO .,
construccion

Variacion Negativa de los

Indicadores macroeconémicos del MEDIO Modificar el "Market Share"
Pais

Restricciones en las politicas del BAJO Utilizar créditos de la Banca
crédito para vivienda Privada

Tabla 7-1 Analisis de Riesgos
Elaboracion: SMG

7.5 ESTRUCTURA DE DESCGLOSE DEL TRABAJO (EDT)

Esta es una herramienta que consta en el Project Manager’s Guide'™ y que sirve para
identificar al nivel de detalle necesario, en funcién de la envergadura del proyecto, todos los
trabajos a realizar en un proyecto, definiendo la jerarquia relativa entre uno y otra etapa del
mismo. Se debe partir del nivel mds alto de trabajo, generalmente es el proyecto y a de ahi
hacia abajo con una subdivisidn continua hasta alcanzar el nivel de detalle mas bajo requerido,
formando paquetes de trabajo

El paquete de trabajo segin el PMBOK (2004, pag. 114) se define como un producto
entregable o componente del trabajo del proyecto en el nivel mas bajo de la estructura de
desglose del trabajo. El paquete de trabajo incluye las actividades del cronograma y los hitos
del cronograma requeridos para completar el producto entregable o el componente del

trabajo del proyecto

16 http://www.pmexam.com/index.html
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1. Miré
| | | ) |
1.1 Disefio y 1.2 Ejecuciony 13 1.4 Cierre del
Planifiacion Construccion Comercializacién Proyecto
|
— 1.1.1 Topografia | |=— .1'2.'1 — 1.3.1 Publicidad I— 141 EyaluaC|on
| Preliminares y cierre
| | | | | ! |
— 1.1.2 Suelos = 1.2.2 Estructura = 1.3.2 Ventas
| |
1.1.3 | 1.2.3
Arquitectura Mamposteria
| |
1.2.4 Pisos y

#1.1.4Ingen|er|as —| cecubrimientos

— 1.2.5 Pintura
_

1.2.6

Instalaciones
_

—( 1.2.7 Exteriores

llustracion 7-1 EDT
Elaboracion: SMG

7.6 CRONOGRAMA

7.6.1 Fecha de Inicio y Duracién de las Fases

Se considera como inicio del proyecto el 01 de octubre del 2010, este serd el mes uno en
todos los diagramas de planeacién del proyecto.

De acuerdo a lo planificado, la duracidon del proyecto es de 24 meses, dividido en 4
periodos de 6 meses cada uno.

El negocio inmobiliario arranca con la intencién de invertir en un determinado terreno,
para lo que se elabora un anteproyecto, con datos de este anteproyecto se hace una analisis
de la rentabilidad del proyecto, con este analisis se presenta a los inversionistas para su

aprobacion, de contar con la aprobacién, se procede a la realizacién de los estudios
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arquitecténicos y técnicos y a su vez se avanza con los trdmites legales y aprobaciones,

momento en el que se puede iniciar la pre-venta del proyecto. Con esto cumplido se inicia la

construccion del mismo.

FASES DEL NEGOCIO INMOBILIARIO PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4
Anteproyecto — ]

Andlisis Financiero 1]

Aprobacidn de Inversionistas 1

Disefios y Estudios Técnicos 1

Tramites Legales y Aprobaciones 1

Construccion 1]

Venta

La venta del proyecto se da en tres etapas: pre venta, antes del inicio de obras, venta,

durante la ejecucién de las obras y post venta: ya terminada la obra.

7.7 ORGANIZACION DEL PROYECTO

El definir desde el principio la estructura organizacional, el nivel de reporte y jerarquias en
la tomad de decisiones es de crucial importancia para alcanzar el éxito del proyecto, en base a

estas necesidades se estable el siguiente cuadro de organizacién funcional para el proyecto:
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8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El entorno macroecondmico del sector inmobiliario a partir del 2010 tiene notable
influencia por politicas gubernamentales que favorecen tanto a la oferta como a la demanda,
este incentivo estd dirigido a productos inmobiliarios con precios bajo los US$70.000,00 es

decir, se enfoca en clases socio-econdmicas media baja y media.

