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1. CAPITULO A: ENTORNO INSTITUCIONAL

1.1 Introduccién General

1.1.1 Hitos Institucionales

La organizacion sobre la cual se desarrolla el presente trabajo de titulacion, se
encuentra radicada en la ciudad de Manta-Provincia de Manabi, misma que fue constituida en
Ecuador en el afio 1985 y que tiene como principal actividad la construccion y
comercializacion de proyectos inmobiliarios de alta gama y plusvalia con una participacion
del 12 % en este segmento de mercado, caracterizandose por ofrecer productos inmobiliarios
que cumplan con las expectativas y altas exigencias de sus clientes.

La amplia trayectoria y prestigio en el campo inmobiliario, asi como su
especializacion en el area del disefio y construccion le ha permitido a la empresa diferenciarse
al ofrecer a la ciudadania manabita productos que cumplen las expectativas y exigencias de
sus clientes.

Esto se ve reflejado en la gama de productos ejecutados, lo que la convierte en una de
las més grandes promotoras de varios proyectos urbanos y de viviendas del Cantén y de la

Provincia, entre los cuales podemos detallar:

Tabla 1 Proyectos Urbanisticos

Provectos Urbanisticos Ubicacion
Quintas del Norte Portoviejo
Urbanizacion “Jardines del Norte™ Portoviejo
Conjunto residencial “El Prado™ Portovigjo
Urbanizacién “Tas Dunas™ Jama
Urbanizacién “La Bella del Pacifico™ San Vicente
Centro de Especialidades Médicas “Sinai™ | Portoviejo

Fuente: (La Organizacién, 2015)



La trayectoria empresarial de sus 31 afios la ha ido consolidado como una empresa
constructora con experiencia en la planificacion, construccion, promocion y ventas de
viviendas, departamentos y locales comerciales. Prestigio conseguido por la constancia,
honradez y cumplimiento en el ejercicio propio del giro de negocios. Entre los

reconocimientos obtenidos por la empresa se detallan:

Tabla 2 Reconocimientos Obtenidos

Ao Reconocimientos

1994 | Merito Empresarial por construccion de Urbanizacion “Quintas del Norte” entregado por el

Municipio de Portoviejo.

1997 | Merito Urbanistico por el Conjunto residencial “El Prado” entregado por el Municipio de Portoviejo.

1999 | Merito al Ornato por la construccion de la Urbanizacion Jardines del Norte entregado por el

Municipio de Portoviejo.

2000 | Merito al Ornato por la construccion del “Centro Médico Sinai” entregado por el Municipio de

Portoviejo.

2006 | Merito al Ornato por la construccion de la Urbanizacion “Manta Beach” entregado por el Municipio

de Manta.

2008 | Merito al Ornato entregado por el Municipio de Jama.

Fuente: (La Organizacion, 2015)

En su portafolio de servicios ofertados en el mercado se cuenta con:
e Asesoria Integral en el &ambito del negocio.
e Administracion de inmuebles en arriendo.
e Construccion y comercializacién de inmuebles en terreno propio.

En el tiempo la organizacion ha desarrollado multiples proyectos detallados a continuacion:

Tabla 3 Cartera de Proyectos Ejecutados

Afio | Desarrollo en el tiempo
1985 Nace la Idea
v Uy En 1985 se constituye el Grupo Inmobiliario.

Primeros Proyectos
La empresa inicia sus actividades con la construccion de viviendas
residenciales a varios clientes en promedio de 8 casas por afio.




Tiempo de crecer
En 1991 la empresa cuenta ya con sus propias oficinas en la cual funcionan
los departamentos de contabilidad, disefios, y ventas.

Sumando Experiencia.

Construccion de Urbanizacion “Quintas del Norte”.
Construccion del conjunto residencial “El Prado”.
Construccion de la Urbanizacion “Jardines del Norte”.
Construccion del “Centro Médico Sinai”.
Diversificacion de su catalogo de productos.

— e B
W' CENTROIDE(EShee

ARG MEDICASES!

Lo mejor esta por venir.

Lotizacion y Construccion de la Urbanizacion “Manta Beach”
Lotizacion proyecto “Terrazas del Valle”.

Redisefio en estrategia de publicidad y venta.

Incursion en el mercado nacional. Urb. “La Castafia”, (Quito).

Mejora Continua.

Construccion urbanizacion “Altos de Manta Beach”.
Construccion del “Centro Comercial Plaza Beach”.
Lotizacion Urbanizacion “Costa del Este”.

Fuente: (La Organizacion, 2015)

1.1.2 Contexto Local y Nacional

Los comienzos de la inmobiliaria remontan al afio 1985 cuando cuatro empresarios
emprendedores de profesiones afines a la construccion se plantean constituir con capital

propio en la ciudad de Manta, Provincia de Manabi el Grupo Inmobiliario.



Por més de tres décadas la empresa se ha dedicado a la construccion y
comercializacion de productos inmobiliarios de alta calidad y con gran plusvalia logrando
ubicarse entre las mas importantes empresas a nivel local.

En la ejecucidn de sus proyectos esta empresa ha logrado generar un importante
namero de plazas de empleo directo e indirecto, lo cual ha contribuido al bienestar de las
familias manabitas, asi como al desarrollo urbanistico y comercial de la localidad, cabe
sefialar que si bien es cierto la empresa se ubica entre las mejores al momento de ofertar sus
productos inmobiliarios, la misma ha desarrollo sus actividades mayormente en el canton
Manta y dentro de la provincia de Manabi; teniendo poca participacion a nivel nacional.

1.1.3 Contexto Internacional

Como se manifestd en el apéndice anterior, la empresa desarrolla sus actividades en la
provincia de Manabi con escaza participacion a nivel nacional y ninguna participacion a nivel
internacional.

1.1.4 Gobierno Corporativo

La organizacion cuenta con un Comité Ejecutivo conformado principalmente por 4
socios quienes son los directores de las areas Técnicas, Operativas, Financieras y Direccion,
dicho Comité Ejecutivo es quien toma las decisiones de las estructuras organizacionales, de
los perfiles de servicios brindados, de las negociaciones de los contratos de servicio y del
seguimiento a la operacion.

El equipo de trabajo cuenta principalmente con dos cargos tipo que son consultores de
negocio quienes operan los proyectos con los clientes y que son quienes desarrollan las
soluciones inmobiliarias a nivel de proyecto y ejecucion, dicho equipo operativo responde al
Gerente General quien toma las decisiones alineadas al cumplimiento de los objetivos

organizacionales tanto en tiempo, costo y alcance.



La organizacion se rige por 5 valores claves que son: Confianza, Compromiso,
Integridad, Responsabilidad y Profesionalismo, no existe al momento, una guia formal de
Gobierno Corporativo difundida en la organizacion.

1.1.5 Desafios Institucionales
La organizacion tiene como desafios hasta el 2025, principalmente:
e Crear nuevas oportunidades de negocio que permitan el desarrollo y estabilidad de los
colaboradores, asi como el interés de inversionistas y socios.
e Maximizar los beneficios de los recursos con la mejor relacion costo/beneficio.
e Incrementar el desempefio financiero de la organizacion.
e Serreconocida como la empresa preferida para asociarse, invertir y trabajar.
e Asegurar un posicionamiento competitivo en el mercado, a través de una oferta
creativa y de bajo costo del portafolios de servicios inmobiliarios.
e Mejorar la calidad del servicio a los clientes a través de un mejor desempefio en el
cumplimiento del tiempo, alcance, costo y beneficio de los proyectos.
e Potenciar las relaciones comerciales de actores relevantes del mercado a nivel
nacional y regional.
e Potenciar el nivel de conocimiento de los integrantes del equipo soportados en
certificaciones de reconocimiento académico.
1.2 Filosofia Institucional
1.2.1 Mision
Construir y comercializar proyectos inmobiliarios enfocados en brindar exclusividad,

seguridad y plusvalia que contribuyan al desarrollo urbanistico del Ecuador.



1.2.2 Vision

Ser el grupo empresarial lider en la industria de la construccion y disefio de proyectos

de primer nivel, reconocido tanto por su eficiencia y talento humano como por sus productos

de calidad y vanguardia.
1.2.3 Valores
e Confianza
e Compromiso
e Integridad
e Responsabilidad
e Profesionalismo

1.3 Modelo de Negocio (BMC)

El modelo de negocio de la organizacién, se lo detalla a continuacion, utilizando el

BUSINESS MODEL CANVAS segun (Pigneur, 2009) en su libro Business Model

Generation, cuyos componentes se resumen a continuacion:

Key 5
Partners -._b

Activities

=

Key
Resources

Value
Proposition

Customer
Relationships

Channels

Customer
Segments

Cost
Structure

o 4

Revenuoe
Streams

Figura 1 Business Model Canvas (BMC)
Fuente: (Pigneur, 2009)




1.3.1 Segmento de Mercado
La organizacion estd enfocada en ofertar sus productos inmobiliarios principalmente a

un segmento de mercado con ingresos econémicos alto, es decir a una poblacién de nivel
social alto que poseen gran capacidad adquisitiva y de financiamiento directo.
Entre otros clientes a quienes estan dirigidos sus productos se mencionan los siguientes
segmentos:
e Empresas del sector salud: Organizaciones que brindan servicios de atencion médica,
hospitalarios, consultorios, entre otros.
e Empresas del sector comercial: organizaciones que no tienen procesos productivos y
Cuyo objetivo es comprar y vender
e Empresas de servicios logisticos: organizaciones que brindan servicios logisticos
como almacenamiento, transporte, maquila u otros.
1.3.2 Propuesta de Valor
La propuesta de valor es el corazén de un modelo de negocio. Engloba toda una serie de
beneficios funcionales y emocionales que la empresa aporta al cliente y que éste reconoce
como diferentes y Gnicos de la marca con respecto a su competencia. La propuesta de valor
de la empresa representa la promesa que la empresa realiza a su cliente a cambio de que éste
adquiera su producto o servicio; entre los principales componentes de la propuesta de valor
de la organizacion se puede detallar:
e Bienes Inmuebles funcionales que brindan seguridad, exclusividad y excelente
ubicacion.
e Alto grado de calidad en sus productos inmobiliarios, lo que garantiza la inversién del
cliente (plusvalia en la inversion).
e Integridad, Responsabilidad y Seriedad al momento de realizar inversiones con la

empresa.



e Que los productos inmobiliarios cumplan con todos los requisitos y permisos legales y
ambientales para sus ejecucion y puesta en marcha.
e Profesionales con amplia experiencia en el &mbito del disefio y construccion.
e Experiencia en proyectos con empresas representativas del sector.
1.3.3 Relacion con Clientes
La organizacién genera relacion con clientes de la siguiente forma:
e Ferias inmobiliarias.
e Seguimiento periddico a los clientes de parte de los directores de la organizacion.
1.3.4 Canales de servicio
Los canales de servicio de la organizacion son:
e Recomendaciones de clientes de forma personalizada.
e Relacionamiento en foros, ferias, exposiciones y/o actividades relacionadas al sector.
e A través de la pagina web inmobiliaria.
e Mediante portales inmobiliarios.
e Por medio de publicidad de pago en tv, radio y periédico.
1.3.5 Actividades Clave
Las actividades clave de la empresa son:
e Asesoria Integral en el &mbito del negocio.
e Administracion de inmuebles en arriendo.
e Construccion y comercializacion de inmuebles en terreno propio.
1.3.6 Recursos claves
Los recursos claves de la organizacion son:
e Recurso humano
e Equipos informaticos

e Equipos de comunicacion



Oficinas

Capital operativo

1.3.7 Alianzas claves

Los principales aliados de la organizacion son:

Socios.

Clientes que permitan desarrollar showrooms a otros clientes

Asociaciones y grupos del sector.

Proveedores de materias de construccién (Ferruzam, Grupo Aliatis, Grupo Zurita,
Granimundo, Decorsa, Canteras Poggi, Cantera Megarock, Ferreteria Fabian).
Proveedores de maquinaria y equipos (Dynamag, Maquimanta, Maquinaria Cantos,

Equipos de Construccion Silva.)

1.3.8 Estructura de costos

La estructura de costos de la organizacion estd compuesta de costos fijos y variables

detallados a continuacion:

Costos Fijos.

Costo de personal administrativo, técnico y operativo.
Costos Financieros.

Impuestos y patentes.

Costo de equipos informaticos.

Costo de viaticos del personal.

Costo de mantenimiento de oficinas.

Costo de materiales de oficina.

Costos Variables.

Costo de materias primas.

Costo de servicios terceros.



e Comisiones sobre ventas.

1.3.9 Estructura de ingresos

La estructura de ingresos de la organizacion estd compuesta de:

e Cobro de servicio por consultorias / asesorias.

e Cobro de servicio por construccion y administracion.

e Cobro por venta de bienes inmuebles.

1.3.10 CANVAS del negocio

A continuacion, se muestra el Business Model Canvas de la organizacion de manera

resumida:

Tabla 4: Business Model Canvas

Aliados Clave

Socios

inmobiliarios

Clientes que
permitan
desarrollar
showrooms a

otros clientes

Asociaciones y

grupos del sector.

Actividades Clave

Asesoria Integral en el

admbito del negocio.

Administracion de
inmuebles en

arriendo.

Construccion y
comercializacion de
inmuebles en terreno

propio

Recursos Clave

Recurso humano

Equipos informaticos

Equipos de

comunicacion

Propuesta de Valor

Bienes Inmuebles
funcionales que
brindan seguridad,
confort y excelente

ubicacion.

Alto grado de calidad
en sus productos

inmobiliarios, lo que
garantiza la inversion
del cliente (plusvalia

en la inversion).

Integridad,
Responsabilidad y
Seriedad al momento

de realizar

Relacién con el

Cliente

Ferias inmobiliarias.

Seguimiento periddico
a los clientes de parte
de los directores de la

organizacion.

Canales
Recomendaciones de
clientes de forma
personalizada (face to
face)
Relacionamiento en

foros, ferias,

Segmentos de

Clientes

Empresas del sector
salud: Organizaciones
a brindar servicios de
atenciéon médica,
hospitales,
consultorios, entre

otros.

Empresas del sector
comercial:
organizaciones que no
tienen procesos
productivos y cuyo
objetivo es comprar y

vender.

Empresas de servicios

logisticos:

10
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inversiones con la
empresa.

Que los productos
inmobiliarios
cumplan con todos
los requisitos y
permisos legales y
ambientales para sus
ejecucion y puesta en
marcha.
Profesionales con
amplia experiencia en
el &mbito del disefio
y construccion.
Experiencia en
proyectos con
empresas

representativas del

exposiciones y/o
actividades
relacionadas al sector
A través de la pagina
web inmobiliaria.
Mediante portales
inmobiliarios.
Captacion de clientes
por redes sociales.
(LinkedIn, Facebook,
Twitter, Otras)

Por medio de
publicidad de pago en

tv, radio y periddico.

organizaciones que
brindan servicios
logisticos como
almacenamiento,
transporte, maquila u

otros

La organizacion esta
enfocada en ofertar sus
productos
inmobiliarios
principalmente a un
segmento de mercado
con ingresos

econdmicos alto

sector.
Fuente: (La Organizacién, 2015)
Tabla 5: Estructura Costos/Ingresos
Estructura de Costes Estructura de Ingresos
o (Costo de personal administrativo, ® (Cobro de servicio por consultorias /
técnico v operativo. asesorias técnicas.
e  Costo de equipos informaticos. * (Cobro de servicio por constriccion.
* (Costo de viaticos del personal. * (Cobro por venta de bienes inmuebles.

oficinas.

s  (Costo de servicios terceros.

s  (Costo de mantenimiento de

11




1.4 Estrategia Institucional
1.4.1 Estrategia General.

La estrategia institucional definira el futuro del negocio, debiendo reunir las siguientes
caracteristicas:

e Deben ser los medios o las formas que permitan lograr los objetivos; los objetivos
deben ser los «fines» y las estrategias «los medios» que permitan alcanzarlos
(Eficacia).

e Deben guiar al logro de los objetivos con la menor cantidad de recursos, y en el
menor tiempo posible (Eficiencia).

e Deben ser claras y comprensibles para todos.

e Deben estar alineadas y ser coherentes con los valores, principios y cultura de la
empresa.

e Deben considerar adecuadamente la capacidad y los recursos de la empresa.

e Deben representar un reto para la empresa.

e Deben poder ejecutarse en un tiempo razonable.

Las estrategias de la empresa tienen una proyeccion a mediano plazo de 5 afios, para
evaluar si las mismas obtuvieron el logro deseado propuesto por la organizacion y entre las
cuales se detallan:

e Crecimiento en el desempefio financiero, permitiendo el fortalecimiento de liquidez

en la operacion del negocio.

e Posicionamiento competitivo en el mercado, a través de una oferta creativa y de bajo
costo.

e Diversificacion de los productos inmobiliarios mediante nuevos disefios

habitacionales que se oferten a segmentos de mercado no incursionados.

12



e Aplicacion de mejoras en los procesos de trabajo siguiendo estandares que permitan
maximizar el nivel de satisfaccion y reconocimiento de los clientes.
e Creacion de una cultura organizacional en la que cada colaborador sea capacitado
para desarrollar de manera eficiente las funciones encargadas.
A continuacion, se plasma la Matriz de Estrategia de la organizacion siguiendo las 4
dimensiones del Balanced Scorecard (Norton & Kaplan, 2000) que son Financiera, Cliente,
Procesos Internos, Aprendizaje y Crecimiento, detallando la relacion entre pilares

estratégicos, objetivos estratégicos, estrategias y perspectiva.
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Tabla 6: Matriz de la Estrategia Organizacional

Perzpective

Objetives Excratépicas

Imiciati

Inerementar la rentabilidad

=

Incrementar ¢l ROE en un 4% asual
Basta ol final del afo 2025,

Urilidad Meta 20200 Pasrimonies

2314

4%

Chptimnizar el reborso de lo izversitin en promnocida v publicidad

Logras wen 0% de utibided por venta para mejorar la

rentabidlidad por cada clienic

Incrementar los ingresos

Finsuza

Incrementar los ingrescs p
A% azaial hasta el afc

WETE S 250

Wensa allo 50 Vents aflo d

0= 1,15 respecto al
allo amiersor S [aho
LLEE 4y 3h

Incrementar los ingresos en 3% al primner afo de ejecwmado el

[pato e

Mejorar la productividad

Chpriimizar kos gasios adisindsirainens y

Cnssn de prodeccidn alfo 5

HeErvicios

Inaplemensar al MRS el sistenaa de
servickas, fidelizacién v post vensa a
limees e 2FLT

"o de amplemeniacion del

AlElEmna

{hajar cosbos o de los . N ) o= L5 Reduciren 4% bos cossos de prodecciin en el prizner afo.
operabivos e an 4% onual basia 2025 Cosin de prodosccidn afn 4
Bienes)
IFsehiar proyecios i o | B "o de clienies gue resposdienon
on ormisdns o Eevos sefIELnIns gus satislechos v muy satizlechno Qs Irisehar preductos insahbiliaorios enlocsdo o uib mueyh segisesin
¥ L - 1. ]
» an el mereada sgurar lo participacioms del teristicas el nuey o de miercode, satislboiendo las necesidades del clicnse
I L5% en &l mercadn. v recibido.
O traves e wmas olerta i
N Incrementar la captaciin de peevos
creativa y de bajo oosto . . e N Cantidad de nuevos a fimales del . [Msehar el plan de relscion n&, lerns, exposiciones
cliemies en 253% anaal hasio el afic I5%
- " primer sl dil provecto. W ividades relecinmadas al seci
= >
2 . REeducir a %5 el ndimero de quejas paor
] I'ransparencia en el Mamers de quejas hasta fnales
monsentn de k. en demnores en o enirega de producto a ded nray i Insplemendar plas de comusicaciones
- la & . —
B oo O Lo fimales de 2000, Arn Yy ootn.
Aonplisr hasia fn del primer abo del Tiemno de abenc ;
proyecto em B30 el mimeno de camales I'|_ hl"'::h" m:lhl!l‘l-':‘rl 'f e de Mejorar el nivel de satisfoccidn del clieme
3 v
Respuesias ripidas de comunicaciin pam reducir el tiempn | TECT AT W e A
de atencidn de | Jicisud A ) atencidm de reclansos julic
Bbenciin 42 0k SolkEHieE., ree Emos -1 Eesposder o emnpe o las coliciiudes de los cliemies
S R e
Ihesarmollar hasia el a0 2028 fres . j
. N - Cantidlad de productos nueyvoes . Chrieznar el #0% de los nueves productes a paetic del 2021 a
Proceso de imewovooiiin muevns ndelos de viviesdas mplesneniade . i k] - - \e mercadeos
. S — . T
destinados al segmwesio gamas media. ks ados por proyecios SHERR s e s R
g Bedisefar en 10005 <1 plan de
o Procesas o publicidad, promwociin v vesias hasta “ de impdementacion del plan O Dresarrallo del esvadic de mercade
] fizves del prizner semnestre de 2021,
& Dhesarrallar bos procesos del drea de servicio de atencion al

cliemie.

liple

apaciom del progranss 3 llamadas post venza

Revisiin bimensaal de indicadores

Cultura Urgamiracional

Condar oo el persomal 10O capacitado
hasia 2021

Adcanzande wuna mejorn en el elim i
culiura organizscional lograsdo un
ncreiemin del 06 % en LG encuesta de
climia v culiura hs ailas de

Fesullados de encuesia de

satizlacciin

0l pranios

Fortaleeer la cultuza org il o través de desarmollar uza
misatin v vissdn clora al 2023, com abjebives azsaales
comnpamidos por ids s emnpresa.

Ea

Aprendizaje

Capital de informaciss

Fedisellar en |00 hastn Dnes del
primer semestre de 2021 gl masusl de
oo | e,

Mumenn

Protocodos ¥ procesos

de activide

les

heplemanzar ws software de gestidm de cobranza

Drefimiciin de estdndares. manuales de procesos v protwcokis.

Fuente: (La Organizacion, 2015)
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1.4.

2 Matriz de Correlaciones

Previo a crear el mapa estratégico que establece las relaciones de las estrategias entre

si, se desarrolla la matriz de relaciones, misma que permitira alcanzar un criterio mas

ecuanime de relaciones entre las estrategias.

Se propone tres categorias de calificaciones de interrelacion detalladas a continuacion:

e BajaRelacion =1
e Media Relacion =2

e AltaRelacion =3

A continuacion, se presenta la Matriz de Correlaciones:

Tabla 7: Matriz de Correlaciones
Cédigo Eztrategiaz EOl | EOX | EO3|(FE04| EOS | EO6 | EO7| EO%| EO? | EOl0 | EOl11 | EO12| EO13 | EOl4
EOL EO] -Incremente de los volimenes de ventas ylo
servicios que presta la organizacidn.
EO2 ED2.-Deszarrollo de provectos por fase para asegurar .
“ | flujo v sostenibulidad -
EO3 EQ3.- Desarrolle de proyectos con nuevos clientes 3 3
qus penaren msvos provectos.
EO4 - Llevar un adecuado control de los costos de
FO4 | materizs primzs, manejando sficisntements el ) 1 3
irrvantario.
EOS ED3.- P]amfca.cmn femafal d.e J.f'.ujo de ingreso ¥ 1 3 1 1
egrezos con visibilidad a 2 meses.
EO6 E_Oﬁ -~ Desarrollar ca.l.‘te:_z daﬂmestadr.\:res de servicios 1 3 1 1 3
¥ compra de matenas primas.
EOQT | EO7.- Implementar un estudic de mercada. 3 1 3 3 1 1
EO8 E.OS:.- !lf]acinua:u.ia‘f_:t:u en ?‘l\:#ms: ferizs, axpoziciones 3 1 3 2 1 1 3
w'o zetividades relacionadas al sector
FOY EOQ - \I_ed_a_me la participacidén de portales 9 1 2 2 1 1 2 1
immobiliarios.
EQ10.- Dezarrello de redes sociales institucional. . 1 - 1 . 1
EOL0 {LimkadIn, Facebook, Twittar, (iras) - 1 b - 1 1 b - -
FOILl EOLL.- L‘:np'.emenz: encuestas orientadas a conocer 9 3 3 3 1 1 3 9 3 2
las necesidades de los clientes
EQ12 | EQI2 - Desarrellar Plan de marksting. 3 3 3 2 2 1 3 2 3 3 3
EO13 .- Dezarrollo del plan anual de formacidn v
ED13 | capacitzcion para los miembros del equipe de la ! 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1
organizacicn.
ED14 - Desarrollar un modslo da gestion de negocios
EO14 | gue permitz gerenciar imtagralmente los proyectos 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3

desde su concepeicn, desamrollo v entregz.

La Matriz antes expuesta permite el analisis de correlacion de dos variables para

determinar si las estrategias planteadas estan relacionadas entre si, mismas que fueron

preliminarmente planteadas a partir de los objetivos estratégicos en el apartado anterior.
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Para identificar las estrategias de mayor influencia, se les otorga una calificacion, donde

las de mayor puntaje seran las seleccionadas.

1.4.3 Mapa Estratégico

En la siguiente figura se visualiza la Matriz de Correlaciones descrita anteriormente:

e
EQ4.- Llevar un adecuado control de
) EQ3 - Desarrolio de proyectos con nUevos . los costos de materiaz primas,
EQ1.- Incremento de los volumenes de clientes que generen nuevos proyectas. — manejando efici ente el
Financiero ventas yfo servicios que presta la o imventario.
organizacion. I h : S
- |
[
EOB.- Relacionamiento en foros, ferias, »
Clientes exposiciones y/o actividades relacionadas al - e - EO7.- Implementar encuestas
sector EO10.- Desarrollo de redes sociales orientadas a conocer las necesidades
— institucional. (Linkedln, Facebook, —
~
\
|
AN
S '/
EQ12 - Desarrollar Plan de marketing EQ11.- Desarrollo de tres nuevos -—
Procesos — disefios de viviendas residenciales.
| — - o
.,'/. A .
v —— _—

EQ13.- Desarrollo del plan anual de formacion y
capacitacion para los miembros del equipo de la
oreanizacion.

gerenciar integralmente los proyectos desde su
concepcion, desarrollo y entrega.

Aprendizaje ‘

EQ14 .- Desarrollar un modelo de negocios que permita ‘

v conocimiento

Figura 2: Matriz de Correlaciones
Fuente: (Norton & Kaplan, 2000)

1.4.4 Cuadro de Mando Integral
Segun el libro “The Balanced Scorecard (Kaplan & Norton, 1996) precisan al cuadro

de mando integral como la estructura que nace del choque entre la fuerza irresistible de
edificar capacidades competitivas de largo alcance y el objeto inamovible del modelo de
contabilidad financiera del coste histérico. En sintesis, integra los indicadores derivados de la
estrategia y aunque sigue teniendo indicadores financieros de la actuacion pasada, también

introduce los inductores de la actuacion financiera futura.
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Los objetivos e indicadores del cuadro de mando se derivan de la vision y la

estrategia de una organizacion, y contemplan la actuacion de la organizacion desde

cuatro perspectivas: la financiera, la de mercado (cliente), la de procesos internos y la de

aprendizaje y crecimiento.

A.- )
A /

E'al!l:ll.l!'g]i

C -

Figura 3: Estructura de Estrategia en Términos Operativos

Fuente: (Kaplan & Norton, 1996)

La tabla siguiente muestra en resumen los objetivos estratégicos de la empresa

desde sus cuatro perspectivas:

Tabla 8: Objetivos Estratégicos

OBJETIVOS ESTRATEGIVOS

PERSPECTIVA

DESCRIPCION

1. Financiera

Incrementar el ROE 4% anual hasta final de 2025.

Optimizar los gastos administrativos y operativos en un 4%
anual hasta el 2025.

2.1. Segmento

Incrementar la captacién de nuevos clientes en 25% anual hasta
el afio 2025.

2. Clientes . Ampliar en 80 % el nimero de canales de comunicacion para la
2.2 Atributos o .
captacion de nuevos clientes hasta el 2025.
Desarrollar hasta el afio 2025 tres nuevos modelos de viviendas
destinados al segmento gama media.
3. Procesos

Redisefiar en 100% el plan de publicidad, promocidn y ventas
hasta fines del primer semestre de 2021.

4. Aprendizaje y conocimiento

Contar con el personal 100% capacitado hasta 2021.
Cumplir al 100% el programa de capacitacion de desarrollo de
competencias del personal

Redisefiar en 100% hasta fines del primer semestre de 2021 el
manual de procesos internos.

Fuente: (La Organizacion, 2015)
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1.4.5 Despliegue de Perspectivas
1.4.5.1 Objetivos, Indicadores y Metas

En la siguiente tabla se amplia los objetivos, indicadores y metas relacionados a

las perspectivas financiera, de cliente, procesos, aprendizaje y conocimiento,

mencionados anteriormente.