El apoyo al constructor sea a través de los créditos 6 de los fideicomisos asi como la
féormula de asociacidon que ofrecen el IESS y el BEV desarrollaran una importante oferta a partir
del 2011 en los segmentos bajos y medios, a demas, con el crédito hipotecario ofrecido por el
IESS a una tasa de 10% hasta 25 afos plazo se amplia el mercado para estos productos

inmobiliarios.

La demanda Real del sector se la definié en1,996 familias, que buscarian un proyectos que
ofrezca, seguridad, absoluto confort, espacio, vista y tranquilidad en los barrios de alto nivel

del nor oriente de Quito, 6 en su defecto, en el valle de Tumbaco.

Para este publico objetivo en el sector de Monteserrin, dentro de urbanizaciones de lujo
encontramos 5 proyectos, a mas de MIRO, que pueden satisfacer estos deseos, y que aportan
a la oferta con 192 unidades, que si le sumamos las 6 unidades de MIRO tendriamos una oferta

de 198 unidades, es decir tenemos una sobre demanda para este tipo de proyectos.

El factor clave para el éxito de este proyecto, entonces, serd encontrar clientes con
capacidad de pago y/o endeudamiento requerido para alcanzar a poseer este tipo de

proyectos.

Este proyecto se constituye en una excelente alternativa que conjuga la exclusividad y
tranquilidad que brinda la urbanizacion Campo Alegre con los beneficios de seguridad vy

aprovechamiento de espacios que ofrecen los proyectos multifamiliares.

Tanto la distribucion arquitecténica en las plantas de las casas y departamentos
aprovechan la espectacular vista que ofrece la ubicacién del terreno y ademas se ajustan al

requerimiento del segmento al cual se dirige el proyecto.
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Las inversiones se las ha programado adecuadamente de tal forma que en la curva de
inversion acumulada se obtiene la anhelada “S” que demandan los estdndares de

administracién para este tipo de proyectos.

Por las caracteristicas de ubicacidn del proyecto, drea y disposicién arquitecténica a mas
de las otras propiedades diferenciadores de MIRO nos enfocamos en un sector socio
econdmico alto (NSE A), por lo tanto podemos prever que nuestro cliente estara dispuesto a

pagar un “Premium Price” por las viviendas y departamentos de MIRO.

El apalancamiento con crédito bancario es de beneficio para el inversor siempre que la
tasa de interés y los gastos que genera el crédito sean inferiores a la tasa de descuento (6

rendimiento esperado) del proyecto.

El mayor 6 menor grado de apalancamiento dependeran del mayor 6 menor grado de
“aversidén” al riesgo que tenga el inversor, ya que a mayor apalancamiento hay mayor riesgo,

claro, con una probable mayor rentabilidad.

La recomendacién general es proceder con la inversién en el proyecto MIRO, teniendo en
cuenta durante el proceso de construccidn la implementacion de un riguroso control de costos
de tal forma que se evite el incremento significativo de estos, ya que la sensibilidad del

proyecto a ésta variable es alta
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FLUJO DE INGRESOS

MESO MEST MES2 MES3 MES 4. MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES24
Ventas 701,837.00
35,790.45 9.41854 9,41854 9,418.54 9.418.54 9.41854 941854 9,418.54 9.418.54 9,41854 9.418.54 9.418.54 9.418.54 941854 9.418.54 9.418.54 9.418.54 941854 941854 9.41854  501,066.30
3462820 14.428.42 14,428.42 14,428.42 14.428.42 14.428.42 14,428.42 14,428.42 14.428.42 1442842 14,428.42 14.428.42 14.428.42 __484.794.80
Ingreso Parcial 737,627.45 941854 9.418.54 9,418.54 9,418.54 941854 9.418.54 941854 9,418.54 941854 941854 44,046.74 23,846.96 23,846.96 23,846.96 23,846.96 23,846.96 23,846.96 23,846.96 23,846.96 __515,494.72 14,426.42 14,426.42 14,428.42 __ 484,794.80
Ingreso Acumulado 737,627.45  747,045.99 75646453 76586307  775301.61 78472015  794,138.69 80355723 81297577 62239431 83181285 87585959 89970655 92355351 94740047  971,247.43  995094.39 1,018,941.35 1,042788.31  1,066,635.27 1,562,129.99  1,596,556.41 1,610,986.83  1,625415.25  2,110,210.05