Tabla 9: Despliegue de Perspectivas

Perspectiva Objetivos Estratégicos Indicadores U/M |Frecuencia |Meta
Rentabilidad y utilidad
Lo OEF1.- Incrementar el ROE en un : 0 0
Financiero 4% anual hasta el final del afio 2025. so_bre la cantidad de % Anual 4%
clientes
OEF2.- Optimizar los gastos Porcentaje de los costos
Financiero administrativos y operativos en un operativos sobre las % Anual 20%
20% anual hasta el 2025. ventas
OECL1.-Incrementar la captacion de .
Clientes nuevos clientes en 25% anual hasta el antldad de nuevos % Anual 25%
~ clientes
afio 2025.
OEP1.- Desarrollar hasta_el_ afio 2025 Cantidad de Productos
Procesos tres nuevos modelos de viviendas disefiados u. Anual 3
destinados al segmento gama media.
OEP2.- Redisefiar en 100% el plan de | Porcentaje de
Procesos publicidad, promocion y ventas hasta | implementacion del Plan | % Semestral 100%
fines del primer semestre de 2021. de Marketing
. . 0 .
Aprentﬁzge y OEAl_. Contar con el personal 100% Porce_ntaje de Personal % Anual 100%
Conocimiento capacitado hasta 2021. capacitado
Aprendizaje OEAZ.- Redisefiar en 100% hasta Porcentaje de redisefio
P i€y fines del primer semestre de 2021 el J % Semestral 100%

Conocimiento del manual de procesos.

manual de procesos internos.

Fuente: (La Organizacion, 2015)

1.5 Arquitectura Empresarial

La Arquitectura Empresarial es un conjunto de representaciones graficas y

especificaciones textuales, plasmadas sobre una base de datos orientada a objetos, que

permiten representar y entender cuales son los procesos, organizacion, datos, sistemas

informaticos, servicios, indicadores, y demas recursos empresariales, y como

gestionarlos y optimizarlos de forma que asegure el mas alto grado de satisfaccion al

Cliente, manteniendo un balance entre nivel de calidad y costes. La Arquitectura

Empresarial define las relaciones entre los principales activos de una empresa,
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https://www.ecured.cu/Arquitectura
https://www.ecured.cu/Base_de_datos
https://www.ecured.cu/Empresa

incluyendo procesos, personas, productos, servicios, aplicaciones, tecnologia,

documentos, etc. (club-bpm/ArquitecturaEmpresarial, s.f.)

Con el propdsito de concernir lo anteriormente esbozado con respecto a la

estructura de la empresa y las funciones que se llevan a cabo dentro de la misma, es

preciso referir de manera breve y ordenada los primordiales procesos, recursos y

productos que se generan como efecto de su actividad. Dicha informacion se ve

plasmada a continuacion en la siguiente tabla.

Tabla 10: Matriz de Arquitectura

Plan de construccion

Macroprocesos Prospeccion y Negociacion | Gestion de Proyectos | Facturacion y Cobranza
Gerente General
Gerente General . .
Gerente General . Director de Operaciones
; . Director de .
Personas Director de Operaciones . secretaria
Operaciones o .
Consultores Servicio al Cliente
Consultores
Vendedores
Equipos de computo Eqmpog de_cpmputo Equipos de cémputo
P . Comunicacién L
Tecnologia Comunicacion Remota Comunicacién Remota
.. . Remota .. .
Servicio de internet g . Servicio de internet
Servicio de internet
Facturas
Retenciones
Informes Cheques
Contratos Reuniones Den6sitos
. Sugerencia de Clientes Actas de Reuniones P
Informacion . Contratos
Informes Indicadores -
. correos electrénicos
Catélogo de productos Contratos
llamadas

Transferencias
Software contables

Regulaciones

Ordenanzas
Normativas de Construccién

Normativas de
Construccion
Cadigo de trabajo

Pagos
Productos / Servicios | Contratos Entregables Adicionales
Reclamos
. Permisos de
Permisos . .
: funcionamiento
. Regulaciones
Regulaciones
Ordenanzas

Normativas Legales
vigentes en el Pais

Normativa Tributaria

Fuente: (La Organizacion, 2015)

1.5.1 Cadena de valor

Segun (Porter, 1986), la cadena de valor de la empresa detalla los procesos a

primer nivel desde los ambitos Estrategico, Operativos y Soporte, como se detallan a

continuacion:
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Tabla 11: Cadena de Valor

NECESIDADES DE LOS CLIENTES

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: Administracion, Legal, Contabilidad,
Cobranza
Tecnologia: Software (Administracion, control de obra, base de datos), Plataforma institucional,
Software contable ENTBRECGADE
GESTION DE RECURSOS HUMANOS: Reclutamiento, capacitacién Uy B B
CONFORMIDA
Evaluacién Financiera: Financiamiento (terrenos, obras), indices financieros, politicas de D DE OBRAS
precios y costos
APROVISIONAMIENTO
Compra de equipos, materiales de oficina, materias primas
. _ OPERCIONES,
PROSPECCION DISENOS DE PROYECTOS MARKETING Y
VENTAS
) ) o - SERVICIO DE
Busqueda de terrenos Arquitectura Investigacion de precios POSTVENTA
Evalvacién Financiera Ingenieria Plan comercial MANEJO DE
Evaluacién Legal Costos y presupuestos Procesos de venta GARANTIAS
Formalizacidn Auditorias de obra
Control administrative y
financiero de obra

Fuente: (La Organizacion, 2015)

1.5.2 Anélisis FODA
La matriz FODA permite relacionar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades

y Amenazas que se observa en la organizacion, se detallan a continuacion:

Tabla 12: Anéalisis FODA.

FORTALEZAS

Capacidad instalada de la empresa.

Equipo técnico con experiencia.
Experiencia en el sector de la construccion.
Prestigio institucional.

Posicionamiento en el mercado de proyectos
de gama alta.

OPORTUNIDADES

Demanda creciente del producto
inmobiliario.

Nuevo segmento de mercado no
incursionados.

Acceso a capital de trabajo por entidades
financieras.

Incrementar los ingresos netos producto del
giro de negocio.

Incrementar la cartera de clientes.
Expansidn en el sector de la construccion.
Contribucidn al desarrollo urbanisticos de la
localidad.

Diversificacion del catalogo de productos.

DEBILIDADES

Ausencia de planes estratégicos y operativos.

Falta de capacitacion continua.

Deficiente estrategias de publicidad y ventas.

Falta de innovacion en su catalogo de
productos inmobiliarios.

No incursiona en otros mercados
inmobiliarios en otras localidades del pais.

AMENAZAS

Creciente intensidad de la competencia.
Incremento del desempleo.

Limitado acceso a créditos hipotecarios a
potenciales clientes.

Variacion de costo de las materias primas.
Probabilidad de no alineamiento a la cultura
organizacional por parte de los
colaboradores.

Fuente: (La Organizacion, 2015)

20



1.5.3 Riesgos y controles

A continuacion, se detalla la matriz de riesgos y controles de la operacion:

Tabla 13: Matriz de Riesgos y Controles

Operacion de Control

Riesgo Actividad de control
Evidencia Tipo Responsaplle ik
Ejecucion
Superar el monto Revision de estados financieros Informe . . Gerente General
del presupuesto S . . Financiero . .
e Revision de estado de resultados financiero / Financiero
planificado
Contratacion de
ersonal -, . . Informe de N
P Revision y andlisis de la matriz RACI | desempefio Administrativo RRHH
inadecuado para la
laboral
empresa
Retraso en la
elaboracién de los Informes de Jefe de Disefio /
nuevos disefios Registro de revision de disefios seguimiento y Operativo Disefiador
arquitectonicos y control
de ingenierias
Retrasos en la Kardex
:ﬁ;ffﬁ;csm (rjiinas Control diario de entrada y salida de L'St;rl? dieiﬁgsr:gi Operativo / Jefe de bodega /
P materias primas y sa Financiero Financiero
para el proceso Guias de
constructivo remision.
Minuta de
Los nuevos disefios Revision de plan de ventas compra/venta . . Director de
no generan el S Informes de Legal / Financiero .
o Revision de cronograma de ventas . Operaciones
beneficio esperado seguimiento y
control
. Informe de
_Perdlda d_e, Servicios de respaldo en el Cloud hosting de . Dpto. sistemas
informacion de los S - . Informacion - .
Control periddico de respaldo informacion del informéticos
proyectos
cloud
Desfase de flujo Informes
financiero que no | Control semanal de flujo proyectado a . . . . Gerente General
. - Flujo de caja Financiero - -
permite cubrir pago | 2 meses / Financiero
de nomi proyectado
e némina
Contrato de
Incumplimiento de | Alcance de contrato de servicio SEIVICios con .
- terceros - . Director de
servicios por subcontratado Legal / Financiero -
. P Informes de operaciones
subcontratistas Seguimiento semanal de avances -
seguimiento y
control

1.5.4 Organigrama Institucional

Se detalla a continuacion en la siguiente figura:
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Gerente
General

- Y

Asistente de

Gerencia
Jefe de Arg ui1_ectos Recursos ‘ Contabilidad
Compra — Residente Humano
* | deObras - /

Maestros de |
Obras

. . . F (L izacion, 201
Figura 4: Organigrama Funcional uente: (La Organizacion, 2015)

1.5.5 Sistemas de informacion
La complejidad de los procesos internos propios de las empresas constructoras

requiere que sus directivos adopten una estructura coherente de gestion que sirva de
soporte interno para la toma de decisiones. Ya de por si, el sector de la construccién
engloba a un conjunto de actividades diversas marcadas por unos patrones comunes que
las vinculan a la ejecucion de obras, la fabricacion de elementos incorporables, asi como
tareas auxiliares englobando tanto actividades industriales puras como de servicios.
La organizacién cuenta con los siguientes sistemas de informacion:
e Sistema de contabilidad ABC, mismo que permite acceder a todo el proceso de
facturacion de los servicios y cruzarlos con el SRI.
e Sistema operativo MICROSOFT OFFICE para todos los usuarios
¢ Sistema de dibujo y disefio Cad, Sketchup, Etabs, Sap, Safe mismos que
permiten relacionar los disefios arquitectdnicos e ingenierias de los proyectos.

e Plataforma institucional INTRANET.
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2. CAPITULO B: CASO DE NEGOCIOS

2.1 Definicién del Problema / Oportunidad

No cabe duda alguna que la industria de la construccion es uno de los cinco
sectores productivos mas importante y que aporta al crecimiento econoémico del pais.

En 2019 represent6 8,17% del PIB real nacional ($ 5.874 millones). También
gener6 6,1% del total de empleos y atrajo $ 69 millones en Inversion Extranjera Directa.
De acuerdo al (B.C.E., 2019), la construccion demanda anualmente mas de $ 1.900
millones del sistema financiero tanto publico como privado, tal como lo indica la

siguiente gréfica:

Construccion

2009 2014 2019

Figura 5: Principales Sectores en Ecuador como porcentaje del PIB real
Fuente: (B.C.E., 2019)

La influencia de la inversion privada en el crecimiento socio-econémico en la
ciudad de Manta es de suma importancia para el desarrollo acelerado de la urbe en las
ultimas décadas, no solo por las numerosas empresas constructoras y los multiples
proyectos inmobiliarios implicados en forma directa a esta actividad, si no también, por
su efecto dinamizador en una variada y alta gama de insumos que se demanda para
llevar a cabo determinados proyectos constructivos.

Segun el Observatorio de Derechos Humanos y Empresas, para 2018, a nivel

mundial la construccién emple6 a 7% de la fuerza de trabajo de todo el mundo. Esto se
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debe principalmente a que en la edificacion de nuevas construcciones se emplea gran
cantidad de personas sobre todo de la localidad. Ademas de que
los encadenamientos (produccion de bienes intermedios y servicios relacionados) que
genera el sector, también tienen un impacto positivo en cuanto a la demanda de
empleados.

En 2019, la construccion fue el sexto sector que mas empleos generé para los
ecuatorianos. El 6,1% de todos los empleados trabajaron ese afio en la construccion de
edificaciones, carreteras e ingenieria civil, tal como se muestra en la gréfica.

Empleo en la construccion/empleo total

Figura 6: Empleos en el Sector de la Construccion como porcentaje de empleo

Fuente: (B.C.E., 2019)

El mercado inmobiliario que abarca la construccion de viviendas, locales
comerciales e industriales, edificios, entre otros se analiza anualmente mediante
la Encuesta de Edificaciones realizada por el (INEC, 2018)

En el altimo reporte, publicado en octubre de 2019, se presentaron los
principales hallazgos de 2018 en la evolucion de la construccion a nivel nacional. Como

se aprecia en el Gréafico 3, la construccion de edificaciones entre el 2003 y 2011 tiene
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una tendencia al alza, desde 2012 se desacelera rapidamente hasta 2014, afio en que el
numero de edificaciones construidas se recupera.

De todas las edificaciones, 84,1% corresponde a construcciones
residenciales, 9,4% a no residenciales (como locales comerciales, locales para la
industria, entre otros). El 6,5% restante son de caracter mixto, es decir, se destinan para
residencia y para comercio y otro fin. Las dos provincias con mayor numero de
construcciones en 2018 fueron Guayas y Pichincha, con 25,73% y 17,14% del total,

respectivamente.

—&— Pamisos

Figura 7: Namero de Edificaciones y permisos de Construccién

Fuente: (INEC, 2018)

En 2018 se registraron 35.639 edificaciones a construir de las cuales el 84.1%
corresponde a construcciones residenciales; cifra que representa un margen del 5.7%
mayor en relacion al registro de 2017; asi mismo se registraron 30.630 permisos de
construccidn con un crecimiento del 2.7% con relacion al 2017.; tal como se muestra en

la figura.
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(25.7%) se concentro en la provincia del Guayas, mientras que en la provincia de
Manabi se reflejo un 13.17% segun el reporte del B.C.E.
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Figura 9: Distribucion de las Edificaciones por Provincia

Fuente: (INEC, 2018)

La distribucidn de las edificaciones en los principales cantones se ve reflejada en

el siguiente grafico.
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Figura 10: Distribucion de Edificaciones por cantones

Fuente: (INEC, 2018)
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2.1.1. Estudio de Mercado

En los ultimos afios, se ha evidenciado el incremento de la demanda de vivienda,
lo que hace prever la profundizacion del desarrollo del comercio de bienes raices en los
(INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) estratos sociales de clase
media y media alta; mismas que piensan en concretar el suefio de la casa propia 'y en
algunos de los casos como inversion.

El principal factor que incide en la alta demanda de vivienda es la facilidad de
acceso a crédito hipotecario para viviendas de bajo costos, con mejores tasas y plazos
mas amplios. Se identifica claramente una mayor demanda en la clase media baja y
media tipica, quienes hoy priorizan como necesidad imperante el vivir cerca a sus
lugares de trabajo y centros de estudios de sus hijos.

El canton Manta posee la mas alta densidad habitacional de la provincia de
Manabi, con 6.222 habitantes por kildbmetro cuadro de extension. En Manta y
Montecristi existen cerca de 59 mil viviendas ocupadas por 234 mil habitantes (INEC,
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). EI nimero de ocupantes promedios
por unidad habitacional en la provincia asciende a 4.7 personas.

La segmentacion de las familias manabitas que poseen vivienda se muestra a

continuacion en el siguiente gréafico.

Por servicios
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Figura 11: Tendencia de Viviendas

Fuente: (INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)
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Tabla 14: Tendencia de Vivienda en Manabi

Tendencia de Viviendas Hogares %
Propia y totalmente pagada 165.166 | 48.10
Prestada o cedida (No pagada) 61.907 | 18.00

Propia (regalada, donada o por posesion) 53.124 | 15.50

Arrendada 41.264 | 12.00
Propia y la esta pagando 14.187 | 4.10
Por servicios 6.720 2.00
Anticresis 770 | 0.20
TOTAL 343.088 | 100

Fuente: (INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Del total de viviendas en la provincia solo el 64% aproximadamente son propias
o similar, lo que implica que més del 27% de la poblacion no tiene vivienda propia. Esta
cifra nos permite deducir que el déficit habitacional es relativamente similar en
porcentaje a lo experimentado en provincias que han crecido sustancialmente en las dos
ultimas décadas.

El déficit habitacional nacional asciende aproximadamente a 507 mil viviendas
construidas; por ende, el déficit es de casi el 60% de los construido. Si tomamos la
provincia de Manabi como muestra, las 343 mil viviendas construidas y ocupadas
deberian de reflejar un déficit de al menos el 45%. En tal virtud, realizando esta
aproximacion podemos deducir que el déficit habitacional de la provincia asciende al
menos en 113 mil viviendas. Manta y Montecristi representa en poblacién el 20% de la
poblacién total de Manabi.

No obstante, el crecimiento sostenido de la ciudad de Manta en la ultima década
nos permite argumentar que la demanda habitacional se orienta mayoritariamente a
dicho canton. Por este motivo consideramos que el déficit habitacional de la provincia,
al menos 30% es demandado por el canton, lo cual implica que el déficit habitacional
asciende a 34 mil unidades habitacionales nuevas. Esta cifra crece al menos 3.4% anual
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por el crecimiento demogréafico natural del canton, lo que equivale a 1.156 unidades
nuevas que son demandadas anualmente a parte del déficit ya existente.
La tendencia de la demanda de vivienda en la provincia de Manabi se refleja en

la siguiente gréfica.
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Figura 12: Tipo de Viviendas en Manabi Partculresycolectivas

Fuente: INEC (2010)

Analisis del Mercado Especifico

Maés de tres millones de familias no tienen vivienda. Este es el déficit
habitacional del pais, segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), ademaés se afiade que solo por la formacion de nuevos hogares el déficit anual
es de aproximadamente 50.000 viviendas adicionales. En el estudio de mercado
realizado por la compafiia Gridcon, se diferencia la demanda total como el conjunto de
hogares que desearian tener una vivienda.

La demanda potencial es el conjunto de hogares que tiene interés por adquirir
vivienda dentro de un periodo determinado y la demanda potencial calificada (DPC) la

representan los hogares que presentan interés en adquirir una vivienda en los proximos
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3 afios, que tienen capacidad econdmica para cubrir la cuota inicial y la cuota mensual
de la vivienda y que tienen la capacidad legal y laboral para acceder a la oferta de
vivienda.

Sin ser la capital, Manta se ha convertido en la ciudad mas prospera de la
provincia, cuenta con una poblacion de 226.477 habitantes y una aportacion al PIB
Nacional de USD 1,441 millones, ubicandola como la 6ta ciudad mas importante del
Ecuador y uno de los principales destinos turisticos. (Segun el Censo INEC.
(May02013).

La poblacion de Manta ha crecido en base a la migracion de habitantes de todos
los cantones de la provincia. Desde hace varias décadas hasta la actualidad Manta se ha
convertido en el rincon y suefio dorado de los manabitas, prueba de ello es que el 80%
de la poblacién que aqui vive es de otros cantones, sobresaliendo Santa Ana, incluso de
paises vecinos tales como Colombia, Venezuela, Per(, Argentina entre otros y paises
de Norte América y Europa, las mismas que poseen una excelente preparacion
académica y por ende son contratados en las empresa existentes, tanto pablicas como
privadas dejando sin trabajo a los habitantes propios de la ciudad.

El comercio y la industria han crecido vertiginosamente, en la ciudad de Manta
de todos los destinos turisticos de la Costa, Manta cuenta con una cualidad que la hace
distinguirse, es un centro urbano consolidado, con una infraestructura de servicio
completa, un aeropuerto de talla internacional con una de las pistas mas resistentes de
las Costa del Pacifico. Su principal muelle se encuentra en aguas profundas 10 que le
permite un gran rango de comercio internacional y la posibilidad para que grandes
embarcaciones lleguen sin problemas, cruceros, buques cargas acaparando gran flujo del

comercio internacional que llega al pais via mar.
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Cuando se llega al aeropuerto de Manta uno no sabe lo que le espera. Hay como
una mezcla entre lo rural y urbano, pero al llegar a la ciudad es evidente el desarrollo
que ha experimentado esta ciudad costera de Ecuador.

Histdricamente la economia de esta ciudad se ha mantenido con la pesca de atdn
y su proceso de industrializacion, y a que Ecuador exporta cerca de 500.000 toneladas al
afno.

Otro eje clave de la economia de esta zona es el Turismo que ha crecido en los
ultimos afios y eso se evidencia en su infraestructura hotelera que supera las 5500 camas
para atender la demanda turistica. Hay de todo desde hoteles que superan los USD 200
hasta hostales de USD 20 la noche. Aungue la mejor opcidn para vacacionar es alquilar
un departamento, esto cuesta entre USD 100 y 300 la noche.

Precisamente esta opcion ha impulsado el crecimiento inmobiliario, porque
muchas personas invierten en departamentos para alquilar los o para pasar las jornadas
con sus familias.

Otra parte importante del crecimiento son extranjeros que compran propiedades
para pasar sus temporadas laborales en esta zona.

Es dificil identificar un costo exacto por metro cuadrado (m2) en Manta, ya que
los precios varian segun la zona y los servicios. Pero podria decirse que el precio
promedio por m2 construido es USD 800, aunque aumenta si el edificio tiene gimnasio,
spa y otros servicios que Ultimamente estan en la construccion de edificios de lujo.

Crecimiento del sector.

El 2018 fue un afio bueno para el sector de la construccion. El Gltimo estudio de
la Asociacion de Promotores Inmobiliarios de Vivienda del Ecuador sefiala que en ese

afnio se registro un 20% mas de reservas de nuevas casas.
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La mayor demanda de construcciones se ha generado en ciudades como:
Guayaquil, Quito, Cuenca y Manta.

Los proyectos inmobiliarios en el canton se han incrementado de forma
exponencial y este hecho enfrenta a los profesionales de la construccién y en particular
a las empresas a una nueva problematica de caracter de disefio, econémico y
administrativo cuyo conocimiento y adecuado manejo, son bases indispensables para
optimizar los resultados de los proyectos inmobiliarios.

El grupo inmobiliario del presente estudio es una empresa que se ha
caracterizado por ofrecer productos de alta plusvalia y gran calidad al segmento de
gama alta del canton, teniendo como gran compromiso la satisfaccion de las
necesidades de sus clientes.

Competidores

En los Gltimos afios el mercado inmobiliario ha tenido un repunte positivo en la
Ciudad de Manta aprovechando la apertura de los créditos del sector financiero tanto
Publicos como Privados por lo que se han creado proyectos habitacionales ya
concluidos y otros en etapa de construccion destinados a sectores de medianos y altos
ingresos.

En el Momento existen 4 urbanizaciones que hacen que nuestra empresa entre a
competir en este mercado creciente. Estos Planes habitacionales ya existentes son:

e Urbanizacion Sariland.

e Condominio Terrazas del Conde.
e Urbanizacién Loma Dorada.

e Urbanizacion San Patricio.

e Urbanizacion La Arboleda.
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e Urbanizacion Metrépolis.
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La demanda que han tenido estas los planes habitacionales existentes hacen que
la organizacion entre a competir especialmente por la calidad de los productos que es lo
que mas nos caracteriza.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos que se pueden considerar es el mercado arrendatario
debido a que esta es la opcion por lo que las personas optan por la falta de recursos para
la entrada o financiamiento de una vivienda propia.

La disponibilidad de vivienda en Manta esta muy equilibrada con un 40% de
vivienda propia en su mayoria vivienda antigua, heredada concentrada en el centro de la

ciudad hacia el sur, donde se encuentra el bloque mas consolidado de la ciudad.
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El centro Norte de la ciudad es el punto focal de servicios e infraestructura
hotelera y bancaria, este es el punto departida en el nuevo crecimiento inmobiliario de la
ciudad que se extiende hacia el sur Oeste en la via a San Mateo.

Producto (Nueva linea de construccion)

Urbanizacion “Costa del este” ofrecera a los clientes el servicio de un conjunto
residencial de 436 viviendas en la Ciudad de Manta construidas en cinco etapas que
contara con seguridad las 24 horas, amplias areas verdes, area comunitaria, cancha,
piscina, todos los servicios basicos. Todo lo necesario para que una familia se sienta
coémoda en su nuevo hogar.

El proyecto de urbanizacion “Costa del Este”, cuenta con un terreno de
30.542.02m2 La lotizacién contara también con areas comunales, piscina, y areas
verdes, los lotes se encuentran agrupados, estos tendran un area de 135 m2 (9x15) de los
cuales 110 m2 distribuidos en dos plantas, para construccion de la vivienda.

El disefio que se propone para la urbanizacion multifamiliar en la Ciudad de
Manta contara con viviendas de las siguientes caracteristicas:

e Salay comedor.

e Cocinay lavanderia.

e Baifio social.

e Parqueadero para 2 vehiculos.

e Dormitorio Master con bafio y walking closet.

e Dos dormitorios secundarios con bafio compartido.

Disefio que se muestra en las imagenes referenciales a continuacion:
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Figura 14: Presentacion de las casas

Precio

El precio total y por m2 de las unidades de vivienda se encuentra normado por
politicas de gobierno corporativo. Se tiene como limitante un precio por m2 de $600 a
$800.
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En el proyecto de construccién de la urbanizacion multifamiliar “Costa del Este”
el precio de una casa sera $ 90.000,00 las cuales seran de dos tipologias de viviendas
con lotes de 135 m2, y area construida de 110 m2, por lo cual se ha establecido 125
incluida la casa modelo un precio de $818.18 por m2 incluido el terreno, sin embargo
este lote es variable, en algunos casos tienen mayor area debido a la forma del terreno, y

algunos lotes se encuentran mejor ubicados que otros en relacion a la urbanizacion.

DECRIPCION M2 Valor / M2 PVP

Terreno 135,00 110,00| S 15.000,00

Casa 110,00 681,82 | S 75.000,00
TOTAL S 90.000,00

Plaza

El proyecto se ubica en la ciudad de Manta, uno de los cantones con mayor
crecimiento de Manabi, para el tamafio del proyecto que se desarrolla, se estima que
Manta es la mejor opcion, no solo por ubicacion, sino por la envergadura de aristas
favorables que conlleva ser el foco de desarrollo de varias inmobiliarias, contar con
infraestructura de servicios basicos, debido a todas estas obras, generara plusvalia a los

terrenos aledafios al proyecto y las viviendas de nuestros clientes.

Malecén Escénico
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Zona de influencia del proyecto

El area de influencia directa correspondera un radio de 200 m alrededor de todo

el perimetro de la Urbanizacion, la cual esta ubicada en una zona urbana periférica. El

area de Influencia directa incluye las Instalaciones de la Urbanizacién, los vecinos mas

cercanos, Y el estero, que es donde descarga el agua residual tratada de la planta de

tratamiento de la Urbanizacion.

OCEANO PACIFICO

Cosm'%sL ESTE

URBANIZACION, CLUB & RESORT
MANTA - ECUADOR

EHETHQ

Figura 15: Ubicacion

La empresa en su plan estratégico anual ha visualizado los objetivos desde las
perspectivas: financieras, de mercado, procesos internos, experiencias y aprendizajes.
Dichos objetivos fueron contrapuestos con el analisis de las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades que se plasman en el analisis FODA.

Este analisis permiti6 identificar el tipo de estrategia organizacional que se

deberia perseguir por parte de la organizacion; para el caso en particular correspondi6

a
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una estrategia agresiva, la cual dio como resultado diversas propuestas de nuevos
proyectos orientados a explotar las fortalezas y aprovechar las oportunidades existentes.

En el levantamiento de informacién primaria realizado por los desarrolladores
del presente proyecto, se pudo constatar indicadores negativos entre los cuales se
mencionan:

e Disminucién de los ingresos econdmicos en 8% en los dos ultimos afios.

e Incremento en los costos administrativos y operativos de 15% en los dos ultimos
anos.

e 20% de capacidad ociosa.

e Disminucidn del 25% en sus volimenes de ventas de sus proyectos
habitacionales en los dos Ultimos afios.

e 0% de incursion en nuevos segmentos de mercado.

e Incremento del 15% en solicitudes de reclamos por entrega tardia de sus
productos.

e Disminucidn del 30% en la fidelizacion de nuevos clientes.

e Alta rotacion de personal operativo.

Es por estos motivos que luego de un minucioso analisis se plantean alternativas
donde se proponen varios proyectos a fin de solventar las problematicas antes
expuestas, y para lo cual se plantea ofertar una nueva linea de construccién, con la
finalidad de ampliar su catalogo de productos inmobiliarios.

Dentro de los beneficios esperados por la implementacion de la alternativa de
solucidn, se ha estimado:

e Incremento en un 10% de los ingresos.

e Incremento en sus volimenes de venta.
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e Disminucién significativa de la capacidad ociosa que actualmente se tiene del
20% al 5%.

e Participacion del 15% en el segmento de mercado gama media.

e Disminuir a 0% los reclamos por entrega tardia de los productos.

e Ampliar en 50% su catalogo de productos inmobiliarios.

e Incrementar en 50% la cartera de potenciales clientes.

e Incrementar en 50% la cartera de proveedores de materias primas y servicios.

Fidelizacion de la marca.

2.2 Necesidades
A continuacion, se enlistan algunas de las necesidades del grupo inmobiliario,

que resultan como consecuencia de la problematica que presenta en la empresa.

a. Incrementar el desempefio financiero de la organizacion.

=3

Asegurar un posicionamiento competitivo en el mercado, a través de una oferta

creativa y de bajo costo.

c. Diversificar su catalogo de productos inmobiliarios con disefios habitacionales
que se oferten a costos competitivos acorde a la demanda del mercado.

d. Alcanzar estandares de satisfaccion al cliente, minimizando los reclamos por

entregas tardias, asi como disminuyendo el tiempo de atencion en los

requerimientos y/o solicitudes.

e. Implementacion de procesos de mejora continua.

f.  Establecer los procesos de mejora continua.

g. Brindar opciones de financiamiento a los clientes

h. Establecer alianzas estratégicas con proveedores de materiales de construccion y

prestadores de servicios.
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i.  Crear un departamento de marketing que gestione la difusion del proyecto

habitacional.

2.3 Brechas e Iniciativas

El anélisis de brechas es una herramienta de analisis para comparar el estado y

desempefio real de una organizacion, estado o situacion en un momento dado, respecto a

uno o mas puntos de referencia seleccionados de orden local, regional, nacional y/o

internacional. El resultado esperado es la generacion de estrategias y acciones para

Ilegar al referente u objetivo futuro deseado. (Armijos, 2011)

El anélisis de las brechas clasificadas en funcion de las diferentes perspectivas

estratégicas, a partir de las estrategias planteada, detallada en la tabla # 7. Despliegue de

Perspectiva, da como resultado la Tabla #15... Iniciativas Propuestas ante Brechas

Identificadas, detalladas a continuacion.

Tabla 15: Iniciativas vs Brechas

Codigo Brecha Descripcion Perspectiva Iniciativa

BR-0L | Deéficit en Ia rentabilidad neta Los indicadares financieros con los productos Financiera | 101. Redisefio de plan de negocio para
esperada en 20%. inmabiliarios actuzles demuestran un decrecimiento nuevo producto inmebiliario.

de los ingresos econdmicas esperados en el ditimo
bienio.

BR-02 | Déficit en ventas del 25% El porcentaje de venta actual es bajo en relacidn al Financiera | 102. Desarrollar nugvas estrategias para

porcentaje objetive de ventas. incrementa en ventas.

BR-03 | Costos de operacion, directos e La empresa incurre en costos superiores a lo Fimanciera | 103. Ampliar el catélogo de proveedores y
indirectos mayares en 15%. planificado. prestadores de bienes y servicios.

BR-04 | Capacidad instalada ociosa de la La empresa no emplea su maxima capacidad al dejar | Financiera | 104. Generacion e implementacion de
empresa 20%. de utilizar el potencizl productivo ya instalado. nueves productes inmobiliarios enfocado a

un nueve segmento de mercado.

BR-05 | Déficit del 50% en lainvestigaciony | La empresa inmohiliaria no ha desarrollado estrategias | Cliente 105, Desarrollar & implementar un estudio
desarrollo de nuevos productos que apunten & la creacion de nuevos productos acorde de mercado que permita conocer las
minimos viahles. ala demanda del mercado. necesidades de los potenciales clientes.

BR-06 | Frecuencia de reclamos mayor con | La frecuencia en las entregas tardias de los proyectos | Cliente 108. Mejora del plan de monitoreo y control
respecto al objetivo (15%). ha incrementade los reclamos. de los productas.

BR-07 | Escasa jecucion de planes de Los miembros de la organizacion no cuentan conun | Aprendizaje | 107. Implementar plan anual de
capacitacion al personal de la plan de capacitacion que permita alcanzar los capacitaciones.
organizacion {25%). objetivos deseados.

BR-08 | Porcentaje deficiente en el mangjo | Estandarizacion de modelo de consultoria logistica Aprendizaje | 108, Definicion de estandares, manual de
de documentacion estandarizada siguiendo mejores practicas de gestion de proyectosy procesos y protocolos.
para gestion de proyectos (15%). de cadena de suministro
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2.3.1 Anélisis de Impacto/Urgencia de las iniciativas

Las iniciativas identificadas en el apéndice anterior se calificaran en base a dos

criterios resumidos a continuacion:

« Impacto: Evalla el nivel de impacto sobre las brechas de la organizacion en una

escala del 1 al 3 siendo 3 el de mayor impacto y 1 el menor

 Urgencia: EvalUa el nivel de urgencia en base a la necesidad de alcanzar los objetivos

organizacionales, calificado en una escala del 1 al 3 siendo 3 el de mayor impactoy 1

el menor

* Total: Evalta la multiplicacion entre Impacto y Urgencia para determinar el nivel de

cada una de las iniciativas.

Tabla 16: Iniciativas

Iniciativas Impacto | Urgencia | Total
I01. Redisefio de plan de negocio para nuevo producto inmobiliario. 3 3
102. Desarrollar nuevas estrategias para incrementa en ventas. 3 3
103. Ampliar el catalogo de proveedores y prestadores de bienes y 3 3
servicios.
104. Generacidon e implementacién de nuevos productos inmobiliarios 3 3
enfocado a un nuevo segmento de mercado.
105. Desarrollar e implementar un estudio de mercado que permita 3 2 6
conocer las necesidades de los potenciales clientes.
106. Mejora del plan de monitoreo y control de los productos. 3 2 6
I07. Implementar plan anual de capacitaciones. 2 2
108. Definicion de estandares, manual de procesos y protocolos. 2 2
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Cadigo de Colores

B nivel Alto

Nivel Medio

R ivel Bajo

Color Rojo (Nivel Alto)

e |01. Redisefio de plan de negocio para nuevo producto inmobiliario.

e 102. Desarrollar nuevas estrategias para incrementa en ventas.

e 103. Ampliar el catalogo de proveedores y prestadores de bienes y servicios.

e 104. Generacion e implementacion de nuevos productos inmobiliarios enfocado a

un nuevo segmento de mercado.

Estos componentes, se consideran de nivel alto en funcién al impacto-urgencia
con un valor de 9, por lo tanto, son los mas importantes y los que mas debemos tener en
cuenta en el proyecto, ya que podrian influir tanto positiva como negativamente el
avance del mismo.

Color Verde (Nivel Medio)

e 105. Desarrollar e implementar un estudio de mercado que permita conocer las
necesidades de los potenciales clientes.

e 106. Mejora del plan de monitoreo y control de los productos.

Estos componentes muestran un puntaje de 6 y son considerados como nivel
medio con lo que respecta en su importancia y urgencia del proyecto, por lo tanto,
también son importantes para el buen desempefio del proyecto.

Color Celeste (Nivel Bajo)

e 107. Implementar plan anual de capacitaciones.

¢ 108. Definicidn de estandares, manual de procesos y protocolos.
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Finalmente tenemos los componentes de nivel bajo con un puntaje entre 1y 4

que son los de menor de importancia y urgencia pero que no deben ser descuidados al

momento de la ejecucion del proyecto. Con las iniciativas (Nivel Alto y Nivel Bajo) se

detalla lo siguiente:

Tabla 17: Componentes de las Iniciativas Alto — Medio - Bajo

Iniciativas

Impacto

Urgencia | Total

101. Redisefio de plan de negocio para nueveo producto inmobiliario.

102. Desarrollar nuevas estrategias para incrementa en ventas.

103. Ampliar el catdlogo de proveedores y prestadores de bienes y

SErvIcios.

104, Generacion e implementacidn de nuevos productos inmobiliarios

enfocado a un nuevo segmento de mercado.

105. Desarrollar e implementar un estudio de mercado que permita 3 2 6
conocer las necesidades de los potenciales clientes.
106. Mejora del plan de monitoreo y control de los productos. 3 2 6

107. Implementar plan anual de capacitaciones.

108. Definicion de estandares, manual de procesos y protocolos.

Teniendo como base el criterio de evaluacion de las iniciativas de la tabla

anterior, definiremos varias propuestas de alternativas de proyectos, mismas que al ser

implementadas en la empresa cubriran la mayor cantidad de brechas significativas

posibles identificadas, asi como se obtendran beneficios que coadyuven cumplir los

objetivos estratégicos de la organizacion; entre las cuales se proponen las siguientes:

Diversificar su catalogo de productos de vivienda residencial enfocada a un nuevo

segmento de mercado.
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e Implementar plan de mejoras de la linea tradicional de viviendas aplicado al

modelo de negocio actual.

2.4 Estudio de alternativas

2.4.1 Alternativa 1

La alternativa 1 esta descrita como: Diversificar su catdlogo de productos de

vivienda residencial enfocada a un nuevo segmento de mercado.

2.4.2 Alcance de la solucion

La alternativa 1 implica el estudio y disefio de una nueva linea de

construccion de vivienda residencial enfocada a un nuevo segmento de mercado.

2.4.3 Beneficios

Dentro de los beneficios esperados por la implementacién de la alternativa

1, se ha estimado:

Incremento en un 10% de los ingresos.

Incremento en sus volimenes de venta.

Disminucion significativa de la capacidad ociosa que actualmente se
tiene del 20% al 5%.

Participacion del 15% en el segmento de mercado gama media.
Disminuir a 0% los reclamos por entrega tardia de los productos.
Ampliar en 50% su catalogo de productos inmobiliarios.
Incrementar en 50% la cartera de potenciales clientes.

Incrementar en 50% la cartera de proveedores de materias primas y
Servicios.

Fidelizacion de la marca.

Contar con procesos estandarizados para la gestion de proyecto.
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2.4.4 Supuestos

Como supuestos relacionados con la implementacion de la alternativa 1,
se plantean:

e Comiteé directivo brindara apoyo al nuevo producto.

e Recuperacion de la inversion en cuatro afios de implementado el
proyecto.

e Cumplimiento con el flujo de ventas.

e EI personal operativo y administrativo se alineard a los nuevos
procesos de la organizacion.

e Se cumpliran las expectativas de los potenciales clientes.

Aperturas de nuevas de lineas de créditos hipotecarios.

2.4.5 Restricciones

La implementacidn de la alternativa 1, plantea las siguientes restricciones:

e Resistencia al cambio por parte de la organizacién.
e Habilidades y destrezas de los colaboradores de la organizacion para
ejecutar el nuevo de negocio.

e Permisos y ordenanzas municipales.

2.4.6 Estudio regulatorio
En el informe regulatorio municipal del terreno en donde se implantara el

proyecto indica que el COS total 0 area maxima a de construccion de area util del
terreno es del 200%, sin embargo, apegandose a la ordenanza 106 que establece
el incremento de ndmero de pisos, el terreno tendria la capacidad maxima de

construccion del 300%.

Por otro lado, la zonificacién del terreno es B 202, y la forma de ocupacion

del suelo es (B) pareada, que indica que la construccion puede mantener retiros a
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tres colindancias retiro frontal, lateral y posterior, teniendo la posibilidad de estar
adosada en de sus laterales. El retiro minimo frontal sera de 3 metros, los retiros
laterales minimos seran de 2 metro, mientras que el retiro posterior minimo sera
de 2 metros. El uso principal de R2 residencia de mediana densidad, por lo cual

no se pueden construir locales comerciales planta bajas del Edificio.

En lo que respecta al fraccionamiento en el area de expansion urbana, los
lotes para vivienda en estos sectores no seran inferiores a 200 m2 de superficie en
los sectores cercanos a poblados consolidados (ordenanza de urbanismo,

arquitectura, uso y ocupacion del suelo - GAD Manta).

2.5 Estudios administrativos

2.5.1 Estructura de la organizacion.

La organizacién cuenta con un Comité Ejecutivo conformado principalmente por
4 socios quienes son los directores de las areas Técnicas, Operativas, Financieras
y Direccién. Dicho Comité Ejecutivo es quien toma las decisiones de las
estructuras organizacionales, de los perfiles de servicios brindados, de las

negociaciones de los contratos de servicio y del seguimiento a la operacion.

El equipo de trabajo cuenta principalmente con dos cargos tipo que son
consultores de negocio quienes operan los proyectos con los clientes y que son
quienes desarrollan las soluciones inmobiliarias a nivel de proyecto y ejecucion.

Dentro de la estructura organizacional la empresa cuenta con colaboradores
con el siguiente perfil:

o 70% del personal son profesionales de tercer nivel en ramas de
ingenieria, arquitectura y administracion de empresas.

o El 30% de los colaboradores poseen un cuarto nivel.
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o El personal no posee certificaciones internacionales en direccion o
gestion de proyectos.
2.5.2 Planificacion de recursos humanos
En las distintas areas de prospeccion de los proyectos la empresa revisa su
necesidad de personal calificado y capacitado definiendo la carga laboral
administrativa /operativa presente y futura, precisando asi los recursos

necesarios.

Por tanto, para la presente alternativa se debe considerar que la solucion
pueda ser frecuentemente reforzada con el personal a nivel interno, capacitando
a los colaboradores de forma planificada a fin de contribuir al logro de los
niveles de eficiencia y motivacion.

2.5.3 Aspectos Laborales y contractuales

Debido a la mutabilidad que tiene el negocio inmobiliario y sobre todo la
continuidad de trabajo en proyectos especificos, se cuenta con un 60% de personal
bajo relacion de dependencia y un 40% con contrato de servicios profesionales

por obra cierta.

El personal que colabora en la empresa cuenta con clausulas de

confidencialidad para mitigar la salida de informacién no autorizada.

Igual que en el punto anterior, la presente alternativa debera considerar que
se hagan refuerzos frecuentes y que para personal nuevo en el equipo haya una

induccidn con los temas definidos en la presente alternativa.
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2.6 Estudio Técnico

2.6.1 Tamafo del proyecto
La alternativa 1 considera un tiempo de 5 meses para el estudio y disefio de

la nueva linea, con un presupuesto referencial de $ 54.973,37 a valor presente, el
cual incluye el flujo para los proximos 5 afios, con impacto directo en el modelo

de negocio de la organizacion.

En por ello que se puede considerar como un proyecto de tamafio
PEQUENO.
2.6.2 Localizacion
La alternativa 1 se pretende implantar en la lotizacion urbanistica Costa
del Este, ubicada sobre el tramo 3 de la via circunvalacion del canton Manta en

la provincia de Manabi.

OCEAND PACIFICO

Figura 16: Ubicacion

2.6.3 Infraestructura requerida
Para desarrollar el estudio y disefio del nuevo producto inmobiliario de

viviendas residenciales, se requiere contar con el espacio fisico destinado a
oficinas para los departamentos de disefio, administrativo y ventas; asi como
equipos de computo con los softwares de disefios y demas inherentes a la

actividad de venta de bienes inmuebles.
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2.7

2.6.4 Procesos y medios requeridos

e Identificar clientes y sus necesidades.

e Definir productos y/o servicio.

e Identificar y clasificar los procesos.

e Plan de anélisis de datos.

e Analisis de datos y mejora del proceso.

Estudio econdmico

2.7.1 Andlisis de ingresos y egresos

La alternativa planteada tiene la siguiente estructura de ingreso:

Se plantea una proyeccién del estado de pérdidas y ganancia en un
horizonte de 5 afios, con un porcentaje del 4% anual de crecimiento.

La alternativa contempla incrementar la participacion en el segmento
gama media del mercado inmobiliario en un 15%.

Se proyecta incrementar la cartera de clientes en 25% en el primer afio de

ejecutado el proyecto.

La alternativa planteada tiene la siguiente estructura de egreso:

Los egresos por costos administrativos, técnicos y operativos los cuales
son costos fijos de la organizacion contempla temas de servicios basicos,
mantenimiento de oficina, pago de némina.

Los egresos por costos financiero implicito en la ejecucion de la
operacion del negocio.

Egresos por pagos de tasas impuestos y legales.

Egreso por pago a la rentabilidad del negocio el cual representa un 25%.

Egreso por la adquisicién y mantenimiento de equipos de computo.
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2.7.2 Anélisis de inversiones y costos operativos
La alternativa 1 contempla las siguientes inversiones y costos operativos:
e Inversion por estudios y disefios $ 54.973,37; aporte del inversionista de
$100.000,00 correspondiente a la implementacion de la alternativa 1 en
el afio 0.
e Los costos directos por concepto de terreno, impuestos, tasas, tramites
legales, e infraestructura de la urbanizacion corresponden a $612.666,10.
al afo 0 de implementada la alternativa.
e Los costos indirectos por concepto de publicidad, comision por ventas,
gerenciamiento del proyecto, gastos administrativos, corresponden a
$80.088,30 al primer afio de implementado el proyecto.
2.7.3 Proyeccion del flujo de efectivo

Siguiendo la estructura general del flujo de caja se presenta la tabla
correspondiente a la proyeccidn del flujo efectivo de fondos, la misma que
contiene los ingresos, egresos, la necesidad de capital, asi como el anélisis de
variables financieras como la TIR, VAN y PAYBACK; teniendo como
referencia que para industria la tasa de descuento calculada corresponde a

20.94%.

La tasa de descuento refleja el costo de oportunidad al capital del
inversionista que basado en la entrevista al profesional (Castellanos, 2015) es la
rentabilidad a la que se renuncia al invertir en el proyecto inmobiliario en lugar

de invertir en otra rama de la economia.

La tasa de descuento nace de la investigacion de (Vallejo Sanchez, 2015)
sera basada sobre el método del CAPM (Capital Asset Princing Model) que

traducido al espafiol es el modelo de evaluacién de activos monetarios.
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En base a la investigacion de (Cacuango Merino, 2015) ubica la tasa de
descuento referencial analizando los siguientes componentes: Rendimiento de

un activo=Rf+(Rm—Rf) *f+Rp
Siendo equivalente a:
e Rf=0,64%, tasa libre de riesgo y bonos del Tesoro de EEUU a 5 afios.
e Rm =11,69%, prima pequefias empresas EEUU.

e [ =1,09, Coeficiente riesgo del sector inmobiliaria de EEUU.

e Rp =28,26%, Riesgo pais.

Tasa de descuento=0,64%+(11,69%-0,64%) *1,09%+8,26% = 20,94%

El resultado del andlisis de las variables financieras parala alternativa 1
corresponde VAN $979.000,67; TIR 0.65%; PAYBACK 2,30afios, resultados de

una proyeccién conservadora.

A continuacion, se presenta informacién relevante proporcionada por la
organizacion para la proyeccion del flujo efectivo sin apalancamiento para la

Alternativa 1 propuesta.

2.7.4 Presupuesto General detallado del Producto

PROYECTO: COSTA DEL ESTE NOMBRE DEL PROYECTO FECHA:
PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD UNIDAD UNITARIO TOTAL

1.- TRABAJOS PRELIMINARES
LIMPIEZA DEL TERRENO 5.400,00 m2 $ 080] $ 4.320,00
REPLANTEO DE VIVIENDA 1.888,00 m2 $ 120 $ 2.265,60
GUARDIANIA 40,00 u $ 4500 | $ 1.800,00
EXCAVACION GRAL CIMIENTOS (CASAY
CISTERNA) 1.510,40 m3 $ 4421 $ 6.669,93
DESALQOJO DE MATERIAL EXCAVADO 1.812,48 m3 $ 326| $ 5.915,93
RELLEN. D' PIEDRA BOLA BAJO
CIMIENTOS Y CISTERN 277,20 m3 $ 21411 $ 5.934,30
RELLEN. D'LASTRE HIDROC.B/CIMIENTOS
Y CISTERN 636,00 m3 $ 1181 $ 7.509,89
RELLEN. D' LASTRE HIDROC. E/PANOS EN
VIVIENDA 530,40 m3 $ 1181 $ 6.262,96

SUBTOTAL | $ 40.678,61
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2.- CIMENTACIONES Y ESTRUCTURA

HORMIGON SIMPLE EN ZAPATAS Fc=210

Kg/em2 408,00 m3 $ 161,00 | $ 65.688,00

REPLANTILLO Fc=140 Kg/cm2 20,00 m3 $ 113,38 | $ 2.267,63

HORMIGON CICLOPEO MUROS Fc¢=210

Kg/lcm2 154,50 m3 $ 139,68 | $ 21.580,03

HORMIGON EN COLUMNAS Fc=210 Kg/cm2 162,00 m3 $ 163,00 | $ 26.405,27

ACERO DE ZAPATAS Y CADENA 21.912,00 kg $ 160 $ 35.059,20

ACERO DE COLUMNAS 20.860,00 kg $ 160 $ 33.376,00

HORM. LOSA ALIVIAN. ESP. 20 cm. ENTREP.

Fc=210 Kg/cm 2.200,00 m2 $ 3576 $ 78.682,23

HORM. LOSA ALIVIAN. ESP. 12 cm.

CUBIERT. Fc=210 Kg/cm2 2.218,00 m2 $ 2520 $ 55.884,51

ACERO DE LOSA ENTREPISO 30.400,00 kg $ 160 $ 48.640,00

ACERO DE LOSA DE CUBIERTA 19.950,00 KG $ 160 $ 31.920,00

MALLA ELECTROS. LOSAS 5 mm A 10 cm (R-

196) EN LOSA DE CUB 2.200,00 m2 $ 1382 | $ 30.412,64

HORMIGON EN PILARETES Fc= 210 Kg/cm2 15,75 m3 $ 128,18 | $ 2.018,80

ACERO DE PILARETES 1.400,00 kg $ 160 $ 2.240,00

HORMIGON EN ESCALERAS Fc=210 Kg/cm2 48,00 m3 $ 145,09 | $ 6.964,21

ACERO DE ESCALERA 7.440,00 kg $ 160 $ 11.904,00

HORMIG.EN VIGAS DE CUBIERT.0,15*0,25

Fc=210 Kg/cm2 3,20 m3 $ 14509 | $ 464,28

HORMIG.ARM.EN MEZON D'COCINA Fc=210

Kg/cm2 218,00 ml $ 3653 $ 7.962,58

DINTELES Fc=210 Kg/cm2 1.295,00 ml $ 1032 | $ 13.358,05

ACERO DE DINTELES 2.960,00 Kg $ 160 $ 4.736,00
SUBTOTAL | $ 479.563,43

3.- PAVIMENTOS Y CONTRAPISOS

CONTRAP. HORMIG. SIMPLE 7 CM ESPESOR

C/MALLA 1.888,00 m2 $ 1250 | $ 23.600,00

CONTRAP. EXTERIOR D' HORMIG.SIMPLE 7

CM. ESPESOR 700,00 m2 $ 1180 $ 8.260,00

ALISADO C/IMPERMEAB. LOSETA DE

CUBIERTA 2.317,00 m2 $ 350 $ 8.109,50

MASILLADO ESCALERA 328,00 m2 $ 670 $ 2.197,60

MASILLADO PISO PREVIO A COLOC. D!

RECUBRIM. 1.699,20 m2 $ 206 $ 3.496,95

MASILLADO LOSA ENTRP. PREVIO A

RECUBRIM. 1.980,00 m2 $ 206 | $ 4.074,84
SUBTOTAL | $ 49.738,89

4.- PAREDES

PARED BLOQUE DE 15 1.452,00 m2 $ 1220 | $ 17.714,40

PARED BLOQUE DE 10 7.056,00 m2 $ 10,10 | $ 71.265,60
SUBTOTAL | $ 88.980,00

5.- ENLUCIDOS

ENLUCIDO HORIZONTAL 3.680,00 m2 $ 640 $ 23.552,00

ENLUCIDO VERTICAL 9.450,00 m2 $ 640 $ 60.480,00

ENLUCIDO FILOS 3.142,00 ml $ 125] $ 3.927,50

MEDIAS CANAS 570,50 ml $ 240 $ 1.369,20

BOQUETES - VARIOS DE VENTANAS 2.105,00 ml $ 150 $ 3.157,50
SUBTOTAL | $ 92.486,20

6.- INSTALACIONES SANITARIAS

EVACUACUACION DE AGUAS SERVIDAS 340,00 pto $ 2871 $ 9.762,08

CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. SS. DE

4" 602,40 ml 6,89 4.148,73

CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. SS. DE

2" 152,80 ml $ 4071 $ 622,51

CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. LL. DE

3" 588,00 ml $ 4751 % 2.794,76

PUNTOS DE EVACUACION DE AA. LL 80,00 pto $ 2842 $ 2.273,68

DESAGUE DE AIRE ACONDICIONADO 160,00 pto $ 1649] $ 2.638,40

ACOMETIDA DE AGUA POTABLE 40,00 pto $ 5820 | $ 2.328,00

AGUA FRIA EN TUBERIA PVC 600,00 pto $ 2891 $ 17.343,60

AGUA CALIENTE EN TUBERIA PVC 160,00 pto $ 2891 $ 4.624,96

CONEXION DE AA. SS. A LARED 40,00 u $ 3880 $ 1.552,00

CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DE PVC 1/2

FRIA 1.055,50 ml $ 4751 % 5.016,79

CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DE PVC 1/2

CALIENTE 560,00 ml $ 4751 % 2.661,68

CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DE PVC 1" 132,20 ml $ 689 $ 910,46
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CANALIZACION TUBERIA PARA GAS 75,50 ml $ 281 $ 212,38

CAJAS DE REGISTRO 120,00 u $ 60,14 | $ 7.216,80
SUBTOTAL | $ 64.106,83

7.- INSTALACIONES ELECTRICAS

PUNTOS DE ILUMINACION 560,00 pts $ 2850 | $ 15.960,00

PUNTOS TOMACORRIENT. POLARIZ 110V 40,00 pts $ 2945 $ 1.178,00

PUNTOS TOMACORRIENT. POLARIZ 110 V

USB 160,00 pts $ 3135 $ 5.016,00

PUNTOS DE TOMACORRIENTES DE 220 V 240,00 pts $ 4370 | $ 10.488,00

PANEL DE DISTRIBUCION DE CIRCUITOS 40,00 u $ 7125| $ 2.850,00

INSTALACION DE TIERRA VARILLA DE

COPENWELL 40,00 u $ 5700 $ 2.280,00

ACOMETIDA SUBTERRAN. HASTA CAJA DE

BREAKERS 520,00 ml $ 2689 $ 13.980,20

TOMADE TV 160,00 pts $ 2945 $ 4.712,00

TOMA DE TELEFONO 40,00 pts $ 2945| $ 1.178,00

TIMBRE CONEXION Y CABLEADO 40,00 pts $ 4370 $ 1.748,00
SUBTOTAL | $ 59.390,20

8.- RECUBRIMIENTOS

CERAMICA EN PAREDES DE BANOS 1.068,00 m2 $ 2095 | $ 22.374,60

CERAMICA EN PARED. D'COCINA'Y AREA

DE LAV.EXT 280,00 m2 $ 2095 | $ 5.866,00

RECUBRIMIENTO DE MEZON EN GRANITO

LAVADO 204,80 ml $ 101,90 | $ 20.869,12

RECUBRIMIENTO DE ESCALERA 40,00 u $ 137,20 $ 5.488,00
SUBTOTAL | $ 54.597,72

9.- ACABADOS DE PISOS

PISO DE CERAMICA PLANTA BAJAY

PLANTA ALTA 3.672,00 m2 $ 1975 $ 72.522,00

ADOQUIN ECOLOGICO EN

ESTACIONAMIENTO 418,00 m2 $ 12,60 | $ 5.266,80
SUBTOTAL | $ 77.788,80

10.- MUEBLES DE COCINA Y OTROS

COCINA: MUEBLES BAJOS 132,80 ml $ 105,60 | $ 14.023,68

COCINA: MUEBLES ALTOS 90,80 ml $ 11520 | $ 10.460,16

COCINA: ARMARIOS 40,00 ml $ 11520 | $ 4.608,00

MUEBLE DORMITORIO COQUETA 31,50 ml $ 96,00 | $ 3.024,00

DORMITORIOS: CLOSETS 677,70 m2 $ 103,60 | $ 70.209,72
SUBTOTAL | $ 102.325,56

11.- CARPINTERIA

PUERTA INGRESO PRINCIPAL TERMINADA 40,00 u $ 30720| $ 12.288,00

PUERTAS INT. +

BISAGRA+MACRO+TERMIN.P'BANOS 120,00 u $ 13440 | $ 16.128,00

PUERT. ZONA DORM. Y COCIN.