FLUJO DE EGRESOS

MES1 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 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21

ESTRUCTURA 430,512 12,915 21,526 34,441 38,746 47,356 51,661 60,272 64,577 68,852 17,220 12,915 - - - - - - - - -

MAMPOSTERIA Y ENLUCIDOS 98,505 - - - - - - - - 7,880 23,641 25611 25,611 15,761 - - - - - - -

ALUMINIO ¥ VIDRIO 39,205 - - - - - - - - - 2744 - - - 7,841 7,841 7,841 7,841 5,097 - -

CARPINTERIA 120074 - - - - - - - - - 3,602 4,803 - - - - 18,011 18,011 18,011 18,011 18,011 21,613

CERRAJERIA 25,545 - - - - - - - - 2,044 1,788 2,299 1,533 1,022 2,427 2,087 2128 4,087 3,576 2,555 - -

CERRADURAS 4,476 - - - - - - - - - - 313 - - - - 671 671 671 671 671 06

PINTURA 50,087 - - - - - - - - - 2,003 1,503 3,506 3,506 4,007 4,007 5,009 5,009 5510 6,010 4,508 5510

MESONES DE GRANITO ¥ MARMOL 17613 - - - - - - - - - - 705 705 - - - - 3170 3170 3170 3,346 3,346

CERAMICA Y PORCELANATO 41,550 - - - - - - - - - 1,662 2,077 3324 3,739 3,947 4,155 4,778 4,986 6232 6,648 - -

CIELO FALSO 35,285 - - - - - - - - - 1411 1,764 2823 3176 3,352 3,528 4,058 4,234 5,293 5,646 - -

PISO FLOTANTE Y ALFOMBRA 28390 - - - - - - - - - - 1,136 - - - - - 5678 5678 5678 5678 4,502

INSTALACIONES SANITARIAS 18,160 - 363 363 363 363 545 545 908 1,090 1,180 1271 1,362 1,453 1,090 908 726 908 817 1,453 1,362 1,090

GRIFERIA Y APARATOS SANITARIOS 28122 - - - - - - - - - - 1125 - - - - - 5624 5624 5624 5624 4,500

INSTALACIONES AGUA POTABLE 35,826 - - - - - - - - - 2,508 2,508 2,687 2,866 3,403 3,224 3,583 2,508 2,866 2,866 3,224 3,583

INST. ELECTRICAS ¥ TELEFONICAS. 66,993 - 670 1340 1,340 1,340 2,010 2,010 2,680 3,350 3,350 4,020 4,355 4,690 4,020 3,350 2,680 3,350 3015 6,699 7,369 5,359

ASCENSOR 28,500 - - - - 2,850 - - 5,700 - - - - 11,400 7,125 - 1,425 - - - -

SISTEMA DE GAS CENTRALIZADO 18,750 - - - - - 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1875 1,875 1,875 - - - - - -

VARIOS 56,363 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 - 4,697 4,697 4,697 4,697
TOTAL PARCIAL 1,143,956 17,612 22,559 40,841 40,449 56,606 56,091 69,398 75,740 89,817 62,986 68,622 47,780 42,784 35,521 42,797 49,485 72,200 73,002 74,825 49,795 55,045
TOTAL ACUMULADO 17,612 40,171 81,012 121,461 178,067 234,158 303,556 379,296 469,113 532,099 600,721 648,501 691,285 726,806 769,603 819,088 891,288 964,290 1,039,115 1,088,910 1,143,956
% PARCIAL 115% 1.48% 2.68% 265% 3.71% 3.68% 4.55% 4.97% 5.89% 4.13% 4.50% 3.13% 281% 2.33% 281% 3.24% 4.73% 4.79% 4.91% 3.26% 361%
% ACUMULADO 115% 263% 5.31% 7.96% 11.67% 15.35% 19.90% 24.87% 30.76% 34.89% 39.38% 42.52% 45.32% 47.65% 50.46% 53.70% 58.43% 63.22% 68.13% 71.39% 75.00%