+BISAG+MACRO+TER 160,00 u $ 13440 | $ 21.504,00

BARREDERAS+TERMINADO 100,00 ml $ 520 $ 520,00
SUBTOTAL | $ 50.440,00

12.- ALUMINIO Y VIDRIO

VENTANAS DE ALUMINIO 576,00 m2 $ 66,00 | $ 38.016,00
SUBTOTAL | $ 38.016,00

13.- CARPINTERIA METALICA

CUBICULO PARA BOMBA 40,00 u $ 5500 | $ 2.200,00

PASAMANOS ESCALERAS 60,00 ml $ 4290 | $ 2.574,00
SUBTOTAL | $ 4.774,00

14.- CERRAJERIA

TAPA DE CISTERNA 40,00 u $ 5500 | $ 2.200,00

CERRADURA DE PUERTA PRINCIPAL 40,00 u $ 50,00 | $ 2.000,00

CERRADURA PUERTAS DE DORMITORIOS 120,00 u $ 16,00 | $ 1.920,00

CERRADURA PUERTAS DE BANOS 120,00 u $ 14,00 | $ 1.680,00
SUBTOTAL | $ 7.800,00

15.- APARATOS SANITARIOS

INODOROS 120,00 u $ 106,70 | $ 12.804,00

LAVADO DE PEDESTAL 120,00 u $ 9215| $ 11.058,00

LLAVE PARA LAVABO 120,00 u $ 2522 $ 3.026,40

LLAVE PARA FREGADERO 40,00 u $ 2425 $ 970,00

JUEG.D'DUCHA LLAVE MEZCLADORA

MONOMANDO 80,00 u $ 7275| $ 5.820,00

FREGADERO DE UN POZO TEKA

INOXIDABLE 40,00 u $ 101,85| $ 4.074,00
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FREGADERO DE ROPA 40,00 u $ 14550 [ $ 5.820,00
GRIFERIA PARA LAVANDERIAY
MANGUERA 40,00 u $ 1455 | $ 582,00
ACCESORIO DE BARO 40,00 u $ 2910 $ 1.164,00
REJILLAS DE PISO 80,00 u $ 795 $ 636,32
SUBTOTAL | $ 45.954,72
16.- PINTURA Y ACABADOS
EMPASTE Y PINTURA GENERAL 18.520,00 m2 $ 265 $ 49.078,00
SUBTOTAL $ 49.078,00
17.- TRABAJOS EXTERIORES Y VARIOS
CISTERNA DE HORMIGON ARMADO 40,00 u $ 850,00 | $ 34.000,00
LIMPIEZA DE OBRA 40,00 u $ 58,00 | $ 2.320,00
CERRAMIENTO FRONTAL BAJO 120,00 ml $ 4950 $ 5.940,00
CERRAMIENTO LATERAL POSTERIOR 598,00 ml $ 60,00 | $ 35.880,00
SUBTOTAL [ $ 78.140,00
18.- AREAS VERDES
AREAS VERDES Y JARDINERAS 180,00 m2 $ 550 | $ 990,00
SUBTOTAL | $ 990,00
19.- TRABAJOS VARIOS
SUBTOTAL [ $ -
20.- EQUIPOS
BOMBA HIDRONEUMATICA 40,00 u $ 195,00 | $ 7.800,00
BASE PARA MEDIDOR ELECTRICO 40,00 u $ 3500 [ $ 1.400,00
EQUIPO DE PORTERO ELECTRICO 40,00 m2 $ 40,00 $ 1.600,00
$ 10.800,00
SUMA| $ 1.395.648,96
Reserva de Contingencia | 4% $ 48.847,71
SUBTOTAL [ $ 1.444.496 67
IVA | 12%] $ 173.339,60
TOTAL[ $ 1.617.836,27
2.7.5 Presupuesto Detallado de Urbanismo
NOMBRE DEL
PROYECTO: COSTA DEL ESTE PROYECTO FECHA:
DESCRIPCION CANTID | yniDAD PRECIO
AD UNITARIO TOTAL
1.- TRABAJOS PRELIMINARES
DESBROCE Y LIMPIEZA DE AREAS DE CALLES 3.682,87 m2 $ 090 $ 3.314,58
REPLANTEO Y TOMA DE NIVELES DE AREAS DE
CALLES 3.682,87 m2 $ 125] $ 4.603,59
CASETA DE GUARDIANIA + BODEGA + OFICINA 1,00 u $ 186000 $ 1.860,00
SUBTOTAL | $ 9.778,17
2.- MOVIMIENTO DE TIERRA
EXCAVACION PARA CONSTRUCCION DE VIA
INTERNA 3.126,70 m3 $ 460 $  14.382,82
DESALOJO DE MATERIAL EXCAVADO 3.158,40 m3 $ 340 $  10.73856
ESCAVAC. PARA CONSTRUCC. DE PLATAFORM.
PARA CASAS 28.300,00 m3 $ 460| $  130.180,00
DESALOJO DE MATERIAL EXCAVADO 29.960,00 m3 $ 340 $  101.864,00
RELLENO CON MATERIAL FILTRANTE CAPA 0,30 1.047,50 m3 $ 2290 | $  23.987,75
RELLENO CON SUB-BASE CLASE3 0,10 m 415,80 m3 $ 11,00 $ 4.573,80
RELLENO CON SUB-BASE CLASE 1 0,10 m DE
ESPESOR 415,80 m3 $ 1260 $ 5.239,08
CARPETA ASFALTICA DE 3" PARA RECUBRIMIENTO
DE VIA 3.158,40 m2 $ 1640| $  51.797,76
SUBTOTAL | $  342.763,77
3.- CERRAMIENTO PERIMETRAL
CERRAMIENT. FRONT. (S/PERIMETRAL NO
INVOLUCRA CASAS 10,00 ml $ 98,50 | $ 985,00
SUBTOTAL | $ 985,00
4.- ACERAS Y BORDILLOS
BORDILLO TIPO CUNETA 1.606,00 ml $ 11,80 $  18.950,80
BORDILLO NORMAL INTERNO 1.458,00 ml $ 910§  13.267,80
ACERAS DE HORMIGON SIMPLE 1.612,50 m2 $ 1020 $  16.44750
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SUBTOTAL| $  48.666,10
5-INSTALACIONES DE AGUA POTABLE
REPLANTEO Y TOMA DE NIVELES 1.550,00 m $ 075] $ 1.162,50
EXCAVACION CON MAQUINARIAS 77500 _m3 $ 460 $ 3.565,00
RELLENO CAMA BASE DE ARENA 31000 m3 $ 1580 $ 4.898,00
RELLENO COMPACTADO MATERIAL EXISTENTE 46500  m3 $ 750 $ 3.487,50
CONEXION A LA RED PUBLICA EXISTENTE 1,00 u $ 500,00 | $ 500,00
SUMINISTRO E NSTALACION TUBERIA D=110mm 420,00 m $ 620 $ 2.604,00
SUMINISTRO E NSTALACION TUBERIA D=90mm 260,00 m $ 460 $ 1.196,00
SUMINISTRO E NSTALACION TUBERIA D=63mm 775,20 m $ 370 $ 2.868,24
TUBERIA D=25mm DE POLIET. D/BAJA DENS. PE-40
P/IACOM. 380,00 ml $ 260 $ 988,00
VALVULAS D=63mm hf 6,00 u $ 25131 $ 1.507,86
VALVULAS D=90mm hf 1,00 u $ 32610 $ 326,10
VALVULAS D=110mm hf 1,00 u $ 381,36 | $ 381,36
CRUZ PVC 90 mm 3,00 u $ 3043 $ 91,29
TEE PVC 90 mm 8,00 u $ 2348 $ 187,84
TEE PVC 63 mm 12,00 u $ 1525] $ 183,00
CODO PVC 90' 63mm 6,00 u $ 1441]$ 86,46
REDUCTOR 90-63mm 6,00 u $ 2391 $ 143,46
HIDRANTES MAS ACCESORIOS 3,00 u $ 799,00 | $ 2.397,00
VALVULAS DE AIRE 3,00 u $ 9133 $ 273,99
CAJA DE VALVULAS TUBO 110mm PVC CAJAS hf 4,00 u $ 6095 | $ 243,80
ANCLAJES HS 21,00 u $ 2614 $ 548,94
GUIAS DOMICILIARIAS 40,00 u $ 5320 | $ 2.128,00
SUBTOTAL | $  29.768,34
6.-INSTALACIONES DE AGUAS SERVIDAS
REPLANTEO Y TOMA DE NIVELES 441,20 m $ 075] $ 330,90
EXCAVACION MANUAL DE ZANJAS 13236  m3 $ 560 $ 741,22
EXCAVACION DE ZANJAS CON MAQUINARIA 30884 m3 $ 460 $ 1.420,66
RELLENO CAMA BASE DE ARENA 17648 m3 $ 12,60] $ 2.223,65
RELLENO COMPACTADO MATERIAL DEL SITIO 264,72 m3 $ 7,00 | $ 1.853,04
DESALOJO DE MATERIAL SOBRANTE 35517  m3 $ 340 $ 1.207,58
CONEXION A LA RED PUBLICA 2,00 u $ 450,00 | $ 900,00
SUMINISTRO E INSTALACION DE TUB. PVC RIVAL
200 mm 605,00 m $ 159 $ 9.619,50
SUMINISTRO E INSTALACION DE TUB. RIVAL 160
mm 550,00 ml $ 1230 $ 6.765,00
SUMIN. E INSTALAC. DE TUB. PVC DESAGUE
D=11(1,5m) RIVAL 455,50 ml $ 9,80 | $ 4.463,90
POZO PRINCIPAL 3,00 u $ 320,00 | $ 960,00
POZO SECUNDARIO 5,00 u $ 17500 $ 875,00
CAJAS DE REVISION 40,00 u $ 65,00 | $ 2.600,00
MANHOLE EN POLIET. D=1500mm (INCLUY. TPA HF
Y ANCLAJ. HS) 1,00 u $ 70443 | $ 704,43
CJS DE HACER. POLIET. D=400mm SALIDAS D=160mm
(INCL 1,00 u $ 96,00 | $ 96,00
CODO PVC 45 X 160mm PVC 3,00 u $ 2523 $ 75,69
SUBTOTAL [ $  34.83657
7.- INSTALACIONES DE AGUAS LLUVIAS
REPLANTEO Y NIVELACION 450,00 m $ 075| $ 337,50
EXCAVACION EN ZANJA PARA CALLE CANAL 1250 m3 $ 560 $ 70,00
RELLENO COMPACTADO MATERIAL DEL SITIO 850 m3 $ 7,00 $ 59,50
SUMINISTRO E INSTALAC. DE TUBERIA RIVAL
250mm 80,00 m $ 1890 $ 1.512,00
CANAL EXTERIOR DE CANALIZACION DE AGUAS
LLUVIAS 1,00 u $ 180000 $ 1.800,00
POZOS DE REVISION Y MANTENIMIENTO DE AGUAS
LLUVIAS 2,00 u $ 250,00 | $ 500,00
DUCTO DE EVACUAC. DE AGUAS LLUVIAS BAJO
VIA DE ACCESO 36,00 ml $ 110,00 | $ 3.960,00
TUBERIA DE 250mm DE EVACUAC. DE AGUAS
LLUVIAS B/VIA DE ACCESO 36,00 ml 112,20 $ 4.039,20
CALLE CANAL H.S (INCLUYE REJILLA) 2,00 u $ 200,00 | $ 400,00
SUBTOTAL | $  12678,20
8.- INSTALACIONES ELECTRICAS
TRANSF. MONOF. AUOPROTEGIDO DE 50KVA-3800
GRDY 200| clu $ 280000 $ 5.600,00
TRANSF. MONOF. AUOPROTEGIDO DE 75KVA-3800
GRDY 1,00  clu $ 360000 $ 3.600,00
EQUIPOS DE PROTECCION Y SECCIONAMIENTO $ -

55



ESTRIBO PARA DERIVACION, ALINEACION CU SN 4,00 clu $ 1834 | $ 73,36

GRAPA TIP. ESTRIBO DE DERIV. P/LINEA EN

CALIENT. DE ALEAC. 5,00 clu $ 2845 | $ 142,25

GRAPA DE DERIV. PARA LINEA EN CALIENT DE

ALINEAC. DE AL 5,00 clu $ 16,20 | $ 81,00

SELECC. FUSIBLE UNIPOLAR, TIPO ABIERO, CLASE

27 KV 5,00 clu $ 149,79 | $ 748,95

SELECC. FUSIB. UNIPOLAR, TIPO ABIERO, CLASE 27

KV C/DISPOSIT 2,00 clu $ 21460 | $ 429,20

CRUCETA DE ACERO GALV., EN VOLADO, PERFIL

"L" 75X75X6X24 5,00 clu $ 4789 | $ 239,45

CRUCETA DE ACERO GALV., EN VOLADO, PERFIL

"L" 75X75X6X20 3,00 clu $ 39,78 | $ 119,34

PERNO U DE ACERO GALYV. 16mm (5/8") DE DIAM. X

150mm 4,00 c/u $ 1789 | $ 71,56

PIE AMIGO DE ACERO GALV., PERFIL "L"

38X38X6X700 mm 6,00 clu $ 2356 | $ 141,36

ABRAZADERA DE ACERO GALYV., PLATINA, SIMPLE

(3PERONOS),38X 8,00 clu $ 1578 | $ 126,24

CONDUCTOR DESNUDO CU N° 4/0 ASC 150,00 m $ 445 $ 667,50

PARARAYOS DE 10KV CAUCHO SILICONADO

C/DESCARGADOR 5,00 clu $ 65,78 | $ 328,90

PERNO MAQUINA DE ACERO GALV.16mm (5/8”) DE

DIAM.X 51 5,00 clu $ 1245 $ 62,25

TIRA FUSIBLE TIPO K DE 10A 3,00 clu $ 790 | $ 23,70

TIRA FUSIBLE TIPO K DE 10A 3,00 c/u $ 9,80 | $ 29,40

MATERIAL DE ESTRUCTURAS AEREAS 13,8KV $ -

CRUCETA DE ACERO GALV., UNIV., PERFIL "L"

75X75X6X24 4,00 clu $ 4789 | $ 191,56

PIE AMIGO DE ACERO GALV., PERFIL "L"

38X38X6X700 mm (1 4,00 c/u $ 2356 | $ 94,24

PIE AMIGO DE ACERO GALV., PERFIL "L"

38X38X6X1800 mm (1 5,00 c/u $ 4123 | $ 206,15

PERNO DE OJO DE ACERO GALV.16mm (5/8”) DE

DIAM. X254 mm 3,00 clu $ 1560 | $ 46,80

ABRAZADERA DE ACERO GALV., PLETINA, DOBLE

(4PERONOS),38X 10,00 clu $ 18,79 | $ 187,90

PERNO MAQUINA DE ACERO GALV.16mm(5/8")DE

DIAM.X 51 10,00 clu 16,67 166,70

AISLADOR DE SUSPENS. DE PORCEL.,CLASE ANSI

52-1 10,00 clu $ 1789 | $ 178,90

GRAPA TERMINAL APERNADA TIPO PISTOLA, DE

ALEAC.DE Al 5,00 clu $ 1556 | $ 77,80

HORQUILLA ANCLAJE D'ACERO GALV., 16mm (5/8")

DE DIAM.X75 5,00 c/u $ 8,67 $ 43,35

PERNO ESPARRAG. O DE ROSCA CORRIDA D'ACERO

GALV., 16mm 3,00 c/u $ 1790 | $ 53,70

CABLE DE AC.GALV.,GRADO SIEMENS

MARTIN.7HILOS,9,51 m 35,00 m $ 178 | $ 62,30

RETENC.PREFORM.P.CABLE DE AC. GALV. DE 9,51

mm 10,00 clu $ 2567 | $ 256,70

GUARDACABO P. CABLE DE ACERO DE 9,51 mm(3/8")

DE DIAM. 9,00 clu $ 245| $ 22,05

VARILLA DE ANCLAJE DE AC.GALV. 16mm (5/8") de

diam. Y 18 5,00 clu $ 1567 | $ 78,35

BLOQ.CONIC. DE HORMIG. ARMADO, BASE INF. 400

mm DE DIAM. 5,00 c/u $ 18,00 | $ 90,00

AISLADOR DE RETENIDA, DE POLIMERO, CLASE

ANSI 54-2 5,00 clu $ 1256 | $ 62,80

TUERCA D/0JO OVAL. D'ACERO GALV.,P/PERNO DE

16mm 3,00 clu $ 789 $ 23,67

PUESTA TIERRA $ -

VARILLA P/PUEST/TIERRA TIP.COPPERWELD, 16mm

(5/8") DE DIAM 40,00 c/lu $ 1290 | $ 516,00

SUELDA EXOTERMICA 40,00 c/u $ 25,00 | $ 1.000,00

CONECTOR DE COMPRESION, ALEACION DE Al 22,00 clu $ 356 | $ 78,32

MOLDES PARA SUELDAS EXOTERMICAS 12,00 u $ 67,00 | $ 804,00

POSTES $ -

POSTE DE HORMIGON ARMADO DE 12m 500Kg ER 3,00 u $ 460,00 | $ 1.380,00
SUBTOTAL | $ 18.105,75

9.- INSTALACIONES TELEFONICAS

ACOMETIDAS DE TELEFONO 40,00 ml $ 29,36 | $ 1.174,40
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PANEL DE CONTROL 7,00 u $ 32,00 | $ 224,00

CENTRAL TELEFONICA 8 LINEAS 16 EXTENSIONES 3,00 u $ 950,00 | $ 2.850,00
SUBTOTAL | $ 4.248,40

10.- TRABAJOS VARIOS

EQUIPOS DE ALUMBRADO PUBLICO $ -

LUMINARIA DE VAPOR DE SODIO ALTA PRESION DE

150W 15,00 c/u $ 125,00 | $ 1.875,00

LUMINARIA ORNAMENTAL DE VAPOR DE SODIO

100W 25,00 clu $ 95,00 | $ 2.375,00

CONDUCTOR DE COBRE AISLADO NRO 12 AWG 1.650,00 m $ 048 | $ 792,00

CONDUCTOR TTU NRO 4- 2KV 220,00 m $ 8,90 | $ 1.958,00

CONECTORES AISLADOS PARA LUMINARIAS 111,00 clu $ 1645 | $ 1.825,95

REFLECTORES TIPO CAJON DE 400W 3,00 clu $ 153,00 | $ 459,00

MATERIAL CIRCUITOS SOTERRADOS $ -

SOPORT.P/REDES SUBTERR. DE ACERO

GALVANIZADO 20,00 u $ 35,00 | $ 700,00

ELBOW CONECTOR W/TEST POINT CLASE 15 KV 200

AMP, ROMPE CARGA 5,00 u $ 4889 | $ 244,45

FUSED ELBOW (GRAL PURPOSE CURRENT

LIMITING)200 7,00 u $ 89,90 | $ 629,30

TAPON PROTECT. AISLADO P' 15KV P' CONECTORES

LIBRES DEL BARR 4,00 u $ 3578 | $ 143,12

EMP.TIPO Y, 2/0 AWG-500 MCM.2KV 85-16 DE RESINA 6,00 u $ 4578 | $ 274,68

CABLE UNIPOLAR DE CU, AISLADO 15KV, XLPE, 1/0

AWG, 7 HILOS 100,00 m $ 24,00 | $ 2.400,00

CABLECOBRE DESNUDO CABLEADO SUAVE, 2 AWG,

19 HILOS 100,00 m $ 367 $ 367,00

CABLE DE CU, CABLEADO 2000V. TTU, 2 AWG 19

HILOS 100,00 m $ 789 $ 789,00

CABLE DE CU, CABLEADO 2000 V. TTU, 6 AWG 19

HILOS 100,00 m $ 545| $ 545,00

TAPON P'CABLE DE RESINA PARA TUBO DE 110MM 12,00 u $ 1356 | $ 162,72

TAPON CIEGO DE RESINA PARA TUBO DE 110MM 14,00 u $ 1234 | $ 172,76

PUESTA A TIERRA PARA FIN DE CIRCUITOS B/V Y

APLIC. VARIAS 5,00 u $ 125,89 | $ 629,45

CINTA AISLANT ELEC. DE VINILO DE 20 YDAS

COLOR NEGRO (USO GRAL) 15,00 u 1,24 18,60

CINTA ELECTRICA AUTOFUNDENTE DE 36 YARDAS 12,00 u 16,89 202,68

POLIM. EN GEL BLANCO TRASLUCIDO PARA

TENDIDO DE CABLES 3,00 | canecas $ 85,89 | $ 257,67

KIT D' LIMPIEZA P'CABLES (TRES PANOS HUMEDOS

C/SOLVENTE 4,00 u $ 2489 | $ 99,56

BARRAJE PREFORMADO AISLADO PARA BAJO

VOLTAJE, 6 VIAS 7,00 u $ 98,90 | $ 692,30

TARJ. D' SENALIZ.P' DERIVAC., CAMARAS,

TRANCISIONES. 4,00 u 3$ 100,00 | $ 400,00

POZOS P' MEDIA TENSION 90X90X90 CM INCLUIDO

TAPA 6,00 u $ 185,89 | $ 1.115,34

POZOS P' BAJA TENSION ACOMET. Y ALUMB.

60X60X75 CM INC 14,00 u $ 86,90 | $ 1.216,60

TUB. DE PVC INT. LISO PARED ESTRUC. COLOR

NARANJ DE 4" 75,00 u $ 35,60 | $ 2.670,00

TUBERIA DE PVC TIPO PESADO DE 2"X 6 M 100,00 u $ 12,10 $ 1.210,00

SEPARADORES DE TUBERIAS PARA 4" 60,00 u $ 6,90 | $ 414,00

SEPARADORES DE TUBERIAS PARA 2" 100,00 u $ 420 $ 420,00

TENSORES $ -

CABLE D/ACERO GALVAN.GRADO SIEMENS

MARTIN, 7 HILOS, 9,51M 60,00 m $ 160 $ 96,00

RETENC. PREFRM.P/CABLE DE ACERO

GALVANIZ.DE 9,51 MM 6,00 c/lu $ 1356 | $ 81,36

GUARDACABO P/CABLE DE ACERO DE 9,51 MM

(3/8") DE DIAM 6,00 clu $ 325| $ 19,50

VARILLA DE ANCLAIJE D/ACERO GALYV.,16MM(5/8")

DE DIAM. Y 18 6,00 clu $ 1567 | $ 94,02

BLOQUE CONICO D/HORMIG.ARMADO, BASE INF.

400MM DE DIAM 6,00 clu $ 1890 | $ 113,40

AISLADOR DE RETENIDA, DE PORCELANA, CLASE

ANSI 54-2 2,00 c/u $ 987 $ 19,74

MATERIAL PARA TRANSICION $ -

REVERSIBLE DE 4" 4,00 c/u $ 1500 | $ 60,00
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TUB. RIGIDA MET. DE 4" DE DIAM.X3000MM (118")
DE LONG. 2,00 clu $ 69,90 | $ 139,80
UNION DE 4" PARA TUBERIA RIGIDA METALICA 2,00 clu $ 1700 | $ 34,00
CODO DE ACERO GALVANIZADO DE 4" DE
DIAMETRO 90" 1,00 clu $ 35,00 | $ 35,00
CINTA ERIBAN DE ACERO GALVANIZADO 3,00 m $ 368 | $ 11,04
EVILLA DE FIJACION 3,00 clu $ 256 | $ 7,68
TABLEROS DE MEDIDORES Y BASES DE TRAFOS $ -
BASE P/TRANSFORM. MONOFASICO PADMOUNTED 1,00 u $ 250,00 | $ 250,00
BASE P/TRANSFORM. TRIFASICO PADMOUNTED 1,00 u $ 300,00 | $ 300,00
TABLERO PARA ALOJAR TRES MEDIDORES 45,00 u $ 68,90 | $ 3.100,50
TABLERO PARA ALOJAR DOS MEDIDORES 3,00 u $ 4786 | $ 143,58
SUBTOTAL | $ 29.564,80
SUMA | $ 531.395,10
Reserva de Contingencia | 5% $ 15.628,20
SUBTOTAL | $  547.023,30
IVA | 12%|$  65.642,80
TOTAL | $ 612.666,10
2.7.6 Costos de servicios basicos y Gastos Administrativos
Servicios basicos Referenciales estimados
Descripcion | Costo unitario Consumo mensual Total, anual
Luz (Kwh) $ 0,086 300 $ 3.600,00
Agua (m®) $ 0,48 150 $ 1.800,00
Teléfono (min) | $ 0,04 7,2 $ 86,40
TOTAL | $ 5.486,40
Servicio de limpieza $ 4.200,00
Servicio de guardiania $ 7.200,00
Gastos de mantenimiento de infraestructura | $ 2.520,00
Gastos administrati Servicio de internet $ 4.200,00
astos administrativos Fegicios basicos $ 5.486,40
Otros gastos $ 2.400,00
Utiles de oficina $ 240,00
TOTAL, GASTOS ADMINISTRATIVOS | $ 26.246,40
2.7.7 Sueldos, Salarios y Beneficios de ley
Personal ~ B B ~ ~
Administrativo y ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Operativo
CARGO Merl15ua Anual Mer:sua Anual Merrsua Anual Merrsua Anual Merllsua Anual
Ejecutivos y
administrativo 550,00 | 6600,00 | 561,00 | 6732,00 | 572,22 | 6866,64 | 583,66 | 7003,97 | 595,34 | 7144,05
Operativos 750,00 | 27%0%0 | 765,00 | 273100 | 780,30 | 280908 | 795,91 | 280528 | g1y gy | 292296
TOTAL 33600,0 34272,0 34957,4 35656,5 36369,7
0 0 4 9 2
Incremento anual 0% 2% 2% 2% 2%
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Personal Admir_]istrativo ARO 1
y Operativo
- - Fondo
CARGO No. Sueldo Décimo Décimo \/aCaciones Ap. de Total,_ d_e
Mensual tercero Cuarto Patronal Beneficio
Reserva
Ejecutivos y administrativo 1 550,00 550,00 400,00 0,00 735,90 0,00 1685,90
Operativos 3 750,00 750,00 400,00 0,00 1003,50 0,00 2153,50
TOTAL 4,00 1300,00 800,00 0,00 1739,40 0,00 3839,40
Personal Admlr_ustratlvo y ARO 2
Operativo
Sueldo | Décimo | Décimo . Ap. Fondo de Total, de
CARGO Mensual | tercero Cuarto Vacaciones Patronal Reserva Beneficio
Ejecutivos y administrativo 561,00 561,00 408,00 280,50 750,62 560,78 2560,89
Operativos 765,00 765,00 408,00 382,50 1023,57 764,69 3343,76
TOTAL 1326,00 | 816,00 663,00 177419 | 132547 5904,66
Personal Admlr_ustratlvo y ARO 3
Operativo
. - Fondo
Décimo | Décimo . Ap. Total, de
CARGO Sueldo Mensual tercero Cuarto Vacaciones Patronal de Beneficio
Reserva
Ejecutivos y administrativo 572,22 572,22 416,16 286,11 765,63 | 571,99 2612,11
Operativos 780,30 780,30 416,16 390,15 1044,04 | 779,99 3410,64
TOTAL 1352,52 832,32 676,26 1809,67 | 1351,98 6022,75
Personal Administrativo y &
Operativo ANO 4
Sueldo Décimo | Décimo . Ap. Fondo de Total, de
CARGO Mensual tercero Cuarto Vacaciones Patronal Reserva Beneficio
Ejecutivos y administrativo 583,66 583,66 424,48 291,83 780,94 583,43 2664,35
Operativos 795,91 795,91 468,66 397,95 1064,92 795,59 3523,03
TOTAL 1379,57 893,15 689,79 1845,87 1379,02 6187,39
Personal Admlr)lstratlvo y ARO5
Operativo
Sueldo - Décimo - Ap. Fondode | Total de
CARGO Mensual Decimo tercero Cuarto Vacaciones Patronal | Reserva | Beneficio
Ejecutivos y administrativo 595,34 595,34 432,97 297,67 796,56 595,10 2717,64
Operativos 811,82 811,82 432,97 405,91 1086,22 | 811,50 3548,43
TOTAL 1407.16 865,95 703,58 1882,78 | 1406,60 6266,07

SUELDOQOS, SALARIOS Y
BENEFICIOS PERSONAL

ADMINISTRATIVO

Ejecutivos y administrativo
Sueldos y salarios $ 660000| % 673200 $ 6.866,64| $ 7.00397 | $ 7.144,05
Beneficios $ 168590 % 256089| % 261211| $ 2.664,35 | $ 2.717,64
SUBTOTAL $ 828590 | $ 9.29289 | $ 947875 | $ 966833 | $ 9.861,69
Operativos
Sueldos y salarios $ 27.00000 | $ 27.540,00 | $ 28.090,80 | $  28.652,62 | $ 29.225,67
Beneficios $ 215350| $ 334376| $ 341064 $ 3.523,03 | $ 3.548,43
SUBTOTAL $29.15350 | $30.883,76 | $3150144 | $ 3217565 | $ 32.774,10
$37.439,40 $40.176,66  $40.980,19 $ 4184398 | $ 42.635,79

2.7.8 CRONOGRAMA DE VENTAS MENSAULIZADO
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POLITICA DE VENTAS REFERENCIAL

ENTRADA

HIPOTECARIOS

5,00% 95,0%
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 10
ITEM Can. PRECIO TOTAL oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40| $ 3.600.000,00 | $ 180.000,00 9.000,00 13.500,00 9.000,00 13.500,00
SUBTOTAL 40| $ 3.600.000,00 | $ 180.000,00 $ -1 $ -1 $ -] $9.00000]| $ -| $13.500,00| $ 9.000,00| $ -1 $ -| $ 13.500,00
VENTAS ACUMULADAS $ -/ $ - $ -] $9.000,00| $9.000,00| $22500,00| $31.500,00| $ 31.500,00| $31.500,00| $45.000,00
PORCENTAJES 0% 0%| 0% 5,00% 5,00% 12,50% 17,50% 17,50% 17,50% 25,00%
Mes 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
ITEM CANTIDAD ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40 9.000,00 9.000,00 4.500,00 13.500,00 9.000,00 13.500,00
SUBTOTAL 40| $ -1 $ 9.00000| $ -] $ 9.00000| $ 450000 $ -1 $ 1350000 $ 9.000,00| $ $ 13.500,00
VENTAS ACUMULADAS $45.000,00 | $ 54.000,00 | $ 54.000,00| $ 63.000,00| $ 67.500,00| $ 67.500,00| $ 81.000,00| $ 90.000,00| $ 90.000,00| $ 103.500,00
PORCENTAJES 25,00% 30,00% 30,00% 35,00% 37,50% 37,50% 45,00% 50,00% 50,00% 57,50%
Mes 21 22 23 24 25 26 27 28 29
ITEM CANTIDAD jun-22 jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 ene-23 feb-23
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40 9.000,00 4.500,00 13.500,00 9.000,00 4.500,00 9.000,00
SUBTOTAL 40| $ -1 $ 9.000,00| $ -1 $ 4.500,00 | $ 13.500,00| $ -1 3 9.000,00 $ 4.500,00 $ 9.000,00
VENTAS ACUMULADAS $ 103.500,00| $ 112.500,00| $ 112.500,00 | $ 117.000,00| $ 130.500,00 | $ 130.500,00 [ $ 139.500,00 $  144.000,00 $ 153.000,00
PORCENTAJES 57,50% 62,50% 62,50% 65,00% 72,50% 72,50% 77,50% 80,00% 85,00%
MES 30 31 32 33 34 35 36 37 38
ITEM CANTIDAD mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 ago-23 sep-23 oct-23 nov-23
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40 9.000,00 13.500,00 4.500,00
SUBTOTAL 40 $ 9.000,00 | $ 13.500,00 | $ 4.500,00 $ - $ - 3 - $ - $ $ -
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VENTAS ACUMULADAS $ 162.000,00 | $ 175.500,00| $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 $ 180.000,00 | $ 180.000,00
PORCENTAJES 90,00% 97,50% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
MES 39 40 41 42 43 44 45 46 47
ITEM CANTIDAD dic-23 ene-24 feb-24 mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40
SUBTOTAL 40 $ - $ - $ - $ - $ - - $ - $ - $ -
VENTAS ACUMULADAS $ 180.000,00 | $ 180.000,00| $ 180.000,00 | $ 180.000,00| $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 $ 180.000,00 | $ 180.000,00
PORCENTAJES 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
MES 57 58 59 60
ITEM CANTIDAD jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 TOTAL
Ingresos por entradas
Terreno y casa 40 $  180.000,00
SUBTOTAL 0] $ -1 $ -1$ - |3 - | $ 180.000,00
VENTAS ACUMULADAS $ 180.000,00| $ 180.000,00 | $ 180.000,00 | $ 180.000,00 -
PORCENTAJES 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
2.7.9 INGRESOS MENSUALIZADOS POR VENTAS
Mes| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ITEM CAN. PRECIO TOTAL oct-20 | nov-20 | dic-20 | ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21
Terreno y casa 40| $ 3.600.000,00 | $ 3.420.000,00 171.000,00 85.500,00 171.000,00 171.000,00
SUBTOTAL 40| $ 3.600.000,00 | $ 342000000| $ -| $ - $ -[8$ -1 $ -1 8 - $171.000,00 | $ 85.500,00 | $ 171.000,00 | $ 171.000,00
VENTAS ACUMULADAS $ -1 $ -1 $ -8 -1 3 -1 $ - $171.000,00 | $256.500,00 | $ 427.500,00 | $ 598.500,00
PORCENTAJES 0% 0% 0% 0% 0% 0% 5,00% 7,50% 12,50% 17,50%
Ales 11 11 13 14 15 16 17 13
ITEMD CAN. FEECIO TOTAL ago-21 sep-11 oct-21 nov-21 dic-21 ene-17 feb-22 mar-12
Terrena v casa 40] 5360000000 | 83 430 00000 85 500K 85.500.0d 171.000.00 85.500.00 171 000,00 17100000 85 500,00
SUBTOTAL 40] S3600L000,00 | S3I 420000, | SESS0000| SESSM000 | 517100000 8550000 & -1 8171000 SITIao0n00| § 3550000
VENTAS ACTUMULADAS SO84.000,00 | 8 TEOS00,M | S 04080000 ) SLO26.00000| SLO26.00000| S1I9T.000.00 §$1365.00000| % 1453 500,00
PORCENTAJES 20,0004 135004 27,5000 0. e 20,0085 25 g 40.00%% 41.50%%
Nlies 19 2 11 12 13 4 15
ITEM CANTIDAD PEECIO TOTAL abr-22 may-12 jun-22 jul-22 amg-17 sep-12 oct-12
Temreno v casa 40) 5 360000000 | 8 3420000000 171.000.00 85.500.00 25650000 85.500.00
SUBTOTAL 40) 5 360000000 | § 342000000 5 -l % 17100000 5 -l %  §5500.00 5 -| & JS6S0000) 3 8550000
VENTAS ACTAIULADAS % 1453.50000) % 162450000 % 162450000) 5 171000000 % 1710.00000) 5 106650000 ( % 2.052.00000
PORCENTAJES 42 5004 475004 AT 5000 S0, WG 50,0004 5750040 60,0020
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Mes 146 7 18 19 an i1 k]
ITEM CANTIDAD PEECTO TOTAL nov-12 dic-22 ene-23 feb-13 mar-13 ahbr-13 may-23
Temreno y casa 40 5 3600000000 | 8 3.430.000.00 171.000,00 B5.500,00 171.000,00 171.000,00 256.500,00
SUBTOTAL 40| 5 160000000 | 5 3420000000 $  17TLO00000| % 5. 500, 00 3 - % 1700000 3 -l % 1TLO0000| F 25650000
VENTAS ACTAUT ADAS § FI300000) % FIOSS0000| % FI0ES0000| 3 FA4TOSO000| 3 FATOSOO00| I FOS0.500.00] = FOOT.000.00
PORCENTAJES 5 00% §T 5004 675004 T 500 T 5004 TTS00 85,000
i a1 4 as 6 a7 8 g
ITEM CANTIDAD | FRECID TOTAL jun-23 jul-23 apn-13 wep-13 oct-23 nov-13 dic-23
Insrezos por Hipstecarios
Termreno v casa 40 F 360000000 ( 5 3.420.00000 25650000 171000, 00 8550000
SUBTOTAL 40]) 5 160000000 § 342000000 § IS6.500.00) 8 1TLO0000) S gEs0000| % -1 % -1 % -1 & -
VENTAS ACTAMULADAS § A163.50000| § 334 S0000| § 342000000 § 342000000 | § 3420000000 [ § 340000000 | § 342000000
PORCENTAJES 93,5004 07.5004 100,0004 100, 0004 100,0004 100, 0004 100, 0004
Bdes 40 41 42 43 44 45 46
ITEM CANTIDAD | PRECIO TOTAL ene-24 feb-24 mar-14 abr-24 may-24 jun-24 jol-24
Ingrezo: por Hipotecarios
Terreng v casa 40 5 3600000000 | 5 3.420.000.00
SUBTOTAL 40) S 360000000 S 342000000 3 -l & -l % -l & -l & -1 & -1 & -
VENTAS ACTMULADAS § 3420.M000] 8§ 342000000 5 3420000000 § 3420000000 | 8 3420000000 | § 3430000000 | § 342000000
FORCENTAJES 100 004 L0000 %4 100 004 100 004 L0000 %4 100 004 L0000 %4
hdes 47 45 49 S0 51 52 53
ITEM CANTIDAD | PRECIO TOTAL apo-24 sep-24 oct-24 nov-14 dic-24 ene-15 fieh-25
Inerezos por Hipotecarios
Terreno v casa 40) 5 3.6000000.00) 5 3.420.000.00
SUBTOTAL 40) § I600.00000) § 342000000) % -l % -l % -l & -| & -| & -| & -
VENTAS ACTAMUTADAS 5 J420.00000]) 5 3420.00000) 5 3420.00000) 5 247000000 ) 8§ 347000000 | § 342000000 | § 3.430.000.00
FORCENTAJES 100, D4 100, D4 100, D4 L0 Diy04 L0 Diy04 L0 Diy04 L0 Dy
Mes 54 55 56 57 58 59 60
ITEM CAN. PRECIO TOTAL mar-25 abr-25 may-25 jun-25 jul-25 ago-25 sep-25 TOTAL
Ingresos por Hipotecarios
Terreno y casa 40 | $3.600.000,00 | $3.420.000,00 $ 3.420.000,00
SUBTOTAL 40 | $3.600.000,00 | $3.420.000,00 3$ - $ -1 $ - $ - $ - $ - $ -| $ 3.420.000,00
VENTAS ACUMULADAS $3.420.000,00 | $ 3.420.000,00 | $3.420.000,00 | $3.420.000,00 | $ 3.420.000,00 | $ 3.420.000,00 | $ 3.420.000,00 -
PORCENTAJES 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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2.7.10 Flujo de efectivo alternativa 1

ALTERNATIVA 1 ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por Ventas S - S 1.093.500,00 S 2.448.000,00 S 3.600.000,00 S - S -

TOTAL, DE INGRESOS S - S 1.093.500,00 S 2.448.000,00 S 3.600.000,00 S - S -
EGRESOS
Terreno S -612.666,10 S - S - S - S - S -
Estudios, disefios, planos S -49891,96 S - S - S - S - S -
Construccidn de Casas S - S 1.029.124,66 S 1.636.169,61 S 22.000,00 S - S -
Tasas e impuestos municipales S - S 25.728,12 S 40.904,24 S 550,00 S - S -
Total de Costos Directos S -622.558.06 S 1.054.852,78 S 1.677.073,85 S 22.550,00 S - S -
Publicidad y Ventas S - S 5.467,50 S 12.240,00 S 18.000,00 S - $ -
Gerenciamiento del Proyecto (Sueldos,
Salarios y Beneficios personal S 37.439,40 S 40.176,66 S 40.980,19 S 41.843,98 S 42.635,79
administrativo) S -
Gastos administrativos S - S 26.246,40 S 26.246,40 S 26.246,40 S 26.246,40 S 26.246,40
Comisién por Ventas S - S 10.935,00 S 24.480,00 S 36.000,00 S - $ -
Total de Costos Indirectos S - S 80.088,30 S 103.143,06 S 121.226,59 S 68.090,38 S 68.882,19

TOTAL, EGRESOS 5 -622.558.06 S 1.134.941,08 $ 1.780.216,91 S 143.776,59 $ 68.090,38 $ 68.882,19

Menos: Depreciaciones equipos de oficinas S - S -650,00 S -650,00 S -650,00 S -650,00 S -650,00
BAT (Beneficio antes de Impuestos) S - S -42.091,08 S 667.133,09 S 3.455.573,41 S -68.740,38 S -69.532,19
IMPUESTOS (25%) S - S 10.522,77 S 166.783,27 S 863.893,35 S 17.185,09 S 17.383,05
UTILIDAD NETA S - S -52.613,85 S 500.349,82 S 2.591.680,06 S -85.925,47 S -86.915,24
Més: Depreciaciones $ - $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00 $ 650,00
Flujo de Caja Operativo S - S -51.963,85 S 500.999,82 S 2.592.330,06 S -85.275,47 S -86.265,24
Inversion inicial S -100.000,00
FLUJO DE OPERACIONES s -762.558,06 S -51.963,85 S 500.999,82 S 2.592.330,06 S -85.275,47 S -86.265,24
INGRESO NO OPERACIONAL
Crédito Banca $ - $ - S - $ - $ - $ -
Aporte de los socios $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Total de ingresos No Operacionales S - S - S - S - S - S -

FLUJO DE CAJA NETO S -762.558,06 S -51.963,85 S 500.999,82 S 2.592.330,06 S -85.275,47 S -86.265,24

TASA DE DESCUENTO VAN TIR TIRM PAY BACK

20,94% S 929.108,71 60.92% 39.41% 2,25

Tasa de Inversiéon 18%

63



“...dado que estamos ajustando los flujos de efectivo esperados segln su riesgo
y el ritmo al que se reciben, y que los expresamos en dodlares actuales...si el

VAN de un proyecto es positivo, el proyecto se sostiene por si mismo”

(Estrada 2008, FN-562, p.5).

2.8 Estudio de riesgos

2.8.1 Categoria de riesgos

En la siguiente tabla se detallan los riesgos de la alternativa 1 con sus respectiva

categoria e impacto.

Tabla 18: Riesgos Alternativa 1

1D Riesgo Tipo Categoria Impacto

Al1-RO1 Propuesta Megative Técnico Mo se cumple con las expectativas
arguitectdnica mo planificadas en los beneficios.
satisface las
necesidades de los
clientes

Al-ROZ Falta de experiencia Megativo Gestion Atraso en el cronograma.
en las tareas de Atrasc en alcanzar los beneficios
planificacion v proyectados.
ejecucidn.

Al-ROD3 Desviacion excesiva de MNegativo Gesticon Atraso en el cronograma.
las horas destinadas al Atraso en alcanzar los beneficios
proyecto por parte de proyectados.
los integrantes.

Al-RO4 Retraso en los tiempaos Megative Gesticon Atraso en el cronograma.
para permisos y Atraso en alcanzar los beneficios
aprobaciones del proyectados.
proyecto

Al-ROS Directiva no brinda MNegativo Gesticon Atraso en €l cronograma.
apoyo al proyecto Atraso en alcanzar los beneficios

proyectados.

AL-ROG6 La metodologia a Megativo Técnico Mo se cumple con las expectativas
implementar no = de los beneficios proyectados.
aceptada por los
miembros de la
organizacion

2.8.2 Scoring de riegos

Los riesgos identificados en la matriz del punto anterior se califican y priorizan a

nivel cualitativo a través de los factores Probabilidad de Ocurrencia del Riesgo y de

Impacto sobre el proyecto (Buchtik, 2015).

La siguiente escala servira para calificar los riegos:
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Tabla 19: Calificacion de Riesgos
1D Riesgo Probabilidad | Impacto | Prioridad Accion contra el riesgo

AL-ROL Propuesta arguitectonica 1 3 3 Implementar estudic de
no satisface las necesidades producto minimo viable
de los clientes. previo al disefio definitivo.

A1-RO2 Falta de experiencia en las 1 2 2 Contar con perscnal
tareas de planificacion v capacitado en gestion de
ejecucion. proyectos.

Al-RO3 Desviacion excesiva de las 1 2 2 Identificar correctamente
horas destinadas al las actividades v recursos
proyecto por parte de los en la fase de planificacion
integrantes. para aplicarlo en las

distintas etapas del
proyecto.

A1-R0O4 Retraso en los tiempos para 1 3 3 Gestionar nuevos métodos
permisos v aprobaciones para la aprobacién de
del proyecto. planocs vy permisos.

AL-ROS Directiva no brinda apoyo 2 3 5] Gestidn del Plan de
al proyecto. beneficios.

Al-ROB La metodologia a 2 3 ] Establecer plan de
implementar no es interesados.
aceptada por los miembros
de la organizacidn.

2.9 Alternativa 2

La alternativa 2 consiste en: Continuar con su catalogo de productos de vivienda

residencial enfocada al segmento de mercado gama alta.

2.9.1 Alcance de la solucién

La alternativa 2 implica el estudio y disefio de la linea de construccién de vivienda

residencial enfocada al segmento de mercado gama media.

2.9.2 Beneficios

Con la implementacién de esta alternativa se espera:

Incremento en un 15% de los ingresos.

Decrecer la capacidad ociosa que actualmente se tiene del 20% al 5%.
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e Participacion del 10% en el segmento de mercado gama alta.
e Incrementar en 20% la cartera de potenciales clientes.
e Incrementar en 50% la cartera de proveedores de materias primas y

servicios.

e Fidelizacion de la marca.

2.9.3 Supuestos

Como supuestos relacionados con la implementacion de esta alternativa, se

plantean:

e Comiteé directivo brindara apoyo al nuevo producto.
e Recuperacion de la inversion en cuatro afios de implementado el proyecto.
e Incremento en el flujo de ventas.
e Ampliar la cartera de clientes del segmento de gama alta.
e Cumplir con los objetivos estratégicos de la organizacion.
2.9.4 Restricciones
La alternativa 2 plantea las siguientes restricciones:
e Normas de construccion, permisos y ordenanzas municipales.
e Habilidades y destrezas de los colaboradores de la organizacion que
permiten cumplir los objetivos de la organizacion.

e Laorganizacién cuenta con la estructura administrativa y de operacién que

permite ejecutar el proyecto.

2.10. Estudio regulatorio

En el informe regulatorio municipal del terreno en donde se implantara el proyecto
indica que el COS total o area maxima a de construccion de area util del terreno es del
200%, sin embargo, apegandose a la ordenanza 106 que establece el incremento de nimero

de pisos, el terreno tendria la capacidad maxima de construccién del 300%.
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Por otro lado, la zonificacion del terreno es A 103, y la forma de ocupacién del suelo es
(A) aislada, que indica que la construccion puede mantener retiros a cuatro colindancias
retiro frontal, lateral y posterior, teniendo la posibilidad de estar adosada en de sus laterales.
El retiro minimo frontal serd de 3 metros, los retiros laterales minimos seran de 1 metro,
mientras que el retiro posterior minimo sera de 2 metros. El uso principal de R2 residencia
de mediana densidad, por lo cual no se pueden construir locales comerciales planta bajas
del Edificio.

En lo que respecta al fraccionamiento en el area de expansion urbana, los lotes para
vivienda en estos sectores no seran inferiores a 200 m2 de superficie en los sectores
cercanos a poblados consolidados (ordenanza de urbanismo, arquitectura, uso y ocupacion

del suelo - GAD Manta).

2.11 Estudios administrativos
2.11.1 Estructura de la organizacion.

El equipo de trabajo cuenta principalmente con dos cargos tipo que son consultores
de negocio quienes operan los proyectos con los clientes y que son quienes desarrollan las
soluciones inmobiliarias a nivel de proyecto y ejecucion.

Dentro de la estructura organizacional la empresa cuenta con colaboradores con el
siguiente perfil:

e 70% del personal son profesionales de tercer nivel en ramas de ingenieria,
arguitectura y administracion de empresas.

e EI 30% de los colaboradores poseen un cuarto nivel.

e El personal no posee certificaciones internacionales en direccion o gestion de

proyectos.

2.11.2 Planificacion de recursos humanos

La alternativa 2 no tiene afectaciones a la planificacion del talento humano, por tanto,

para la presente alternativa se debe considerar que la solucién pueda ser frecuentemente
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reforzada con el personal a nivel interno, capacitando a los colaboradores de forma
planificada a fin de contribuir al logro de los niveles de eficiencia y motivacion.
2.11.3 Aspectos Laborales y contractuales

Debido a la mutabilidad que tiene el negocio inmobiliario y sobre todo la continuidad
de trabajo en proyectos especificos, se cuenta con un 60% de personal bajo relacién de
dependencia y un 40% con contrato de servicios profesionales por obra cierta.

Igual que en el punto anterior, la presente alternativa debera considerar que se hagan
refuerzos frecuentes y que para personal nuevo en el equipo haya una induccién con los

temas definidos en la presente alternativa.

2.12 Estudio Técnico
2.12.1 Tamafo del proyecto

La alternativa 2 considera un tiempo de 5 meses para el estudio y disefio de la nueva
linea, con un presupuesto referencial de $79.937,90

41 a valor presente, el cual incluye el flujo para los proximos 5 afios, con impacto
directo en el modelo de negocio de la organizacion.

En por ello que se puede considerar como un proyecto de tamafio GRANDE.
2.12.2 Localizacion

La alternativa 2 se pretende implantar en la lotizacion urbanistica Costa del Este,
ubicada sobre el tramo 3 de la via circunvalacion del canton Manta en la provincia de

Manabi.

QOCEAND PACIFICO
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2.12.3 Infraestructura requerida

Para desarrollar el estudio y disefio del producto inmobiliario de viviendas
residenciales de alta gama, se requiere contar con el espacio fisico destinado a oficinas para
los departamentos de disefio, administrativo y ventas; asi como equipos de cOmputo con

los softwares de disefios y demas inherentes a la actividad de venta de bienes inmuebles.

2.12.4 Procesos y medios requeridos

e Identificar clientes y sus necesidades.

Definir productos y/o servicio.

Identificar y clasificar los procesos.

Plan de analisis de datos.

Analisis de datos y mejora del proceso.

2.13 Estudio econdmico

2.13.1 Andlisis de ingresos y egresos

La alternativa planteada tiene la siguiente estructura de ingreso:

e Se plantea una proyeccion del estado de pérdidas y ganancia en un horizonte
de 5 afios, con un porcentaje del 4% anual de crecimiento.

e La alternativa contempla incrementar la participacion en el segmento gama
media del mercado inmobiliario en un 15%.

e Se proyecta incrementar la cartera de clientes en 25% en el primer afio de

ejecutado el proyecto.
La alternativa planteada tiene la siguiente estructura de egreso:

e Los egresos por costos administrativos, técnicos y operativos los cuales son
costos fijos de la organizacion contempla temas de servicios basicos,

mantenimiento de oficina, pago de némina.
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e Los egresos por costos financiero implicito en la ejecucion de la operaciéon del

negocio.
e [Egresos por pagos de tasas impuestos y legales.
e Egreso por pago a la rentabilidad del negocio el cual representa un 25%.
e Egreso por la adquisicion y mantenimiento de equipos de computo.
2.13.2 Andlisis de inversiones y costos operativos
La alternativa 2 contempla las siguientes inversiones y costos operativos:
e Inversion por estudios y disefios $ 79.937,90; aporte del inversionista de
$100.000,00 correspondiente a la implementacion de la alternativa 1 en el afio 0.
e Los costos directos por concepto de terreno, impuestos, tasas, tramites legales, e
infraestructura de la urbanizacion corresponden a $612.666,10. al afio O de
implementada la alternativa.
e Los costos indirectos por concepto de publicidad, comision por ventas,
gerenciamiento del proyecto, gastos administrativos, corresponden a $83.754,41
al primer afio de implementado el proyecto.
2.13.3 Proyeccion del flujo de efectivo

Siguiendo la estructura general del flujo de caja se presenta la tabla
correspondiente a la proyeccion del flujo efectivo de fondos, la misma que contiene los
ingresos, egresos, la necesidad de capital, asi como el andlisis de variables financieras
como la TIR, VAN y PAYBACK; teniendo como referencia que para industria la tasa d

descuento calculada corresponde a 20.94%.

La tasa de descuento refleja el costo de oportunidad al capital del inversionista

que basado en la entrevista al profesional (Castellanos, 2015) es la rentabilidad a la que

e

70



se renuncia al invertir en el proyecto inmobiliario en lugar de invertir en otra rama de la

economia.

La tasa de descuento nace de la investigacion de (Vallejo Sanchez, 2015) sera

basada sobre el método del CAPM (Capital Asset Princing Model) que traducido al

espafol es el modelo de evaluacion de activos monetarios.

En base a la investigacion de (Cacuango Merino, 2015) ubica la tasa de descuento

referencial analizando los siguientes componentes: Rendimiento de un

activo=Rf+(Rm—Rf) *+Rp

Siendo equivalente a:

e Rf=0,64%, tasa libre de riesgo y bonos del Tesoro de EEUU a 5 afios.

e Rm=11,69%, prima pequefias empresas EEUU.
e [=1,09, Coeficiente riesgo del sector inmobiliaria de EEUU.

e Rp =8,26%, Riesgo pais.

Tasa de descuento=0,64%+(11,69%-0,64%) *1,09%+8,26% = 20,94%

El resultado del andlisis de las variables financieras parala alternativa 2

corresponde VAN $144.627,14; TIR 0.26%; PAYBACK 2,58 afios, resultados de una

proyeccion conservadora.