MESO MES1 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 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24
Estudios y Planificacién 3775053 18875.27 18,875.27
Requisitos y Tramites Legales 35,462.62 3,506.26 3,546.26 10,638.79 17,731.31
Honorarios de Construccion 74,357.11 10,622.44 10,622.44 10,622.44 10,622.44 1062244 10,622.44 10,622.44
Costos Administrativos 18,303.29 261476 261476 261476 522052 522952
Costos Promocién y Publicidad 4575822 21,055.11 337.50 337.50 337.50 1,837.50 337.50 337.50 337.50 337.50 33750 337.50 1,124.43 337.50 337.50 337.50 337.50 337.50 337.50 337.50 337.50 14,991.18 337.50 337.50 33750
Comision por Ventas 4575822 1520141 15,500.85 15,035.95
Total 25739000 58,698.05 388376 10959.94 2,952.26 183750  29835.21 337.50 295226 2159873 337.50 33750 1436163 337.50 337.50 10,959.94 5,567.02 337.50 10,959.94 337.50 5,567.02 58,845.78 337.50 337.50 15,373.45
MESO MES1 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 MES 15 MES 16 MES 17 MES 18 MES 19 MES 20 MES 21 MES 22 MES 23 MES 24

Terreno 97,667.17 - - - - - - - 97,667.17 - - - - - - - 97,667.17 - - - - - - -
Costo Directo 1761222 2255872 4084088 4044913  S660623 5609101 6939812 7573951 8981710 6298628 6862194  47,780.03 42,784.19 35520.72 42,797.34 49,484.82 72,199.61 73,002.10 74,825.41 49,794.74 55,045.43 - - -
Gastos Generales 58,698.05 388376 10959.94 2,952.26 183750 29835.21 337.50 295226 21,598.73 33750 33750 1436163 337.50 337.50 10,959.94 5,567.02 337.50 10,959.94 337.50 5,567.02 58,845.78 337.50 337.50 15,373.45
Total Egresos 9766717 7631027 2644248 5180082 4340139 5844373 8592622 6973562 7869177  209,083.00  63323.78 6895944 6214166 43,1269 35,858.22 53,757.28 55,051.84 170,204.28 83,962.04 75,162.91 55,361.76 113,891.21 337.50 337.50 15,373.45
Egresos Acumulados 97,667.17 17397744  200419.93 25222075 29562214  354,065.87 43999210  509727.72 58841949  797,50249 86082627 92978571 99192737  1,035049.06  1070,907.28  1,124,664.56 117971639  1349920.68 143388272 150904563  1,564,407.39 167829860  1,678,636.10  1678,973.60  1,694347.05
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FLUJO DE EFECTIVO

Flujo de Caja 639.960.28 -66,891.73 -17.023.94 _ -42,36226 33,8285 _ -49.02519 _ -76507.68 _ -60.317.08  -69.273.23 _ -199.664.46 5390524 2491270 _ -38.294.70 1927473 __ -12.011.26 __ -29910.32 __ -31,20488 _ -146357.32 6011508 5131595 _ 460,132.96 _-99.462.79 14,090.92 14.090.92 __ 469.421.35
Flujo Acumulado 639,960.28 573,068.55 556,044.60  513,66232 47967947  430,65428 35414659  293,629.51 22455628  24,891.82 -29,01342  -53926.12 9222082  -111,49555 12350681  -153417.13  -184,62200  -330,979.33  -391,09441  -442,410.36 17,72260 8174019  -67,64927  -53,556.35  415863.00