A continuacion, se presenta informacidn relevante proporcionada por la

organizacion para la proyeccion del flujo efectivo sin apalancamiento para la Alternativa

2 propuesta.
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2.13.4 PRESUPUESTO GENERAL DE LA CONSTRUCCION

NOMBRE DEL
PROYECTO: COSTA DEL ESTE-ALT.2 PROYECTO FECHA:
PRECIO
DESCRIPCION CANTIDAD u. UNITARIO TOTAL
1.- TRABAJOS PRELIMINARES
LIMPIEZA DEL TERRENO 8.100,00 m2 $ 080] $ 6.480,00
REPLANTEO DE VIVIENDA 2.832,00 m2 $ 120 $ 3.398,40
GUACHIMANIA 60,00 u $ 4500 | $ 2.700,00
EXCAVACION GRAL CIMIENTOS (CASAY
CISTERNA) 2.265,60 m3 $ 4421 $ 10.004,89
DESALOJO DE MATERIAL EXCAVADO 2.718,72 m3 $ 32| $ 8.873,90
RELLEN. D' PIEDRA BOLA BAJO CIMIENTOS Y
CISTERN 415,80 m3 $ 2141 | $ 8.901,45
RELLEN. D'LASTRE HIDROC.B/CIMIENTOS Y
CISTERN 954,00 m3 $ 1181 $ 11.264,83
RELLEN. D' LASTRE HIDROC. E/PANOS EN
VIVIENDA 795,60 m3 $ 1181 $ 9.394,44
SUBTOTAL | $ 61.017,91
2.- CIMENTACIONES Y ESTRUCTURA
HORMIGON SIMPLE EN ZAPATAS Fc=210
Kg/cm2 612,00 m3 $ 161,00 | $ 98.532,00
REPLANTILLO Fc=140 Kg/cm2 30,00 m3 $ 113,38 | $ 3.401,45
HORMIGON CICLOPEO MUROS Fc=210 Kg/cm2 231,75 m3 $ 139,68 | $ 32.370,05
HORMIGON EN COLUMNAS Fc=210 Kg/cm2 243,00 m3 $ 163,00 | $ 39.607,90
ACERO DE ZAPATAS Y CADENA 32.868,00 kg $ 160 $ 52.588,80
ACERO DE COLUMNAS 31.290,00 kg $ 160 | $ 50.064,00
HORM. LOSA ALIVIAN. ESP. 20 cm.ENTREP.
Fc=210 Kg/cm 3.300,00 m2 $ 3576 | $ 118.023,35
HORM. LOSA ALIVIAN. ESP. 12 cm.CUBIERT.
Fc=210 Kg/cm2 3.327,00 m2 $ 2520 | $ 83.826,76
ACERO DE LOSA ENTREPISO 45.600,00 kg $ 160 | $ 72.960,00
ACERO DE LOSA DE CUBIERTA 29.925,00 KG $ 160 | $ 47.880,00
MALLA ELECTROS. LOSAS 5 mm A 10 cm (R-
196)EN LOSA DE CUB 3.300,00 m2 $ 1382 | $ 45.618,95
HORMIGON EN PILARETES Fc= 210 Kg/cm2 23,63 m3 $ 128,18 | $ 3.028,20
ACERO DE PILARETES 2.100,00 kg $ 160 | $ 3.360,00
HORMIGON EN ESCALERAS Fc=210 Kg/cm2 72,00 m3 $ 145,09 | $ 10.446,32
ACERO DE ESCALERA 11.160,00 kg $ 160 $ 17.856,00
HORMIG.EN VIGAS DE CUBIERT.0,15*0,25
Fc=210 Kg/cm2 4,80 m3 $ 14509 | $ 696,42
HORMIG.ARM.EN MEZON D'COCINA Fc=210
Kg/cm2 327,00 ml $ 3653 | $ 11.943,87
DINTELES Fc=210 Kg/cm2 1.942,50 ml $ 1032 | $ 20.037,08
ACERO DE DINTELES 4.440,00 Kg $ 160 | $ 7.104,00
SUBTOTAL | $ 719.345,15
3.- PAVIMENTOS Y CONTRAPISOS
CONTRAP. HORMIG. SIMPLE 7 CM ESPESOR
C/IMALLA 2.832,00 m2 $ 1250 | $ 35.400,00
CONTRAP. EXTERIOR D' HORMIG.SIMPLE 7
CM.ESPESOR 1.050,00 m2 $ 1180 | $ 12.390,00
ALISADO C/IMPERMEAB. LOSETA DE
CUBIERTA 3.475,50 m2 $ 350| $ 12.164,25
MASILLADO ESCALERA 492,00 m2 $ 670 $ 3.296,40
MASILLADO PISO PREVIO A COLOC. D'
RECUBRIM. 2.548,80 m2 $ 206| $ 5.245,43
MASILLADO LOSA ENTRP. PREVIO A
RECUBRIM. 2.970,00 m2 $ 206| $ 6.112,26
SUBTOTAL | $ 74.608,34
4.- PAREDES
PARED BLOQUE DE 15 2.178,00 m2 $ 1220 $ 26.571,60
PARED BLOQUE DE 10 10.584,00 m2 $ 10,10 | $ 106.898,40
SUBTOTAL | $ 133.470,00
5.- ENLUCIDOS
ENLUCIDO HORIZONTAL 5.520,00 m2 $ 640 | $ 35.328,00
ENLUCIDO VERTICAL 14.175,00 m2 $ 640 | $ 90.720,00
ENLUCIDO FILOS 4.713,00 ml $ 125| $ 5.891,25
MEDIAS CANAS 855,75 ml $ 2401 $ 2.053,80
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BOQUETES - VARIOS DE VENTANAS 315750 ml | $ 150 $ 4.736,25
SUBTOTAL | $ 138.729,30
6.- INSTALACIONES SANITARIAS
EVACUACUACION DE AGUAS SERVIDAS 510,00 pto $ 2871 $ 14.643,12
CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. SS. DE 4" 903,60 ml $ 689 $ 6.223,09
CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. SS. DE 2" 229,20 ml $ 4071 $ 933,76
CANALIZAC. DE TUBERIAS DE AA. LL. DE 3" 882,00 ml $ 475 $ 4.192,15
PUNTOS DE EVACUACION DE AA. LL 120,00 pto $ 2842 | $ 3.410,52
DESAGUE DE AIRE ACONDICIONADO 240,00 pto $ 16,49 | $ 3.957,60
ACOMETIDA DE AGUA POTABLE 60,00 pto $ 5820 | $ 3.492,00
AGUA FRIA EN TUBERIA PVC 900,00 pto $ 2891 | $ 26.015,40
AGUA CALIENTE EN TUBERIA PVC 240,00 pto $ 2891 | $ 6.937,44
CONEXION DE AA. SS. ALARED 60,00 u $ 3880 | $ 2.328,00
CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DE PVC 1/2 FRIA 1.583,25 ml $ 4751 $ 7.525,19
CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DE PVC 1/2
CALIENTE 840,00 ml $ 4751 $ 3.992,52
CANALIZAC.TUB. DE AA.PP. DEPVC 1" 198,30 ml $ 689 $ 1.365,69
CANALIZACION TUBERIA PARA GAS 113,25 ml $ 281 $ 318,57
CAJAS DE REGISTRO 180,00 u $ 60,14 | $ 10.825,20
SUBTOTAL | $ 96.160,25
7.- INSTALACIONES ELECTRICAS
PUNTOS DE ILUMINACION 840,00 pts $ 2850 | $ 23.940,00
PUNTOS TOMACORRIENT. POLARIZ 110 V 60,00 pts $ 2945 | $ 1.767,00
PUNTOS TOMACORRIENT. POLARIZ 110 V
usB 240,00 pts $ 3135 | $ 7.524,00
PUNTOS DE TOMACORRIENTES DE 220 V 360,00 pts $ 4370 | $ 15.732,00
PANEL DE DISTRIBUCION DE CIRCUITOS 60,00 u $ 7125 | $ 4.275,00
INSTALACION DE TIERRA VARILLA DE
COPENWELL 60,00 u $ 57,00 $ 3.420,00
ACOMETIDA SUBTERRAN. HASTA CAJA DE
BREAKERS 780,00 ml $ 2689 | $ 20.970,30
TOMADE TV 240,00 pts $ 2945 | $ 7.068,00
TOMA DE TELEFONO 60,00 pts $ 2945 | $ 1.767,00
TIMBRE CONEXION Y CABLEADO 60,00 pts $ 4370 | $ 2.622,00
SUBTOTAL | $ 89.085,30
8.- RECUBRIMIENTOS
CERAMICA EN PAREDES DE BANOS 1.602,00 m2 $ 2095 | $ 33.561,90
CERAMICA EN PARED. D'COCINA'Y AREA DE
LAV.EXT 420,00 m2 $ 2095| $ 8.799,00
RECUBRIMIENTO DE MEZON EN GRANITO
LAVADO 307,20 ml $ 101,90 | $ 31.303,68
RECUBRIMIENTO DE ESCALERA 60,00 u $ 137,20 | $ 8.232,00
SUBTOTAL | $ 81.896,58
9.- ACABADOS DE PISOS
PISO DE CERAMICA PLANTA BAJA'YY PLANTA
ALTA 5.508,00 m2 $ 1975 | $ 108.783,00
ADOQUIN ECOLOGICO EN
ESTACIONAMIENTO 627,00 m2 $ 12,60 | $ 7.900,20
SUBTOTAL | $ 116.683,20
10.- MUEBLES DE COCINA Y OTROS
COCINA: MUEBLES BAJOS 199,20 ml $ 105,60 | $ 21.035,52
COCINA: MUEBLES ALTOS 136,20 ml $ 11520 | $ 15.690,24
COCINA: ARMARIOS 60,00 ml $ 11520 | $ 6.912,00
MUEBLE DORMITORIO COQUETA 47,25 ml $ 96,00 | $ 4.536,00
DORMITORIOS: CLOSETS 1.016,55 m2 $ 103,60 | $ 105.314,58
SUBTOTAL | § 153.488,34
11.- CARPINTERIA
PUERTA INGRESO PRINCIPAL TERMINADA 60,00 u $ 307,20 | $ 18.432,00
PUERTAS INT. +
BISAGRA+MACRO+TERMIN.P'BANOS 180,00 u $ 134,40 | $ 24.192,00
PUERT. ZONA DORM. Y COCIN.
+BISAG+MACRO+TER 240,00 u $ 134,40 | $ 32.256,00
BARREDERAS+TERMINADO 150,00 ml $ 520 $ 780,00
SUBTOTAL | $ 75.660,00
12.- ALUMINIO Y VIDRIO
VENTANAS DE ALUMINIO 864,00 m2 $ 66,00 | $ 57.024,00
SUBTOTAL | $ 57.024,00
13.- CARPINTERIA METALICA
CUBICULO PARA BOMBA 60,00 u $ 55,00 | $ 3.300,00
PASAMANOS ESCALERAS 90,00 ml $ 4290 | $ 3.861,00
SUBTOTAL | $ 7.161,00
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14.- CERRAJERIA
TAPA DE CISTERNA 60,00 u $ 55,00 | $ 3.300,00
CERRADURA DE PUERTA PRINCIPAL 60,00 u $ 50,00 | $ 3.000,00
CERRADURA PUERTAS DE DORMITORIOS 180,00 u $ 16,00 | $ 2.880,00
CERRADURA PUERTAS DE BANOS 180,00 u $ 14,00 $ 2.520,00

SUBTOTAL | $ 11.700,00
15.- APARATOS SANITARIOS
INODOROS 180,00 u $ 106,70 | $ 19.206,00
LAVADO DE PEDESTAL 180,00 u $ 9215[ $ 16.587,00
LLAVE PARA LAVABO 180,00 u $ 2522 $ 4.539,60
LLAVE PARA FREGADERO 60,00 u $ 2425 $ 1.455,00
JUEG.D'DUCHA LLAVE MEZCLADORA
MONOMANDO 120,00 u $ 7275| % 8.730,00
FREGADERO DE UN POZO TEKA INOXIDABLE 60,00 u $ 101,85 [ $ 6.111,00
FREGADERO DE ROPA 60,00 u $ 14550 [ $ 8.730,00
GRIFERIA PARA LAVANDERIA Y MANGUERA 60,00 u $ 1455 $ 873,00
ACCESORIO DE BANO 60,00 u $ 2910 [ $ 1.746,00
REJILLAS DE PISO 120,00 u $ 795] % 954,48
SUBTOTAL | $ 68.932,08
16.- PINTURA Y ACABADOS
EMPASTE Y PINTURA GENERAL 27.780,00 | m2 $ 265] $ 73.617,00
SUBTOTAL $ 73.617,00
17.- TRABAJOS EXTERIORES Y VARIOS
CISTERNA DE HORMIGON ARMADO 60,00 u $ 850,00 | $ 51.000,00
LIMPIEZA DE OBRA 60,00 u $ 58,00 [ $ 3.480,00
CERRAMIENTO FRONTAL BAJO 180,00 ml $ 4950 | $ 8.910,00
CERRAMIENTO LATERAL POSTERIOR 897,00 ml $ 60,00 | $ 53.820,00
SUBTOTAL | $ 117.210,00
18.- AREAS VERDES
AREAS VERDES Y JARDINERAS 27000 m2 $ 550 $ 1.485,00
SUBTOTAL | $ 1.485,00
19.- TRABAJOS VARIOS
SUBTOTAL | $ -
20.- EQUIPOS
BOMBA HIDRONEUMATICA 40,00 u $ 195,00 | $ 7.800,00
BASE PARA MEDIDOR ELECTRICO 40,00 u $ 35,00 $ 1.400,00
EQUIPO DE PORTERO ELECTRICO 4000] m2 $ 40,00 $ 1.600,00
$ 10.800,00
SUMA| $ 2.088.073,45
IMPREVISTOS | 4% $ 73.082,57
SUBTOTAL | $ 2.161.156,02
IVA | 12% ] $ 259.338,72
TOTAL | 2.420.494,74
2.13.5 Costos de servicios basicos y Gastos Administrativos
Agua, Luz, Telf. $ 5.486,40
Servicio de limpieza $ 4.200,00
Servicio de guardiania $ 7.200,00
Gastos administrativos Gastgs_ de m_antenlmlento de infraestructura | $ 2.520,00
Servicio de internet $ 4.200,00
Servicios basicos $ 5.486,40
Otros gastos $ 2.400,00
Utiles de oficina $ 240,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS | $ 26.246,40
2.13.6 Sueldos - Salarios y Beneficios de ley
Personal Admir_]istrativo ARNO 1 ARIO 2 ARO 3 ARO 4 ARO5
y Operativo
CARGO Mensual | Anual Mensual Anual Mensual | Anual | Mensual | Anual | Mensual | Anual
Ejecutivos y administrativo | 550,00 | 6600,00 | 561,00 | 6732,00 | 572,22 | 6866,64 | 583,66 | 700397 | 59534 | 7144,05
Operativos 750,00 |27000,00 | 765,00 | 27540,00 | 780,30 | 28090,80 | 795,91 |28652,62 | 811,82 |29225,67
TOTAL 33600,00 34272,00 34957,44 35656,59 36369,72
Incremento anual 0% 2% 2% 2% 2%
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Personal Admir_]istrativo y ARO 1
Operativo
CARGO No. | Sueldo Mensual Decimo Decimo Vacaciones Ap. Fondo de Total_dg
tercero Cuarto Patronal Reserva Beneficio
Ejecutivos y administrativo 1 550,00 550,00 400,00 0,00 735,90 0,00 1685,90
Operativos 3 750,00 750,00 400,00 0,00 1003,50 0,00 2153,50
TOTAL 4,00 1300,00 800,00 0,00 1739,40 0,00 3839,40
Personal Admlnlstratlvo y ARIO 2
Operativo
CARGO Sueldo Decimo Decimo Vacaciones AD. Fondo de Total de Beneficio
Mensual tercero Cuarto Patronal Reserva
Ejecutivos y administrativo 561,00 561,00 408,00 280,50 750,62 560,78 2560,89
Operativos 765,00 765,00 408,00 382,50 1023,57 764,69 3343,76
TOTAL 1326,00 816,00 663,00 1774,19 1325,47 5904,66
Personal Admlnlstratlvo y ARO 3
Operativo
Décimo Décimo . Ap. Fondo de .
CARGO Sueldo Mensual tercero Cuarto Vacaciones patronal | Reserva Total de Beneficio
Ejecutivos y administrativo 572,22 572,22 416,16 286,11 765,63 571,99 2612,11
Operativos 780,30 780,30 416,16 390,15 1044,04 779,99 3410,64
TOTAL 1352,52 832,32 676,26 1809,67 | 1351,98 6022,75
Personal Admlrjlstratlvo y ARIO 4
Operativo
Décimo Décimo . Ap. Fondo de Total de
CARGO Sueldo Mensual tercero Cuarto Vacaciones Patronal Reserva Beneficio
Ejecutivos y administrativo 583,66 583,66 424,48 291,83 780,94 583,43 2664,35
Operativos 795,91 795,91 468,66 397,95 1064,92 795,59 3523,03
TOTAL 1379,57 893,15 689,79 1845,87 1379,02 6187,39
Personal Admlr_nstratlvo y ARNO 5
Operativo
Sueldo - Décimo . Ap. Fondo de Total de
CARGO Mensual Decimo tercero Cuarto Vacaciones Patronal Reserva Beneficio
Ejecutivos y administrativo 595,34 595,34 432,97 297,67 796,56 595,10 2717,64
Operativos 811,82 811,82 432,97 405,91 1086,22 811,50 3548,43
TOTAL 1407.16 865,95 703,58 1882,78 1406,60 6266,07
SUELDOS, SALARIOS Y BENEFICIOS & & N & &
PERSONAL ADMINISTRATIVO AN ANOIZ LN ANOE ‘ A8
Ejecutivos y administrativo
Sueldos y salarios $ 660000| % 673200 $ 6.866,64| $ 7.00397 | $ 7.144,05
Beneficios $ 168590 $% 256089 | $ 261211| $ 2.66435 | $ 2.717,64
SUBTOTAL $ 828590 | $ 9.29289 | $ 947875 | $ 966833 | $ 9.861,69
Operativos
Sueldos y salarios $ 27.000,00| $ 27.540,00| $ 28.090,80 | $§ 28.652,62 | $ 29.225,67
Beneficios $ 215350| $ 334376| $ 341064 | $ 3.523,03 | $ 3.548,43
SUBTOTAL $29.153,50 $30.883,76 $31.501,44 $ 32.175,65 $ 32.774,10
$37.439,40 $40.176,66 $40980,19 $ 4184398 | $ 42.635,79

2.13.7 Cronograma de Ventas — Alternativa 2
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POLITICA DE VENTAS ENTRADA | HIPOTECARIOS
REFERENCIAL 5,00% 95,0%
Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9
ITEM CANT. | PRECIO |  TOTAL  Joct-20[ nov-20 [dic-20  ene-21 | feb-21 | mar-21 [ abr21 [ may21 [ jun-21 |
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40 $ 4.402.658,47 $ 22013292 11.006,65 16.509,97 11.006,65
$ $
SUBTOTAL 40 | $ 4.402.658,47 $ 22013292 | $ -| $ -| $ -| $11.006,65 - $ 16.509,97 | $ 11.006,65| $ - -
$
VENTAS ACUMULADAS $ -1 $ - $ -| $11.006,65| $ 11.006,65| $ 27.516,62 | $ 38.523,26 | $ 38.523,26 | 38.523,26
PORCENTAJES 0% | 0% 0,% 5,00% 5,00% 12,50% 17,50% 17,50% | 17,50%
Mes 10 11 12 13 14 15 16
ITEM CANTIDAD | PRECIO | TOTAL | jul-21 | ago21 [ sep21 | oct-21 | nov-21 | dic-21 | ene-22 |
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40| $ 4.402.658,47 | $ 220.132,92 16.509,97 11.006,65 11.006,65 5.503,32
SUBTOTAL 40| $ 440265847 | $ 220.132,92 | $ 1650997 | $ - $ 11.00665] $ -1 $ 11.006,65] $ 550332 $ -
VENTAS ACUMULADAS $ 55.03323| $ 55.033,23| $ 66.039,88| $ 66.03988| $ 77.04652| $ 8254985| $  82.549,85
PORCENTAJES 25,00% 25,00% 30,00% 30,00% 35,00% 37,50% 37,50%
Mes 17 18 19 20 21 22
ITEM CANTIDAD| PRECIO | TOTAL ] feb-22 [ mar22 ] abr-22 [ may22 | jun-22 | jul-22
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40 $ 4.402.658,47 | $ 220.132,92 16.509,97 11.006,65 16.509,97 11.006,65
SUBTOTAL 40| $ 4.402.658,47 | $ 22013292 | $ 1650997 | $  11.00665| $ -| $ 1650997 | $ -| $  11.006,65
VENTAS ACUMULADAS $ 9905982 $ 110.06646| $ 110.06646 | $ 12657643 | $ 12657643 | $ 137.583,08
PORCENTAJES 45,00% 50,00% 50,00% 57,50% 57,50% 62,50%
Mes 23 24 25 26 27 28
ITEM CANTIDAD| PRECIO [ TOTAL | ago-22 [ sep-22 [ oct-22 | nov-22 | dic-22 | ene-23
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40] $ 4.402.65847 [ $ 220.132,92 5.503,32 16.509,97 11.006,65 5.503,32
SUBTOTAL 40| $ 4.402.658,47 | $ 220.132,92 $ -1 $ 550332 | $  16.509,97 $ -] $ 11.00665| $ 5.503,32
VENTAS ACUMULADAS $ 13758308 | $ 143.08640 | $ 159.596,37 | $ 159.506,37 | $ 170.603,02 | $ 176.106,34
PORCENTAJES 62,50% 65,00% 72,50% 72,50% 77,50% 80,00%
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Mes 29 30 31 32 33 34
ITEM CANTIDAD| PRECIO | TOTAL | feb-23 | mar-23 | abr-23 | may-23 | jun-23 | jul-23 |
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40| $ 4.402.65847 [ $ 220.132,92 11.006,65 11.006,65 16.509,97 5.503,32
SUBTOTAL 40 | $ 4.402.658,47 $  220.132,92 $ 11.006,65 $ 11.006,65 $ 16.509,97 $ 5.503,32 $ = $ =
VENTAS ACUMULADAS $ 187.112,98 $ 198.119,63 $  214.629,60 $  220.132,92 $  220.132,92 $  220.132,92
PORCENTAJES 85,00% 90,00% 97,50% 100,00% 100,00% 100,00%
Mes 35 36 37 38 39 40
ITEM CANTIDAD| PRECIO | TOTAL | ago-23 | sep-23 | oct-23 | nov-23 | dic-23 | ene-24 |
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40| $ 4.402.658,47 | $ 220.132,92
SUBTOTAL 40| $ 4.402.65847 [ $ 220.132,92 $ -1 3 -1 8 -1 3 -1 8 -1 $ -
VENTAS ACUMULADAS $ 22013292 $ 220132,92| $ 22013292 $ 22013292 $ 220.132,92| $ 220.132,92
PORCENTAJES 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Mes 41 42 43 44 45 46
ITEM CANTIDAD| PRECIO [ TOTAL [ feb-24 | mar-24 | abr-24 | may-24 [ jun-24 | jul-24 |
Ingresos por Entradas 5%
Terreno y casa 40| $ 4.402.658,47 | $ 220.132,92
SUBTOTAL 40| $ 4.402.658,47 [ $ 220.132,92 $ -1 3 -1 8 -1 3 -1 8 -1 8 -
VENTAS ACUMULADAS $ 22013292 $ 220132,92| $ 22013292 $ 22013292 $ 220.132,92| $ 220.132,92
PORCENTAJES 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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2.13.8 Flujo Efectivo — Alternativa 2

ALTERNATIVA 2

Ingresos por Ventas S - S 1.458.019,05 | $ 2.836.520,30 | S 4.002.021,01 S - S -

TOTAL DE INGRESOS S - S 1.458.019,05 | S 2.836.520,30 | $ 4.002.021,01 S - S -
EGRESOS
Terreno $ -765.832,63 | $ - $ - $ - $ - $ -
Estudios, disefios, planos S -79.937,90 S - S - S - S - S -
Construccion de Casas S - S 1.787.059,01 | $ 2.836.232,32 | $ 22.000,00 S - S -
Tasas e impuestos municipales S - S 44,676,50 | S 70.905,81 | S 550,00 S - S -
Total de Costos Directos S -845.770,53 | $ 1.831.735,41 | $ 2.907.138,13 | $ 22.550,00 S - S -
Publicidad y Ventas S - S 7.290,10 | S 14.182,60 | S 20.010,11 S - S -
Gerenciamiento del Proyecto (Sueldos,
Salarios y Beneficios personal S 37.439,40 | $ 40.176,66 | S 40.980,19 | S 41.843,98 | $ 42.635,79
administrativo) S -
Gastos administrativos S - S 26.246,40 | S 26.246,40 | S 26.246,40 | $ 26.246,40 | S 26.246,40
Comisién por Ventas S - S 14.580,19 | $ 28.365,20 | S 40.020,21 S - S -
Total de Costos Indirectos S - ) 85.556,09 | $ 108.970,86 | S 127.256,91 | $ 68.090,38 | S 68.882,19

TOTAL EGRESOS S -845.770,53 | $ 1.917.292,49 | $ 3.016.108,99 | $ 149.806,91 | S 68.090,38 | $ 68.882,19

Menos: Depreciaciones equipos de
oficinas S -650,00 | $ -650,00 | $ -650,00 | $ -650,00 | $ -650,00
BAT (Beneficio antes de Impuestos) S -459.923,44 | S -180.238,69 | S 3.851.564,10 | S -68.740,38 | $ -69.532,19
IMPUESTOS (25%) S 114.980,86 | S 45.059,67 | S 962.891,03 | $ 17.185,09 | S 17.383,05
UTILIDAD NETA S -574.904,30 | $ -225.298,36 | S 2.888.673,08 | $ -85.925,47 | $ -86.915,24
Més: Depreciaciones S 650,00 | $ 650,00 | S 650,00 | $ 650,00 | S 650,00
Flujo de Caja Operativo S -574.254,30 | $ -224.648,36 | S 2.889.323,08 | $ -85.275,47 | $ -86.265,24
Inversion inicial S -100.000,00
FLUJO DE OPERACIONES S -945.770,53 | $ -574.254,30 | $ -224.648,36 | S 2.889.323,08 | S -85.275,47 | S -86.265,24
INGRESO NO OPERACIONAL
Crédito Banca S - S - $ - $ - $ - $ -
Aporte de los socios S - $ - $ - $ - $ - $ -
Total de ingresos No Operacionales S - S - S - S - S - S -

FLUJO DE CAJA NETO S -14.153,57 | $ -574.254,30 | $ -224.648,36 | $ 2.889.323,08 | $ -85.275,47 | $ -86.265,24

TASA DE DESCUENTO VAN TIR TIR-M PAY BACK

20,94% S -14.153,57 20% 16% 3,58
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2.14 Estudio de Riesgos

2.14.1 Categoria de riesgos

En la siguiente tabla se detallan los riesgos de la alternativa 2 con sus respectiva

categoria e impacto.

Tabla 20: Riesgos Alternativa 2

ID Riesgo Tipo ‘ Categoria Impacto
A2 - RO1 Sobre costos en la ejecucion Negativo | Gestion No se cumplen con los
del proyecto objetivos estratégicos de
la organizacion

A2 - R02 Escases de materiales de Negativo | Gestion Atraso en la ejecucion de

construccion obra,

A2 —R03 Baja difusion del producto Negativo | Gestion No se cumplen con los
objetivos estratégicos de
la organizacion

A2 - R04 Metodologia de control y Negativo | Técnico Atraso en el cronograma.

seguimiento deficiente con
relacion al proyecto.

A2 - R05 Desvio de recursos a otros Negativo | Gestion Atraso en alcanzar los

proyectos objetivos del proyecto.

2.14.2 Scoring de Riesgos

Los riesgos identificados en la matriz del punto anterior, se califican y priorizan a

nivel cualitativo a través de los factores Probabilidad de Ocurrencia del Riesgo y de

Impacto sobre el proyecto (Buchtik, 2015).

La siguiente escala servira para calificar los riegos:

$12[e] s T I
%MI 2 4 6
EEII 2 3
1| 2]3
B M _-'L__
Impacto i
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Tabla 21: Calificacidn de Riesgos

Impacto | Prioridad Accion contra el riesgo

A2 —R01 | Sobre costos en la 2 3 6 Identificar correctamente
ejecucion del proyecto. los costos en la fase de
planificacion
A2 —R02 | Escasez de materiales 2 3 6 Provisionamiento de
de construccion. materias primas acorde

al cronograma de
construccién.

Establecer nuevas
alianzas estratégicas con
empresas prestadoras de
bienes o servicios.

A2 - R03 | Bajadifusion del 2 3 6 Establecer estrategias de
producto. mercadeo.

A2 - R04 | Metodologia de control 3 3 9 Implementar plan de
y seguimiento capacitacion.
deficiente con relacion Establecer plan de
al proyecto. control de calidad del

proyecto.

A2 —R05 | Desvio de recursos a 3 3 9 Establecer control y
otros proyectos. seguimiento a los

recursos asignados al
proyecto.

2.14.3 Evaluacion multicriterio
Las alternativas a analizar son las siguientes:
e Alternativa 1. Diversificar su catalogo de productos de vivienda
residencial enfocada a un nuevo segmento de mercado.
e Alternativa 2. Continuar con su catalogo de productos de vivienda
residencial enfocada al segmento de mercado gama alta.
2.14.4 Criterio de Seleccion
Para el analisis de las alternativas propuestas se considera los siguientes pesos y

criterios.
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Tabla 22: Criterios de Seleccién y Peso

Criterio Descripcion Peso
Brechas Determina el nivel cumplimiento de las brechas definidas | 25%
previamente.
Regulatorio Determina el nivel de complicaciones con respecto a 5%
temas legales o regulatorios.
Técnico Determina el nivel de complejidad de acuerdo a las 10%

condiciones declaradas en el estudio técnico para la
implementacion de la alternativa.

Administrativo | Determina el nivel de complejidad de acuerdo a las 10%
condiciones declaradas en el estudio administrativo para
la implementacién de la alternativa.

Financiero Determina el nivel de retorno financiero de acuerdo alas | 25%
condiciones detalladas en el estudio financiero.
Riesgos Determina el nivel de riesgos de acuerdo a las 25%

condiciones detalladas en el estudio de riesgos.

2.14.5 Rating de seleccion
Una vez analizadas las alternativas con los criterios antes expuestos, se procedera

con la evaluacion de cada alternativa teniendo una calificacion del 1 al 5 cada alternativa

tomando en cuenta lo siguiente:

Tabla 23: Criterios de Evaluacion

Evaluacion Criterio de medicion
1 Es altamente peor la alternativa seleccionada
2 Es ligeramente peor la alternativa seleccionada
3 Estan en un mismo nivel de cumplimiento.
4 Es ligeramente mejor la alternativa seleccionada.
5 Es altamente mejor la alternativa seleccionada.

Calificada cada alternativa, se procederd a calcular el valor ponderado empleando

la siguiente formula:

peso x (Evaluacion — 1)
4

ponderacion =

Al finalizar se totalizara cada alternativa, seleccionando la que me mejor

puntuacion obtenga.
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2.14.6 Matriz de priorizacion
A continuacion, se detalla la matriz de priorizacion de alternativas:

Tabla 24: Matriz de Priorizacion de Alternativas

Criterio Peso Alternativa 1l Alternativa2 Alternatival Alternativa 2
Brechas 25% 5 3 25,00% 12,50%
Regulatorio 5% 4 4 3,75% 3,75%
Técnico 10% 4 4 7,50% 7,50%
Administrativo| 10% 4 3 7,50% 5,00%
Financiero 25% 5 3 25,00% 12,50%
Riesgos 25% 4 4 18,75% 18,75%
TOTAL 100% TOTAL 87,50% 60,00%

2.14.7 Justificacion de seleccion
Realizada la priorizacién de las alternativas la seleccionada es la # 1, misma que

obtuvo una calificacion de 87.50%; ademas esta alternativa permitira:

e Estructurar la base metodoldgica de la empresa para futuros proyectos.

e Desarrollar las capacidades en el equipo de trabajo de forma que se logre
mejorar integramente la gestion profesional del grupo inmobiliario.

e Los directivos de la organizacion tendran la percepcion del cambio

generado en la organizacién, potenciando el valor de la misma.

2.15 Enfoque de implementacion.

2.15.1 Iniciacion del proyecto

El inicio de un proyecto consiste en la realizacion de las actividades encaminadas
a lograr el correcto arranque del proyecto y establecer los aspectos internos y logisticos
necesarios para la ejecucion del mismo. (http://www.juntadeandalucia.es). EI mismo sera
autorizado por los directivos del grupo inmobiliario para su posterior implementacion y
nombramiento del Lider del proyecto, definiendo posteriormente la matriz de los

interesados.
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2.15.2 Planeacion del proyecto

La Planificacion del Proyecto indica como llevar a cabo el proyecto, esto es, la
aplicacion de la propuesta del proyecto corresponde el proceso principal del ciclo de vida
del proyecto. Este proceso comienza una vez que el Acta de Constitucion del Proyecto,
gue actlia como contrato de inicio del proyecto, es firmada y aprobada. Es el proceso que
debe ser desarrollado con mayor detalle, de él depende la ejecucidn exitosa del proyecto.
Por lo tanto, la planificacién del Proyecto es la ordenacidn sistematica de las tareas para
lograr un objetivo, expone lo que se necesita hacer y como debe llevarse a cabo.
(https://uv-mdap.com/programa-desarrollado/blogue-i-el-ciclo-de-vida-del-

proyecto/modulo-3-planificacion-del-proyecto/).

El enunciado del alcance y el plan de direccion del proyecto se desarrollara en
matrices siguiendo las mejores practicas detalladas en el PMBOK y asociadas al tipo del

proyecto.

2.15.3 Ejecucion del proyecto

La ejecucidn del proyecto es la parte en la que el equipo realiza todas las
actividades necesarias para generar el alcance acordado; este se llevara de manera

secuencial y con la participacion de todos interesados identificados.

2.15.4 Control y monitoreo del proyecto

Son las actividades de gestion que permiten verificar si el proyecto va marchando
segun lo planificado. Estas se realizaran de forma periodica en los diferentes niveles
internos de la organizacion para posterior emitir los informes de avance y desempefio del

equipo.
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2.15.5 Cierre del proyecto

El cierre del proyecto se realizara previo informe final donde se validara lo

siguiente:

e Cumplimiento de los entregables del proyecto.

e Cumplimiento del presupuesto a nivel de costo.

e Validacion de matriz de riesgos.

e Plan de gestion post-proyecto.

e El cierre del proyecto se formalizara con la firma del acta de cierre del proyecto

entre las partes.
2.16 Post — Gestion del Proyecto

Como una buena practica de proyecto, el mismo se validara durante el ciclo de
vida del mismo que para el efecto es 5 afios a fin de obtener las lecciones aprendidas del
mismo Yy que seran de base para futuros proyectos, midiendo las capacidades

desarrolladas a través del mismo soportados con indicadores de gestion.

2.17 Aprobaciones
Todas las aprobaciones referentes a incrementos del costo o duracién del proyecto
estaran a cargo del gobierno cooperativo del grupo inmobiliario en las reuniones de
trabajos. Asi mismo todas las aprobaciones referentes a variaciones de alcance que no
afecten al plan de beneficios ni al costo o duracién, podran ser aprobadas por el lider del

proyecto.

3 CAPITULO C: ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
A continuacion, se detalla el acta de constitucion, documento que autoriza formalmente la
existencia de un proyecto y confiere al director del proyecto la autoridad para asignar recursos de

la organizacion a las actividades del proyecto (PMBOK 6ta edicion).

Tabla 25: Matriz de Priorizacién de Alternativas
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ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
Nombre del proyecto: Disefio e implementacion de una nueva linea de
construccién del programa habitacional “Costa del
Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria de la
ciudad de Manta.

Sponsor del proyecto: Presidente del Directorio Empresa Inmobiliaria
Director del Proyecto: Gerente de consultoria

Fecha de inicio: 2 Octubre 2020

Fecha de fin: 15 Febrero 2021

Mejorar los rendimientos financieros de la organizacion, asegurando el desarrollo
sostenible mediante la diversificacion de su catalogo de productos inmobiliarios
fidelizando asi la marca de la empresa en el segmento gama media.
El proyecto se enfoca en orientar a la organizacién en los procesos de gerenciamiento
y diversificacion de su catadlogo de productos inmobiliarios que para este caso tiene
que ver con presentar un nuevo disefio de viviendas enfocada al segmento de
mercado gama media de la ciudad de Manta brindando la oportunidad de tener
acceso a viviendas residenciales a costos competitivos al mercedo y de calidad
garantizada.
El desarrollo del proyecto estara a cargo de:

e Ing. Whimper Margari
e Validacion de requisitos.
Planos arquitecténicos y de ingenieras del nuevo producto.
Render del nuevo producto.
Presupuesto de la nueva linea.
Mapa de procesos en proyectos inmobiliarios.
Matriz de indicadores.
Planes subsidiarios de Gestion de Proyectos.
Documentos de Negocio.
Acta de constitucion de proyecto.
Linea base de Alcance.
Linea Base de Tiempo.
e Linea Base de Costos.
En los ultimos afios, se ha evidenciado el incremento de la demanda de vivienda, lo
que hace prever la profundizacion del desarrollo del comercio de bienes raices en los
(INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010) estratos sociales de clase
media y media alta; mismas que piensan en concretar el suefio de la casa propiay en
algunos de los casos como inversion.
El canton Manta posee la mas alta densidad habitacional de la provincia de Manabi,
con 6.222 habitantes por kilometro cuadro de extension. En Manta y Montecristi
existen cerca de 59 mil viviendas ocupadas por 234 mil habitantes (INEC, Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2010). EI nimero de ocupantes promedios por
unidad habitacional en la provincia asciende a 4.7 personas.
El déficit habitacional nacional asciende aproximadamente a 507 mil viviendas
construidas; por ende, el déficit es de casi el 60% de los construido. Si tomamos la
provincia de Manabi como muestra, las 343 mil viviendas construidas y ocupadas
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deberian de reflejar un déficit de al menos el 45%. En tal virtud, realizando esta
aproximacion podemos deducir que el déficit habitacional de la provincia asciende al
menos en 113 mil viviendas. Manta y Montecristi representa en poblacion el 20% de
la poblacion total de Manabi.
En el ecuador y sobre todo en la provincia, la industria de la construccion es un
sector muy importante en el aspecto econémico y social debido a que brinda una
ayuda a la comunidad, por lo que se considera que “La construccion es la industria
del bienestar del ser humano”.
La iniciativa de este Plan de negocio surge al identificar una oportunidad de ofertar
soluciones habitacionales a costos competitivos de un nuevo segmento de mercado,
para satisfacer la demanda en un sector que se encuentra en desarrollo y esta siendo
explotado en gran cantidad en la actualidad.
e Definicién y documentacion de procesos de gestion de proyectos de
construccion.
e Disefio de plantillas que permitan mejorar la administracién de informacion
de proyectos y método de control documental de los mismos.
e Adiestramiento a personal del equipo de trabajo en gestion de proyectos en
base a estandares.
e Implementacion de procesos de evaluacion de desempefio de gestion de
proyectos.
e Cumplir con las fechas de término.
e Cumplir con las normas y/o estandares de calidad y construccion.
e Incremento en un 10% de los ingresos de la organizacion.
e Incremento en sus volimenes de venta.
e Disminucidn significativa de la capacidad ociosa que actualmente se tiene del
20% al 5%.
Participacion del 15% en el segmento de mercado gama media.
Disminuir a 0% los reclamos por entrega tardia de los productos.
Ampliar en 50% su catalogo de productos inmobiliarios.
Incrementar en 50% la cartera de potenciales clientes.
Incrementar en 50% la cartera de proveedores de materias primas y servicios.
e Fidelizacion de la marca.
o Falta de experiencia en las tareas de planificacion.
e Directiva no brinda apoyo al proyecto.
e La metodologia a implementar no es aceptada por los miembros de la
organizacion.
e No hay sostenibilidad en el largo plazo de los cambios implementados.
Propuesta arquitectonica no satisface las necesidades de los clientes.
Objetivos Criterio de exito Aprobador
Alcance:
e Estudio de mercado Entrega y aceptacion del Gerente General
de la nueva lineaen | estudio de mercado por

la ciudad de Manta. parte del grupo
inmobiliario.




e Disefio de una nueva | Entrega y aceptacion de los | Gerente General
linea de construccion | disefios por parte del grupo

para viviendas inmobiliario.
residenciales.
e Presupuesto del Entrega y aceptacion del Gerente General
nuevo producto presupuesto por parte del
inmobiliario. grupo inmobiliario.
e Sistema de medicion | Sistema de gestion de Gerente General
de desempefio indicadores de desempefio
del personal y del proyecto.
Tiempo:
e Concluir dentro del Maximo al 100% del Gerente General
cronograma cronograma asignado.
planificado y
aprobado
Costo:
e Cumplir con el Maximo al 100% del costo | Gerente General

presupuesto aprobado | asignado al proyecto.
Finalidad del Proyecto:
Incrementar la rentabilidad de la organizacion en 10% anual, reducir la capacidad
ociosa en 15%, obtener participacion del 15% del segmento gama media.

Designacion del Project Manager del Proyecto:

Nombre: WM / Whimper Margari Nivel de autoridad:
Reporta a: Sponsor Exigir el cumplimiento
Supervisa a: Equipo de los entregables del
proyecto.

e Inicio del Proyecto 02-10-2020

e Kick off 02-10-2020

e Validacion de requerimientos 16-10-2020

e Planos del nuevo producto 26-11-2020

e Render nuevo producto 02-12-2020

e Elaboracion de presupuesto 05-12-2020

o Definicion de procesos y 22-12-2020

procedimientos

e Definicion de indicadores 29-12-2020

e Definicion de roles y funciones 11-01-2021

e Cierre del proyecto 26-02-2021

Presupuesto del Proyecto

o $54.973,37

Involucrados del proyecto:

Gerente General Sponsor

Director Técnico Participante
Director Administrativo Participante
Equipo de desarrollo Usuarios de cambio
Clientes Clientes
Proveedores Proveedores




4

Sponsor que autoriza el proyecto:

Nombre Empresa Cargo Fecha

Ing. Guido Carranza Grupo Gerente 02 oct 2020
Inmobiliario | General

Autoridad del Patrocinador del Proyecto:
Los entregables seran validados y verificados por el Patrocinador del Proyecto
(SPONSOR), el cual emitira sus observaciones y/o aprobaciones, las cuales deberan
registrase en el documento de control de observaciones. Los documentos habilitantes
para validar el cumplimiento del alcance son:
e PDP - Plan para la Direccion del Proyecto.
Matriz de Trazabilidad de Requisitos.
Entregables verificados.
Inspeccion.
Entregables aceptados.
Criterios de aceptacion.
Activos de los procesos de la organizacion.
Registro de control de cambio.

Exclusiones del Proyecto

e No incluye construccién del nuevo producto.
e No contempla procesos contables ni tributarios de la organizacion.
e No contempla procesos administrativos.

Restricciones del Proyecto

Internas Externas
e Habilidades y destrezas del equipo de e Ladisponibilidad de
trabajo para aplicar las técnicas a tiempo del equipo de
precisar. trabajo para participar en
e El orden del equipo para producir de el proyecto y ajustar su
forma metodica la inventiva. metodologia de trabajo a
la par de la
implementacion del nuevo
producto.
Internas Externas
e Laimplementacién del nuevo producto e Elimplementar un
sera de gran aceptacion por la alta sistema de proyecto
directiva. siguiendo las buenas
practicas del PMBOK
generara una gran mejora
en la organizacion.

CAPITULO D: PLAN PARA LA DIRECCION DEL PROYECTO

En el capitulo siguiente se despliega el Plan para la Direccion del proyecto, el cual

corresponde al documento que describe el modo en que el proyecto serd ejecutado,
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monitoreado y controlado. Integra y consolida todos los planes y las lineas base secundarias

de los procesos de planificacion (PMBOK, 6ta edicion)

A continuacion, se presentan los entregables del grupo de planificacion:

4.1 Gestion de los Integracion

Tabla 26: Gestion de la Integracién

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de Costa del Este

construccion del programa habitacional “Costa del

Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria de la
ciudad de Manta.
4.1.1 Politicas, procesos, formatos y roles para generacién de reportes de

El beneficio de este proceso es que nos posibilita respuestas rapidas a demandas
cambiantes, maximizando la capacidad de la organizacion coordinando los recursos
internos y externos, permitiendo asi conocer y comprender la situacion actual del
proyecto, las decisiones tomadas y el estado del mismo en cuanto al tiempo, costo y
alcance.

desempefio del proyecto.

Entradas para la generacion de reportes de desempefio

Las entradas requeridas son:
e Plan para la direccién del proyecto
Prondsticos del cronograma
Pronosticos de costos
Informacion de desemperio del trabajo
Cambios validados
Factores ambientales de la empresa
e Activos de los procesos de la organizacion.

Politicas

e Los reportes de desempefio de trabajo se realizaran cada 15 dias laborales.

e La elaboracion del reporte de desempefio estara a cargo de la persona
designada por el en la matriz de responsabilidades.

e Laentrada para la elaboracion del reporte estara en funcion del al Project
charter.

Procesos

e Para realizar el reporte de desempefio el procedimiento sera el siguiente:

e Los datos para la elaboracion del informe seran expuestos en talleres de
trabajo al dia después de la fecha de corte del reporte.

e Se procedera al anélisis de los datos expuestos en los talleres, procediendo a
registrar los mismos, asi como las solicitudes de cambio en caso de
presentarse.

e Lainformacion se digitalizara en los formatos respectivos para posteriores
tomas de decisiones.

Formatos / Salidas
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e El formato en el cual se presentara el informe es un archivo digital
denominado ReportDes-V-0001.
o EI formato de solicitudes cambio es denomlnado “FormCamblo”

La gestlon del cambio fomenta la estabilidad, posicionamiento y el crecimiento
futuro de la empresa, al permitirle permanecer dinamica en el mercado. Facilita los
periodos de cambio comercial. Permite a las compafiias mantener un estado
constante de evolucion.

Entrada para la gestion de cambio
e PDP — Plan para la Direccion del Proyecto
e Informe de desempefio del trabajo
e Solicitud de cambio
Politicas
e Las solicitudes de cambio deberan ser presentadas en las reuniones de
trabajos en el respectivo formato “FormCambio”.
e Las solicitudes cambio deberan estar motivadas y sustentadas con los
respectivos informes de desempefio del proyecto o trabajo.
e Las solicitudes de cambio seran expuestas a los miembros del equipo y
aprobada por el PM.
Procesos

e Una vez presentada la solicitud de cambio, ésta sera analizada y evaluada
por el director del proyecto para su posterior aprobacién por parte de la alta
gerencia

e Las respuestas a las solicitudes cambio tendran un maximo de tiempo de 5
dias calendario.

e En caso de ser aprobada la solicitud de cambio esta debera ser implementada
de forma inmediata por el comité de control de cambios.

e En caso de no ser aprobada la solicitud de cambio, esta podra ser revisada y
evaluada por el proponente para su mejora y posterior analisis.

Formatos / Salidas
Las salidas generadas seran las siguientes:
e Solicitud de cambio aprobada presentada en el formato respectivos
“FormCambio”
e Registro de cambios del proyecto.
El cierre de un proyecto es la culminacion del proceso proyectual, y el momento de
hacer balance del mismo. Durante el cierre se advierte como de bien o de mal se ha
terminado y, en especial, si se han alcanzado los objetivos (beneficios) previstos;
permitiendo asi completar formalmente cada fase.
Entrada
Las entradas seran las siguientes:

e PDP Plan para la Direccion del Proyecto.

e Entregables aceptados.
Politicas

e El director del proyecto dard como finalizado el proyecto o una fase del
mismo en el momento que se hayan aceptado a conformidad los entregables
correspondiente.

Procesos
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e Se coordinara reunion con los interesados, alta gerencia y director del
proyecto para realizar la entrega formal del proyecto.

e Se procede a registrar los entregables aceptados y realizar las actividades de
cierre administrativo.

e Se procede a firmar acta de entrega recepcion.

Formato / Salida

e Se genera el acta de transferencia del producto final en el formato
TransProduc.

4.2 Gestion de los Interesados

Tabla 27: Gestion de Interesados

ombre del Proyecto glas del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de Costa del Este
construccion del programa habitacional “Costa del
Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria de la
ciudad de Manta.

4 (e a O 10 O de elreSado
Rol General Interesados
Sponsor Grupo Inmobiliario

Equipo de Proyecto Director: Ing. Whimper Margari

Equipo de Gestion del Proyecto

Entidades Financieras | BIESS
Banca Publica (CFN)
Banca Privada (Bco. Internacional, otros)

Clientes De acuerdo con el analisis y estudio realizado, la
aproximacion hacia el perfil del cliente del producto que se
esta analizando, son familias del nivel socio economico
medio tipico y medio alto, con ingresos entre los $2.000 y
los $3.000 dolares. EI mercado al cual se dirige el proyecto
es el de profesionales solteros o con pareja, con o sin hijos,
docentes, empleados privados y publicos que residan en la
ciudad Manta, que tengan la intencién de adquirir vivienda
en el sector norte de la ciudad.

Proveedores e Proveedores de materias de construccion
(Ferruzam, Grupo Aliatis, Grupo Zurita,
Granimundo, Decorsa, Canteras Poggi, Cantera
Megarock, Ferreteria Fabian).

e Proveedores de maquinaria y equipos (Dynamag,
Maguimanta, Maquinaria Cantos, Equipos de
Construccion Silva.)

Otros interesados e Gad Municipio de Manta

e Cémara de la Construccién

e Personal de Obra: Carpinteros, fierreros, albafiiles,
eléctricos, ebanistas, pintores, otros.

e Competencia inmobiliaria.




4.2.2 Andlisis y clasificacion de los interesados

MATRIZ INFLUENCIA V5. PODER

PODER SOBRE EL PROYECTO

BAJA ALTA
Equipo del proyecto Sponsor
- Clientes Director del
E Entidades Financieras Proyecto

» Proveedores de materias de
construccion (Ferruzam, Grupo
Aliatis, Grupo Zurita, Granimunda,
Decorsa, Canteras Poggi, Cantera
g Megarock, Ferreteria Fahian).

* Proveedores de maquinaria y
equipos (Dynamag, Maguimanta,
Maquinaria Cantos, Equipos de
Construccion Silva.)

INFLUENCIA SOBRE EL PROYECTO

Figura 17: Matriz Influencia vs Poder

Poder: Nivel de autoridad.
Influencia: Involucramiento activo.

MATRIZ INTERES V'S. PODER

PODER 50BRE EL PROYECTO

BAJA ALTA
Equipo del proyecto Sponsor

Clientes Director del Proyecto
Entidades Financieras
Proveedores de materias de
construccion (Ferruzam, Grupo
Aliatis, Grupo Zurita, Granimundo,

ALTA

Decorsa, Canteras Poggl, Cantera
Megarock, Ferreteria Fabian).
Proveedores de maguinaria y
equipos (Dynamag, Magquimanta,
Maquinaria Cantos, Equipos de
Construccian Silva.)

INTERES SOBRE EL PROYECTO

Figura 18: Matriz Influencia vs Poder

Poder: Nivel de autoridad.
Interés: Preocupacién o Conveniencia.
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MATRIZ INFLUENCIA V5. IMPACTO

IMPACTO SOBRE EL PROYECTO

BAJA ALTA
Equipo del proyecto Sponsor
Clientes Director del Proyecto
Entidades Financieras Clientes

Proveedores de materias de
construccian (Ferruzam, Grupo
Aliatis, Grupo Zurita, Granimundao,

ALTA

Decorsa, Canteras Poggl, Cantera
Megarock, Ferreteria Fabian).
Proveedores de maquinaria y
equipos (Dynamag, Maguimanta,
Magquinaria Cantos, Equipos de
Construccian Silva.)
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Figura 19: Matriz Influencia vs Impacto

Impacto: Capacidad para efectuar cambios al planeamiento o ejecucion del proyecto.
Influencia: Involucramiento activo.

Modelo de Prominencia

Durmientes
Peligrosos Dominantes
Discrecionales
Definitivos LEGITIMIDAD
Sponsor
':1 Proveedores de materias de
Director construccion (Ferruzam, Grupo
Demandantas Entidades  Aliatis, Grupo Zurita,
Granimunde, Decorsa, Canteras
URGENCIA Poggi, Cantera Megarock,
Dependientes Ferreteria Fabian).
CLIENTES Equipo de Proveedores de macquinaria y
Proyecto equipos (Dynamag,

Maguimanta, Maguinaria
Cantos, Equipas de
Construccion Sihva.)

Figura 20: Modelo de Prominencia




4.2.3. Analisis y clasificacion de los interesados

Tabla 28: Registro de Interesados
IDENTIFICACION EVALUACION CLASIFICACION
Empresay .. | Rolenel Informacion de | Requerimientos | Expectativas | Influencia D00 Interno/ | Apoyo/neutral/
Nombre Locacion . . L . mayor )
puesto proyecto contacto primordiales principales potencial interés Externo Opositor
. Grupo 099 770 9840 Que la
Guido Inmobiliario . propuesta sea Todo el
Manta Sponsor | gcarranza@grupoin : Fuerte Interno Apoyo
Carranza - Gerente A innovadora 'y proyecto
mobiliario.net :
General exitosa
Di 0983344510 | Cumplirconel |QU€®
Whimper | Consultecsa Irector S . umplir con € proyecto Todo el
. Manta de wimm0919@hotmai | PDP - Plan del Fuerte Externo Apoyo
Margari - Gerente concluya con proyecto
Proyecto l.com Proyecto -
éxito
c Coordi 0997251436 | Cumplirconel | QUe®!
Geovanny onstructor Guayaqui oordina 9 725 . umpfir con € proyecto Todo el
. Independient dorde | almeida_pedro_gio | PDP - Plan del Fuerte Externo Apoyo
Almeida | : concluya con proyecto
e - Gerente Proyecto @hotmail.com Proyecto éxito
BIES -
Banco del Otorgar
Instituto BIESS - . . 1
Ecuatoriano | Analistas de | Varios ayudaph@biess.fin.e Cfe""tos . Fuerte Todoel Externo Apoyo
- c hipotecarios a proyecto
de Créditos -
a los afiliados
Seguridad
Social
Brindar
Kathy CFN - créditos de ler
Moreira Oficial de Manta 099.669 806.3 y 2do piso al Fuerte Todoel Externo Apoyo
P - kmoreria@cfn.fin.ec - proyecto
Macias crédito publico en
general
Banco Brindar
Dennis Internacional 099 555 4050 créditos de ler Todo el
Paola - Manabi dpalvarez@bancoint y 2do piso al Fuerte Externo Apoyo
< - Analista de . - proyecto
Alvarez P ernacional.net publico en
crédito
general
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Queel

Gad Manta - Colabora 099 900 1986 rovecto Fase de
Luis Chinde Jefe de Manta Ichinde@manta.gob. proy Fuerte Planificacio | Externo Apoyo
e dor concluya con
planificacién ec - n
éxito
Ingenieros y Oportunidad de
. _ Fase de
Arquitectos | Técnicos de . colaborar en el . A
o Manta Varios . Bajo Planificacio Externo Neutral
de la construccion equipo de n
localidad proyecto
Maestros de . Fase de
obra de la Personal de Manta Varios Oportunidades Bajo Planificaci6 | Externo Apoyo
. obra de empleo
localidad n
Otras Fase de
_ empresas Varias Manta Varios C_ompetenCIa Fuerte Planificacio Externo Opositor
inmobiliaria directa ny
S ejecucion
Andec Asesoria 3{ g 04 250 2267 sus volimenes Bajo 0 Externo Neutral
comercial de venta Ny
ejecucion
Decorcasa - 05 262 7404 Incremento en Pl aF:isf?ciii 6
Decorcasa Asesoria Manta decorcasaventas@de sus volumenes Bajo n Externo Neutral
Comercial corcasa.com.ec de venta Ny
ejecucion
G_rupo .. 05 293 2115 Incremento en Fa_sg de_ .
Grupo Aliatis - Portoviej " > . Planificacio
e . ventas@grupoaliatis sus volumenes Bajo Externo Neutral
Aliatis Asesoria 0 ny
. .com.ec de venta . .
Comercial ejecucion
Decofrant - Portoviei 05 293 3907 Incremento en Plgr?isf?ci?:ié
Decofrant Asesoria o J ventas@decofrant.co sus volimenes Bajo 0 Externo Neutral
Comercial m.ec de venta Ny
ejecucion
Fase de
Ferruzam - Incremento en Planificacié
Ferruzam Asesoria Manta 099 860 5282 sus volumenes Bajo 0 Externo Neutral
Comercial de venta Ny
ejecucion
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Interesados (Personas o

4.2.4 Estrategia de Gestion de interesados

Tabla 29: Estrategia de Gestion de interesados

Interés en el Proyecto

Evaluacion

Estrategia potencial para ganar soporte o
reducir obstaculos

Observacion

Grupos)
Sponsor:

Participar en un nuevo segmento de mercado

del Impacto

Mantenerlo Informado en el trascurso del

Guido Carranza que genere rentabilidad en el giro del negocio. Alto proyecto, mediante las reuniones de trabajo
semanales.
) . Mantener comunicacién asertiva que permita
Director de Proyecto: Que la nueva propuesta tenga gran acogida por involucrar a todos los interesados del proyecto.
la organizacion y la comunidad manabita, Alto ; -
- - i ; . - Cumplir los hitos programado en el desarrollo
Whimper Margari obteniendo asi pronto retorno de la inversion. del proyecto.
Tutor: Plantear de forma correcta el proyecto Mantener informado al director del proyecto en
promulgando cumplir con las expectativas de Alto cuanto al nivel de avance y problematicas que
Geovanny Almeida los interesados involucrados en el mismo. se presenten.
Entidad Financiera: Incrementar las solicitudes y desembolsos de Gestionar acuerdos que permitan flexibilizar los
BIES - Banco del Instituto créditos hipotecarios que fomenten al sector de | Muy Alto | procesos de solicitud y aprobacion de créditos
Ecuatoriano de Seguridad Social | la construccion. para viviendas.
Trabajadores: Participar de forma directa mediante los
- Muy Alto | Crear nuevas plazas de empleos
Maestros de obra de la localidad | empleos que genere el Proyecto.
Competencia: Que la nueva propuesta no tenga el éxito Baio Monitorear las estrategias comerciales y de
Otras empresas inmobiliarias esperado. J ventas.
Proveedor: Incrementar sus volimenes de venta con este Baio concretar acuerdos que permitan el wi-win en el
Andec NUevo proyecto ) giro del negocio.
Proveedor: Incrementar sus volimenes de venta con este Bajo concretar acuerdos que permitan el wi-win en el
Decorcasa NUevo proyecto giro del negocio.
Proveedor: Incrementar sus volimenes de venta con este Baio concretar acuerdos que permitan el wi-win en el
Grupo Aliatis NUevo proyecto ) giro del negocio.
Proveedor: Incrementar sus volimenes de venta con este Baio concretar acuerdos que permitan el wi-win en el
Decofrant nuevo proyecto J giro del negocio.
Proveedor: Incrementar sus volimenes de venta con este Bai concretar acuerdos que permitan el wi-win en el
Ferruzam NUevo proyecto 40 giro del negocio.
C_Ilentes: i Accesibilidad a este proyecto Bajo Brinda_r asesor_ia_ y gestién en el proceso para
Ciudadania adquirir una vivienda.
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4.2.5 Checklist de presentacion para reunion de kick Off

Tabla 30: Checklist para reunion de kick off

Contenido de la presentacion Kick Off satis?&i:ﬂg::dsol ? NO
Objetivo de la presentacién definido Sl
Definicidn del Proyecto-5w (Qué, Quién, Cémo, S|
Cuéndo, donde)

Definicion del producto del proyecto Sl
Interesados del proyecto definido S
Finalidad del proyecto Sl
Exclusiones conocidas del proyecto S
Principales supuestos del proyecto Sl
Principales restricciones del proyecto S
Linea base del Alcance Sl
Linea base del Tiempo Sl
Linea base del costo Sl
Organigrama del proyecto Sl
Matriz RAM resumida Sl
Matriz de comunicaciones del proyecto S
Principales Riesgos del Proyecto y Respuestas S|
Planificadas

Matriz de Adquisiciones Sl
Sistema de Control de Cambios S

4.3 Gestidn del Alcance del Proyecto

El Plan de Gestion del Alcance es un componente del plan para la direccion del
proyecto que describe como sera definido, desarrollado, monitoreado, controlado y
verificado el alcance. El alcance tiene como finalidad la determinacién clara, sencilla y
concreta de los objetivos que se intentaran alcanzar, a lo largo del desarrollo
del proyecto en cuestion, cuyo cumplimiento generara la culminacion exitosa de

dicho proyecto. A continuacion, se detalla el mismo en la Tabla 31.
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Tabla 31: Plan de Gestién del Alcance

4.3.1. Plan de Gestion de Alcance

Elaboracion y aprobacion del Enunciado de Alcance del Proyecto:

Elaboracion: En talleres facilitados se analizara con el equipo de trabajo el Acta de
Constitucion del Proyecto, para posteriormente valorar los Factores Ambientales de la
Organizacién (FAO) asi como los Activos de los Procesos de Organizacion (APO).