FLUJO CON APALANCAMIENTO

obr2011 moy-2011 Jun-2011 2011 0902011 Sep2011 oct2011 nov-2011 dic2011 ene2012 Jeb-2012 ‘mar2012 br2012 may-2017 Jun2012 ul2017 9902017 sep-2012 oct 2017 n0v-2012 Gic2012 ene 2013 Jeb-2013 ‘mar2013
WESD = MES 2 MES 3 MES4 MES 5 MES 6 MES 7 MESS MESS MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15 MES 16 MEs 17 MES 15 MES 19 MES 20 MEs 21 MES 22 MES 23 MES 24
erreno 97,6717 - - - - - - - - 97,667.17 - - - - - - - 97,667.17 - - - - - - -
Costo Directo - 1761222 2255872 4081088 4044913 56,606.23 56,0901 6939812 7573951 89,817.10 6298628 6862191 47,78003 4278119 3552072 42,79734 49,484.82 7219961 73,002.10 74,825.41 49,794.74 5504543 - - -
Gostos Generales. - 58,698.05 3,683.76 10959.94 295226 183750 2983521 33750 295226 21,598.73 337.50 33750 14,361.63 337.50 337.50 10,959.94 5,567.02 337.50 10,959.94 33750 5,567.02 58,845.78 337.50 337.50 15,373.45
Total Egresos 97,667.17 7631027 26442.48 51,8082 43,401.39 5844373 6592622 6973562 78,691.77 214,083.00 6332378 68,959.44 69,641.66 43,121.69 3585827 61,257.28 5505184 170,204.28 91,4604 75,162.91 55361.76 121,391.21 337,50 33750 272,873.45
57,6717 17397744 20041993 252,22075 29562214 __ 35406587 __ 43999210 __ 509727.72 588,419.49 502,502.45. 565,826.27 53478571 100442737 104754906 __ 108340728 114466456 119971639 136992068 146138272 153654563 159190739 171329860 171363610 171397360 __ 1,98684705
Ventas 701837 0 0 o0 o0 0 o 0 0 0 0 o0 o0 0 0 o o0 0 0 0 0 0 0
35790.45 541854 541854 sa1854  oa1854 41854 541854 41854 s418.54 an18.50 s418.50 541854 541854 s418.50 sa18.50 541854 541854 s418.50 sa18.50 941854 5010663 0 0 0 0
o o o o o o o o o o o 34628.2 14428.42 14428.42 14428.42 14428.42 14428.42 14428.42 12428.42 14428.42 14428.42 14428.42 14428.42 1442842 4847948
Total Ingresos 737,627.45 941854 941854 941854 9,418.54 941854 941854 941854 941854 259,418.54 941854 44,046.74 23,846.96 2384696 23,846.96 23,846.96 23,846.96 2384696 2384696 2384696 515494.72 14428.47 14,428.42 1442842 484,794.80
737,62745 747,04599 75646453 765883.07 77530161 __ 78472015 __ 79413869 __ 803,557.23 51297577 1,07239431 108181285 __ 112585959 114970655 __ 117355351 __ 1197,40047 __1221,24743 __1,245094.39 1726894135 __ 129278831 __ 131663527 183212999 184655641 __ 1860,98683 187541525 236021005
Fiujo de Caja 639,960.28 6689173 1702394 4238228 3398285 __ 49,02519 7650768 60,317.08 6927323 45,335.54 53,905.24 24,912.70 45,794.70 1927473 12,011.26 37,41032 3120088 14635732 67,615.08 51,315.95 46013295 -106,962.79 14,090.97 14,090.92 211,921.35
639,960.28 573066.55 55604460 51366237 47967947 43065428 35414659 293,829.51 224,556,258 269,891.87 215,986.58 191,073.85 145,275.18 126,004.45 113,993.19 76,582.87 4537800 -100,975.33 16859441 -219,910.36 240222.60 133,259.81 147,350.73 161,441.65 373,363.00

de descuento 167% mensual 220 % anual

VAN 33223557

“Anual Wensual
i 2200% 167%
van 33223557
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CASATIPO 1
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CASA TIPO 2

Santiago Mufioz Gonzélez 92



MIRO ANEXOS

DEPARTAMENTO TIPO
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