Aprobacion: La aprobacion del proyecto estard a cargo del SPONSOR quien autoriza

Elaboracion: El director del Proyecto seré el encargado de generar la EDT en forma
conjunta con el equipo de trabajo, para ellos tendran en cuenta:
e Definir la EDT en funcion de los entregables representados por las cuentas de
control.
Descomponer los componentes del proyecto en paquetes de trabajo.
Codificacion de los componentes de la EDT.
Se utilizara como insumo los requisitos del proyecto.
Definir la duracion y costos de los paquetes de trabajo.
Emplear enfoques descendentes identificando el producto final, entregables
descompuestos a su nivel mas bajo para un mejor control y gestion.
e Las técnicas de facilitacion empleadas en el proceso son: lluvia de ideas,
talleres facilitados, grupo focal.
e Sealmacenara la EDT en la base de datos digital del proyecto.

Aprobacion: La EDT una vez generada sera revisada y validada por el director del
proyecto, siendo finalmente aprobada por el SPONSOR del proyecto.

Elaboracion y aprobacion del Diccionario de la EDT

Elaboracion: Los pasos a seguir para generar el Diccionario EDT son los siguientes:

e El diccionario seré elaborado posterior a la generacion de la EDT en su version

aprobada.
e Seidentificara las caracteristicas principales de los entregables.
e Lainformacion detallada del formato diccionario debera contar:
o Nombre, siglas del PM.

Descripcion del entregable.
Fechas inicio — fin.
Estimacion de costos.
Duracion
Cadigo del EDT y nombre de la tarea.
Recursos asignados.
Predecesoras.
Criterios de aceptacion del entregable.
Responsable de la aprobacion del entregable.
Elaboracion y aprobacion de Matriz de Trazabilidad de Requisitos - MTR
Elaboracion: La MTR sera redactada en MS Word, la informacion que contendra la
misma provendra de entrevistas personal con cada uno de los involucrados del

0 O O O O O O O

O
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proyecto; en el caso de los clientes y proveedores se obtendria una muestra para las
encuestas del caso.
La MTR contendria los siguientes componentes:

e Identificacion de Requisito.

e Descripcion.

e Objetivos Organizacionales

e Estudio de mercado

e Plan Estratégico del Negocio.

Aprobacion: El director de operaciones (SPONSOR) sera quien autorice la MTR.

Cumplimiento del Alcance del Proyecto

Los entregables seran validados y verificados por el Patrocinador del Proyecto
(SPONSOR), el cual emitira sus observaciones y/o aprobaciones, las cuales deberan
registrase en el documento de control de observaciones. Los documentos habilitantes
para validar el cumplimiento del alcance son:

e PDP - Plan para la Direccion del Proyecto.

e Matriz de Trazabilidad de Requisitos.

e Entregables verificados.

e Inspeccion.

e Entregables aceptados.

e Criterios de aceptacion.

e Activos de los procesos de la organizacion.

e Registro de control de cambio.

e El control de cambios se lo dejara sentado en la solicitud de formato
denominada “FormCambio”.

e EIPM se encargara que todas las solicitudes de cambio cumplan con los
criterios de aceptacion definidos en la L.B.A.; mismos que seran aprobado por
el Patrocinador.

e En caso de realizar un cambio en el alcance se pondré en consideracion la
afectacidn e impacto en el cronograma y costo del proyecto.

4.3.2. Enunciado del Alcance

El enunciado del Alcance del Proyecto es una descripcion de una solucion
concreta: que permitira llegar a un resultado, producto o conjunto de servicios esperados
como entregables finales del proyecto. Aqui se describe, de manera detallada, los

entregables y el trabajo necesario para crear esos entregables.



Tabla 32: Enunciado del Alcance del Proyecto

________ Enunciadodel Alcance del Proyecto

Disefio e implementacion de una nueva linea de construccion del programa
habitacional “Costa del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria de la ciudad de
Manta.

Descripcion del Alcance del Proyecto

Diversificar el catalogo de productos de una empresa inmobiliaria del canton de Manta
en la provincia de Manabi, orientados al segmento de gama intermedia a través de una
nueva linea de construccion de viviendas residenciales para la urbanizacion “Costa del
Este-Etapal”. Asi como la implementacion de un modelo de Gestién en el giro de
negocio que garantice el desarrollo y sostenibilidad de la organizacion.

Descripcion del Alcance del producto

1.- Disefio del Nuevo Producto

El término diversificar en el mercado hace referencia a la estrategia que encamina a la
empresa a ingresar a nuevos sectores en el mercado, generando nuevos productos para
laamplitud de beneficios y negocios a largo plazo que reduzcan los riesgos de estabilidad
de la marca.

En esta propuesta se promueve realizar cambios en los productos que ya ofrece el grupo
inmobiliario, considerando nuevas ideas y nuevos mercados donde se visualicen grandes
oportunidades de crecimiento de acuerdo a una estrategia de diversificacion buscando
crecimiento o expansion.

Exactamente se plantea diversificar el catdlogo de los productos inmobiliarios
residenciales brindando una nueva propuesta de viviendas enfocadas al segmento de
mercado gama media.

Caracteristica

Se plantea crear el disefio de una nueva linea de viviendas residenciales que cumplan
con las normas y especificaciones técnicas del pais, con tendencia moderna y
funcional, que brinde confort a los propietarios, de costos accesibles y competitivos al
segmento de gama media sin descuidar la calidad y el buen gusto.

Para lograr las expectativas de la empresa y de los potenciales clientes se requerira:

e Validar la lista de requerimientos técnicos con los stakeholders del proyecto.

e Elaborar los bocetos de los disefios preliminares del nuevo producto.

e Modelar el disefio del nuevo producto mediante la asistencia de un programa de
disefio grafico.

e Plasmar en los planos arquitecténicos y de ingenieria el nuevo disefio que se
construira.
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e Realizar el render respectivo del nuevo producto para una mejor comprension
del disefio.

e Formalizar las especificaciones técnicas del nuevo producto, asi como la
presentacion de los planos digitalizados y fisicos a la alta gerencia.

El disefio del nuevo producto debera considerar los siguientes atributos:

e Las dimensiones estaran dadas por el Sistema Internacional de medidas.

e Memoria técnica de construccion y acabados, digitalizada e impresa en el
formato respectivo.

e Planoteca digital y fisica impresa en formato Al y A3 con los disefios
arquitectonicos conformados por distribucion planta baja y alta, fachada frontal,
fachada lateral, implantacion, corte longitudinal, corte transversal, detalles de
cubierta, detalles de puertas y ventanas, e implantacion.

e Modelado y calculo estructural.

e Planoteca digital y fisica impresa en formato A1 y A3 con los disefios
estructurales conformados por distribucion, cimentacién, detalle de plintos y
riostras, detalles de columnas, detalle de losas de entrepiso, detalle de escalera,
detalle de vigas, detalle de cisterna, detalles de instalaciones hidro-sanitarias,
detalle de cajas de revision AASS-AALL, detalle de accesorios AAPP-AASS-
AALL.

e Planoteca digital y fisica impresa en formato Al y A3 con los disefios eléctricos
de las viviendas conformado por diagrama unifilar, detalles de puntos de luz y
tomacorrientes, detalle de cableado eléctrico, detalle de circuitos y caja térmica,
detalle puntos de voz y dato, detalle de puntos especiales climatizacion, detalle
puntos de tv.

e Render del nuevo producto (vivienda residencial) para recorrido virtual.

Para concluir a satisfaccion con este componente, se obtendra la aceptacion del
cumplimiento del disefio con todos los requerimientos definidos en la MTR siendo
validado por el director del proyecto y aceptado por el Patrocinador del proyecto.

2.- Modelo de Gestion

El modelo de gestion coadyuva a la consecucion exitosa de los procesos inmobiliarios,
evitando: mala planificacion - carencia de control, deficiente analisis de las
necesidades y errada administracion por falta de conocimiento (Bessant, 2010), falta de
trabajo en equipo, y que la ejecucion del trabajo y disefio arquitecténico del proyecto
no cumpla las expectativas previstas (Gonzalez, Gonzalez , Molennar, & Orozco,
2014), minimizando riesgos técnicos, externos, organizacionales y de direccion
administrativa a las que se enfrenta el proyecto (The Business Year Ecuador, 2012).

Por ello se plantea generar un sistema de procesos y formatos basados en un estandar
para mejorar los procesos existentes en la organizacion.

El proposito del modelo de gestion esta dirigido al problema de falta de conocimiento
sobre el gerenciamiento de proyectos, haciendo que el cronograma real de obra sea
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muy similar al cronograma teorico de la misma, de esta manera la entrega de las
viviendas seré oportuna para los clientes y evitando costos extras para el proyecto.

Caracteristicas

El modelo de gestion establece los requisitos basicos para que la organizacion pueda
instaurar un marco de buenas practicas que mejore de forma sistematica y efectiva la
creacion y mantenimiento de sus documentos apoyando la politica y los objetivos de la
empresa.

Entre los aspectos que se han de contemplar tenemos:
e Cadena de valor.

e Mapa de procesos y procedimientos.

e Documentacion de procesos.

e Herramienta para el analisis y evaluacion de riegos (Matriz de riesgos y Mapa
de Calor).

e Matriz de priorizacion.

e Diagrama de Ishikawa.

e Indicadores de gestion.

e Informes de lecciones aprendidas.

e Capacitacion de personal.

3.- Gestion de Proyecto

Esta basada en la instrumentalizacion de las directrices del Project Management
Institute (PMI) la cual da a conocer, mediante las cinco etapas del proceso y las diez
técnicas administrativas, los mecanismos necesarios para la implementacion de
proyectos aplicados en el area inmobiliaria.

Caracteristicas

La investigacion utiliza un caso de estudio como metodologia ejemplificado en la
Urbanizacion “Costa del Este-Etapa 1” en la ciudad de Manta-Prov. De Manabi; para
saber la problematica a la que se enfrenta el gerente de proyecto en cada uno de los
sectores y la evolucion en el transcurso del proyecto incluyendo las herramientas
necesarias para poder llevarlo a término. Adicionalmente, se realizaron entrevistas a
profesionales del sector inmobiliario en la localidad complementando la teoria del
PMI, para que como resultado se genere un modelo de gestion inmobiliario
generalizado que describa y sugiera los protocolos, herramientas y habilidades
necesarias que se deban encarnar en la Gerencia de Proyectos, culminando las obras de
manera tecnificada y eficaz.

Entre los aspectos a contemplar tenemos:
e PDP-Plan para la Direccion del Proyecto.
e Alcance

e Cronograma
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e Costo

e Calidad

e Recursos

e Interesados

e Adquisiciones

e Riesgos

e Comunicaciones

Cierre.

Concepto

Criterios de aceptacion del producto

Criterios de Aceptacion

1.- Técnico

El nuevo disefio debe cumplir con las
normas técnicas de construccion y disefio,
asi como con las ordenanzas municipales
del canton Manta.

2.-Calidad

La nueva propuesta debe garantizar la
calidad del producto empleando
materiales tradicionales aprobados por el
comité directivo.

3.-Administracion

La aprobacion de todos los entregables
estara a cargo del SPONSOR.

Fases del Proyecto

4.-Comercial Cumplimiento de los acuerdos
comerciales entre proveedores.
5.- Social La afectacion negativa en la locacion del

Entregables del Proyecto

proyecto debe ser nula.
El nuevo disefio propuesto goza de gran
acogida por la poblacién de la localidad.

Productos Entregables

Disefio del Producto

Validacion de requerimientos.
Elaborar los bocetos.

Planos Arquitectonicos.

Planos Estructurales.

Planos Hidrosanitarios

Planos eléctricos

Modelado arquitectonico y
estructural del nuevo producto.
Presupuesto del nuevo producto.
e Especificaciones Técnicas del
nuevo producto.
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e Memoria técnica de construccion y
acabados, digitalizada e impresa
en el formato respectivo.

Modelo de Gestidn e Mapa de procesos y

procedimientos
Cadena de valor.

Indicadores de Gestion.

Matriz de priorizacion.

Diagrama de Ishikawa.

Informes de lecciones aprendidas.
Capacitacion de personal.

Gestion de Proyecto

Exclusiones del Proyecto

PDP-Plan para la Direccion del
Proyecto.
Alcance
Cronograma
Costo

Calidad
Recursos
Interesados
Adquisiciones
Riesgos
Comunicaciones
Cierre.

No incluye construccion del nuevo producto.

No contempla procesos contables ni tributarios de la organizacion.

No contempla procesos administrativos.

Se excluye los estudios de mecanica de suelos de la etapa a urbanizar.
Se excluye del proyecto el disefio de vias de la urbanizacion.

Se excluye estudios de demanda de agua potable.

Se excluye estudios de demanda energética eléctrica o de otro tipo.

No se contempla planes de mercadeo o ventas del nuevo producto.

No se contempla disefio y/o estudios de disposicion de aguas lluvias y/o

residuales domésticas.
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No contempla estudio y/o disefio de otras etapas.

Internas

Restricciones del Proyecto

Externas

Habilidades y destrezas del equipo
de trabajo para aplicar las técnicas
a precisar.

El orden del equipo para producir
de forma metddica la inventiva.

Internas

Supuestos del Proyecto

La disponibilidad de tiempo del
equipo de trabajo para participar
en el proyecto y ajustar su
metodologia de trabajo a la par de
la implementacion del nuevo
producto.

Externas

4.3.3.

La implementacion del nuevo
producto sera de gran aceptacion
por la alta directiva.

Los softwares de disefio utilizados
seran de propiedad de la empresa
(Acad, CivilCad, Etab v8,
Sketchup).

La organizacién proveera estudios
y demandas energéticas, asi como
de agua potable.

La organizacion proveera los
estudios de mecénica de suelo
previo al disefio del nuevo
producto inmobiliario.

La organizacion cuenta con el TPDA
para el estudio y disefio de las vias.

Estructura de Desglose de Trabajo

El implementar un sistema de
proyecto siguiendo las buenas
practicas del PMBOK generara
una gran mejora en la
organizacion.

El GAD Manta proveera las
normativas de construccion del
canton.

La EDT detalla la estructura jerarquica de los componentes del proyecto y define

en el ultimo nivel los paquetes de trabajo que se aplicaran en el proyecto (PMI. Practice

Standar for Work Breakdown Strcuture, 2018).
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0. Disefo e implementacion de una nueva linea de construccién del programa
habitacional “Costa del Este-Etapa 1”.

1. Disefio del
Producto

1.1Estudio de
Mercado

1.2 Bocetos

1.3 Planos

Arquitectdnicos

1.4 Planos
Estructurales

1.5 Planos
hidro-sanitarios

1.6 Planos
eléctricos

1.7 Modelado

Arg.y
Estructural

1.8
Presupuestos

1.9Esp.y

Memoria
Técnica

2. Modelo de

Gestién

2.1 Procesos y
procedimientos

2.1.1 Mapa de
Procesos

m 2.1.2. Procesos

2.1.3
Procedimientos

2.2 Indicadores
de Gestion

2.2.1 Diagrama
de Ishikawa

2.2.2 Matriz de
Priorizacion

2.2.3 Matriz de
riesgos

2.2.4 Matriz de
indicadores

Figura 21: Estructura Desglose de Trabajo (EDT)

2.3 Roles

2.3.1 Andlisis de

2.3.3 Roles
generados

2.3.4Roles y
Funciones

2.4 Plan de
capacitacion

2.4.1 Registro
de capacitacion

2.4.2 Material

de capacitacion

2.4.2
Capacitacion

3. Gestion de
Proyecto

3.1 Alcance

_
mw 3.4 Calidad
_

3.6 Interesados

3.7
Adquisiciones

ma 3.8 Riesgos

3.9
Comunicaciones|

3.10 Cierre
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4.3.4. Diccionario EDT

El diccionario EDT detalla los componentes de los paquetes de trabajo del

proyecto, se detallan siguiendo la estructura detallada en PMI, Practice Standar for Work

Breakdown Structure 2018.

Tabla 33: Diccionario EDT

Nombre del Proyecto

ONARIO ED
Siglas del Proyecto

Director del Proyecto

Disefio e implementacién de una nueva | DINLC-CE1 Whimper Margari
linea de construccion del programa

habitacional “Costa del Este-Etapal”

de una empresa inmobiliaria de la

ciudad de Manta.

Entregable: Estudio de Costo Comienzo Fin Duracion
EDT 1.1 mercado $10186.79 02/10/2020 09/11/2020 | 30 dias
Criterio de La validacion de requisitos tiene como misién demostrar que la definicion de los

aprobacion: requisitos define realmente la nueva propuesta misma que debe cumplir con las

normas técnicas de construccion del cddigo ecuatoriano, asi mismo los disefios
deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.

Aprobado por:

SPONSOR

Descripcion de
entregable:

Proceso sistematico de recopilacion y analisis de datos y todo tipo de
informacién acerca de los clientes, competidores y el mercado en general con el
proposito de validar los requerimientos del proyecto previo a la elaboracién del
disefio arquitectdnico y de ingenierias del nuevo producto inmobiliario.

EDT Tarea

Recursos

Costo

Comienzo

Duracion

Predecesora

1.1.1 | Anélisis del
Problema u

oportunidad

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eqg. de
proyecto,
Vehiculo,
celular,
impresora,
material de
oficina

$186.61

02/10/20

05/10/20

2 dia

1.1.2 | Estudio de
mercado,
demanda y

oferta

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eq. de
proyecto,
Vehiculo,
celular,
impresora,
material de
oficina

$2840,00

02/10/20

28/10/20

7 dia

111

1.1.3 | Disefio de

investigacion

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eq. de
proyecto,
impresora,
material de
oficina.

$2200.00

05/11/20

09/11/20

4 dia

1.1.2
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1.1.4 | Proceso de Gerente. Gral.; | $3078.88 | 05/11/20 | 09/11/20 | 28 dia 113
recoleccion Laptop, PM,
de Eq. de
informacion | proyecto,
impresora,
material de
oficina.
1.1.5 | Anélisis de Gerente. Gral.; | $586.56 | 05/11/20 | 09/11/20 | 2 dia 1.1.4
resultados Laptop, PM,
Eq. de
proyecto,
impresora,
material de
oficina.
D ONARIO ED
Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacion de una DINLC-CE1 Whimper Margari
nueva linea de construccion del
programa habitacional “Costa del
Este-Etapal” de una empresa
inmobiliaria de la ciudad de Manta.
Entregable: Bocetos Costo Comienzo Fin Duracion
EDT 1.2 $1690.00 | 09/11/2020 13/01/2020 5 dias
Criterio de Caracteristicas del boceto como objeto del disefio del nuevo producto. Tamafio
aprobacion: de la presentacién, formatos y escalas.

Aprobado por:

SPONSOR

Descripcion de
entregable:

Se refiere al esquema o el proyecto que sirve de bosquejo para el disefio de la
nueva linea de construccion de viviendas residenciales. Se trata de una guia que
permite volcar y exhibir sobre un papel una idea general antes de arribar al

trabajo que arrojara un resultado final.

EDT Tarea

Recursos

Costo

Comienzo

Fin

Duracion

Predecesora

1.2.1 | Planteamiento

del problema

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eqg. de
proyecto,
material de
oficina

$
351.00

09/11/20

09/11/20

1 dias

1.2.2 | Concepto de

la idea

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eq. de
proyecto,
material de
oficina

$351.00

09/11/20

10/11/20

2 dias

121

1.2.3 | Borradores

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eqg. de
proyecto,
material de
oficina

637.00

10/11/20

12/11/20

2 dias

1.2.2

1.2.4 | Dibujo final

Gerente. Gral.;
Laptop, PM,
Eq. de
proyecto,
material de
oficina

351.00

12/11/20

13/11/20

1 dias

3.2.3
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D ONARIO ED
Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacién de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari
construccién del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria
de la ciudad de Manta.
Entregable: Planos Arquitectdnicos | Costo Comienzo | Fin Duracion
EDT 1.3 $972.00 | 13/11/2020 | 25/11/2021 | 11 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del
aprobacion: cédigo ecuatoriano, ser funcional, cubrir un area entre 90m2 y 100m2. asi
mismo los disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.
Aprobado por: SPONSOR
Descripcion de Elaborar el disefio arquitectonico del nuevo producto inmobiliario.
entregable:
EDT Tarea Recursos Costo | Comienzo Fin Duracion | Predecesora
1.3.1 | Distribucién | Coord. de $ 13/11/20 16/11/20 2 dias
planta bajay | proyecto, 264.00
alta material de
oficina,
impresora,
plotter, Arqg.,
Dibujante
1.3.2 | Fachadasy Coord. de $ 16/11/20 18/11/20 2 dias 121
cortes proyecto, 264.00
material de
oficina,
impresora,
plotter, Arg.,
Dibujante
1.3.3 | Detalles de Coord. de $ 18/11/20 19/11/20 2 dias 1.2.2
Cubiertas, proyecto, 264.00
puertas y material de
ventanas oficina,
impresora,
plotter, Arqg.,
Dibujante
1.3.4 | Implantacién | Coord. de $ 20/11/20 25/01/20 2 dias 1.2.3
y cuadro de proyecto, 180.00
acabados. material de
oficina,
impresora,
plotter, Arg.,
Dibujante

DICCIONARIO EDT

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari
construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria
de la ciudad de Manta.
Entregable: Planos Estructurales Costo Comienzo | Fin Duracion

EDT 1.4 $1025.00 | 16/11/2020 | 28/11/2020 12 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del
aprobacion: cddigo ecuatoriano, ser funcional, cubrir un &rea entre 90m2 y 100m2. asi mismo

los disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.

Aprobado por: SPONSOR
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Descripcion de Elaborar el disefio estructural del nuevo producto inmobiliario.
entregable:
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duraciéon | Predecesora

1.4.1 | Anadlisisy Coord.de | $193.00 | 16/11/20 18/11/20 | 2 dias
Disefio proyecto,
estructural material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil,

1.4.2 | Detalle de Coord. de | $208.00 | 20/11/20 23/11/20 | 2 dias 141
Cimentacién, | proyecto,
plintos y material de
riostras oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante
1.4.3 | Detalle de Coord. de | $208.00 | 23/11/20 24/11/20 | 2 dias 1.4.2
Columnasy | proyecto,
vigas material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante.
1.4.4 | Detalle de Coord. de $208.00 | 25/11/20 26/11/20 | 2 dias 1.4.3
losa de proyecto,
entrepiso y material de
escalera oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante
1.45 | Detalle de Coord. de | $208.00 | 26/11/20 28/11/20 | 2 dias 1.4.4
cisternas proyecto,
material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante

DICCIONARIO EDT

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari
construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria
de la ciudad de Manta.

Entregable: Planos hidro-sanitarios | Costo Comienzo | Fin Duracion
EDT 1.5 $476.00 | 27/11/2020 | 04/12/2020 6 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del
aprobacion: cddigo ecuatoriano, ser funcional, cubrir un &rea entre 90m2 y 100m2. asi mismo
los disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.
Aprobado por: SPONSOR
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Descripcion de

Elaborar el disefio hidro-sanitario del nuevo producto inmobiliario.

entregable:
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duracion | Predecesora
1.5.1 | Detalle de Coord.de | $119.00 | 27/11/20 28/11/20 | 1 dias
red agua proyecto,
potable material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante
1.5.2 | Detalle red Coord. de $119.00 | 01/12/20 02/11/20 | 1 dias 151
aguas proyecto,
servidas material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante
1.5.3 | Detalle de Coord.de | $119.00 | 02/12/20 03/12/20 | 1 dias 15.2
aguas lluvias | proyecto,
material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
Civil.,
Dibujante
1.5.4 | Detalle de Coord. de $119.00 | 03/12/20 04/11/20 | 4 dias 153
cisternas, proyecto,
equipo de material de
bombeo, oficina,
cajas de impresora,
revision, plotter, Ing.
bajantes y Civil.,
accesorios. Dibujante.
D ONARIO
Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacién de una nueva linea de DINLC-CE1 Whimper Margari
construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria de
la ciudad de Manta.
Entregable: Planos eléctricos Costo Comienzo | Fin Duracion
EDT 1.6 $248.00 25/11/20 27/11/20 | 2 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del
aprobacion: cddigo ecuatoriano, ser funcional, cubrir un area entre 90m2 y 100m2. asi mismo

los disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.

Aprobado por:

SPONSOR

Descripcion de

Elaborar el disefio y distribucion eléctrica del nuevo producto inmobiliario.

entregable:
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duracién Predecesora
1.6.1 | Detalle de Coord. de $540.00 | 05/01/20 10/01/20 | 5dias 3.14
red eléctrica | proyecto,
material de
oficina,
impresora,
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plotter, Ing.
Eléctrico,
Dibujante

DICCIONARIO EDT

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacidn de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari
construccidn del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria
de la ciudad de Manta.
Entregable: Modelado Costo Comienzo | Fin Duracion
EDT 1.7 Arquitectdnico y $504.00 | 18/11/2020 | 24/11/2020 5 dias
Estructural.
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del codigo
aprobacion: ecuatoriano, ser funcional, cubrir un &rea entre 90m2 y 100m2. asi mismo los
disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.
Aprobado por: SPONSOR
Descripcion de Elaborar el modelado estructural del nuevo producto inmobiliario.
entregable: Elaborar el Render arquitecténico del nuevo producto inmobiliario.
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duracién | Predecesor
a
1.7.1 | Modelado | Coord. de $168.00 | 18/11/20 19/11/20 | 2 dias
estructural | proyecto,
material de
oficina,
impresora,
plotter, Ing.
civil,
Dibujante
1.7.2 | Render Coord. de $336.00 | 20/11/20 24/11/20 | 3 dias 171
Arq. proyecto,
material de
oficina,
impresora,
plotter, Arg.,
Dibujante
D OL\VANRYON=D,
Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari
construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria
de la ciudad de Manta.
Entregable: Presupuesto Costo Comienzo Fin Duracion
ED 1.8 $416.00 | 24/11/2020 27/11/20200 4 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cubrir el presupuesto asignado para cubrir un area entre
aprobacion: 90m2 y 100m2. Debe ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.
Aprobado por: SPONSOR
Descripcion de Elaborar el anélisis de precios unitarios y presupuesto del nuevo producto
entregable: inmobiliario.
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duraci6 | Predecesora
n
1.8.1 | APUs. Coord. de $208.00 | 24/11/20 25/11/20 3 dias
proyecto,
material de
oficina,
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impresora,
Ing. civil.

1.8.2 | Presupuesto

Coord. de $208.00 | 25/11/20 27/11/20 3 dias
proyecto,
material de
oficina,

impresora,
Ing. Civil.

D ONARIO ED

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto

Disefio e implementacidn de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari

construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria

de la ciudad de Manta.

Entregable: Especificaciones y Costo Comienzo Fin Duracién
EDT 1.9 Memoria técnica $1248.00 | 27/11/2020 03/12/2020 5 dias
Criterio de La nueva propuesta debe cumplir con las normas técnicas de construccion del
aprobacion: cddigo ecuatoriano, ser funcional, cubrir un &rea entre 90m2 y 100m2. asi mismo
los disefios deben ser aprobados por el Patrocinador del proyecto.
Aprobado por: SPONSOR
Descripcion de Elaborar las especificaciones técnicas y memoria de disefios del nuevo producto
entregable: inmobiliario.
EDT Tarea Recursos Costo Comienzo Fin Duracion | Predecesora
1.9.1 | Especf. Coord. de | $450.00 | 27/11/20 01/12/20 3 dias
Técnicas proyecto,
material de
oficina,
impresora,
Arg. Ing.
civil, Ing.
Eléctrico.
1.9.2 | Memoria Coord. de $450.00 | 01/12/20 03/12/20 2 dias
técnica proyecto,
material de
oficina,
impresora,
Arg. Ing.
civil, Ing.
Eléctrico.
D ONARIO ED
Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto Director del Proyecto
Disefio e implementacion de una nueva linea de | DINLC-CE1 Whimper Margari

construccion del programa habitacional “Costa
del Este-Etapal” de una empresa inmobiliaria

de la ciudad de Manta.

Entregable: Procesos y Costo Comienzo Fin Duracion
EDT 2.1 procedimientos $2888.20 | 27/11/2020 03/12/2020 5 dias
Criterio de La nueva propuesta debe articular y socializar los procesos y procedimientos a fin
aprobacion: de cumplir con los objetivos estratégicos de la organizacion.

Aprobado por:

SPONSOR

Descripcion de
entregable:

Elaborar las especificaciones técnicas y memoria de disefios del nuevo producto
inmobiliario.

EDT Tarea

Recursos | Costo | Comienzo | Fin | Duracién | Predecesora
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Mapa de
procesos

Gerente