RESUMEN EJECUTIVO

El Proyecto Habitacional Urin Chillo constituye una iniciativa estratégica impuisada por la
Empresa Publica Municipal de Habitat y Vivienda de Rumifiahui, orientada a contribuir a la
reduccion del déficit habitacional del canton mediante el desarrollo de vivienda accesible,

planificada y financieramente sostenible,

La presente actualizacion estratégica 2026 consolida los resultados obtenidos en la
Consultorfa Integral para el Estudio de Mercado y Factibilidad Técnico-Econdmica
desarrollada durante el afio 2024, incorporando informacién demografica actualizada,
analisis de demanda habitacional, evaluacion de la oferta inmobiliaria vigente, visitas
técnicas a provectos competidores, levantamiento de informacion comercial y analisis

comparativo de precios de mercado.

El estudio confirma la existencia de condiciones favorables para el desarrolio del Proyecto
Habitacional Urin Chillo, evidenciando una demanda activa de vivienda en el Valle de Los
Chillos, particularmente en segmentos de primera vivienda, familias jévenes y hogares
que actualmente viven en arriendo.

Los resultados muestran que el mercado inmobiliario presenta una concentracion
importante de proyectos en rangos de precio comprendidos entre USD 80.000 y USD
110.000, mientras que el proyecto Urin Chillo puede posicionarse competitivamente
mediante una propuesta de valor basada en accesibilidad financiera, financiamiento
preferencial VIS/VIP, amenidades comunitarias vy una adecuada relacién entre precio, dres
y calidad constructiva.

Adicionalmente, se identifica que el crédito hipotecario subsidiado, especialmente
mediante los programas VIS, VIP y Miti Miti, se ha convertido en el principal impulsor de
las ventas inmobiliarias en el sector, generando una oportunidad estratégica para la
comercializacion de las primeras etapas del proyecto.

La evidencia recopilada permite concluir que el Proyecto Habitacional Urin Chillo posee

otencial para desarrellarse de manera escalenada, iniciango con ailolic Ay
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La Empresa Pablica Municipal de Habitat v Vivienda de Rumifiahui desarroiio durante el
afio 2024 una consultoria integral orientada a determinar la viabilidad técnica, econdmica
y comercial de un programa de vivienda de interés social en el sector El Rosario,

La consultoria incluyé:

s Estudio de demanda habitacional. = Levantamiento de
400 encuestas. ¢ Evaluacion de oferta inmobiliaria. ¢ Determinacion de demanda
potencial. ® Evaluacién financiera. ¢ Andlisis de opciones de financiamiento. ¢ Disefio

preiiminar de modeio de gestion.
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informacion primaria mediante

Durante el afio 2026 la Empresa Publica inicié un proceso de actualizacion estratégica con
el prop6sito de validar ia informacion generada previamente, contrastaria con ia realidad
actual del mercado y generar insumos para la estructuracién financiera, comercial y de
inversion del proyecto.

Actualizar y vaiidar ei estudio de mercado dei Proyecio Habitacional Urin Chilio mediante
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el analisis de la demanda, oferta, competencia, precios y financiamiento, con el propésito
de determinar su posicionamiento comercial y sustentar la toma de decisiones
estratégicas para su implementacion.

e Analizar ia evoiucién demografica y habitacional dei cantén Rumifahui.
e Evaluar la demanda efectiva y potencial de vivienda.

e Identificar el perfil socioecondmico de los compradores potenciales.

e Analizar la oferta inmobiliaria existente en el Valle de Los Chillos.

e Comparar precios, areas y valor por metro cuadrado de los proyectos competidores}a
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e Determinar oportunidades y riesgos comerciales.

e Establecer lineamientos para la estructuracion financiera y comercial del proyecto.
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La actualizacidn estratégica 2026 se desarrollé mediante la integracion de fuentes
primarias y secundarias de informacién.

e Consultoria de mercado 2024. » Encuesta aplicada a 400 hogares. ¢ Base de 200
registros de interesados e Visitas técnicas a proyectos inmobiliarios. ¢ Entrevistas a

e INEC — Censo de Poblaciéon y Vivienda 2022. e Estudios de déficit habitacional. e
Informacion financiera de programas VIS/VIP. e Informacién publica de proyectos
inmobiiiarios.

4. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El Proyecto Habitacional Urin Chillo se ubica en el cantén Rumifiahui, provincia de
Pichincha, dentro del Valle de Los Chillos.

El proyecto contempla un desarrollo integral aproximado de 900 viviendas distribuidas en
16 lotes, con una ejecucion progresiva estimada entre seis y nueve aios.

La primera fase corresponde a los Lotes A y B, con aproximadamente 200 unidades
habitacionales.

El Lote A contempia la construccion inicial de 100 viviendas y constituye la etapa de
validacion comercial y financiera del proyecto.

La estrategia de implementacidn considera un modelo de desarrollo escalonado que
permita ajustar la oferta en funcién de la absorcién del mercado y reducir riesgos

aseciados a sobreoteria inmobiliarnia, i




El Valle de Los Chillos se ha consolidado como uno de los principales polos de expansién
residencial de Ia provincia de Pichincha.
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Su cercania a Quito, disponibilidad de suelo urbanizable, clima favorable y crecimient:
infraestructura han impulsado el desarrolio de multiples proyectos habitacionales dur
los ultimos afios.
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Los sectores analizados inciuyen:

e Sangolqui. » San Rafael. ¢ Conocoto. ¢ Alangasi. ® Playa Chica. ¢ Cashapamba. e El Tingo.
e Guangopolo.  La Armenia 2.

Estos sectores concentran la mayor actividad inmobiliaria observada durante el
levantamiento de informacion realizado en 2026.
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Rumifiahui registra un poblacnén de aproximadamente 107.904 habita

Sangolqui concentra la maycr proporcion de poblacién y hogares del cantén,
constituyéndose en el principal mercado objetivo para el proyecto.

Los indicadores demograficos muestran

¢ Crecimiento sostenido de hogares. ¢ Incremento de poblacién econédmicamente activa.
* Predominio de familias de tres y cuatro integrantes. ¢ Creciente demanda de vivienda
nueva. ¢ Presion sobre la oferta habitacional existente.

Estos factores generan condiciones favorables para el desarrollo de nuevos proyectos
residenciales.

El andlisis de demanda tiene como propédsito determinar la existencia de un mercado
objetivo suficiente para absorber la oferta habitacional propuesta por el Proyecto
Habitacional Urin Chillo, identificando el perfil de los potenciales compradores, su
capacidad de pago, preferencias de vivienda y condiciones de financiamiento.

Para la presente actualizacién se utilizaron como fuentes principales: 5[
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e Estudio de mercado desarrollado mediante consultoria especializada (400 encuestas).
e Base de datos actualizada de 200 registros de interesados.

e Informacidn recopilada durante las visitas a proyectos inmobiliarios competidores.

Los resultados permiten identificar una demanda habitacional activa y sostenida,
principalmente asociada a familias jévenes, profesionales dependientes e independientes,

hr‘u‘:nrpc arreng: taring ¥ r‘nmnraﬁnrnc rin gﬂmpra \ny!nnaa_

a7 LTS

Contexto de la Del

WA lLlesvats AN S

1anda H
1anca |

e

Y
=

:.3

J
N
)

El cantén Rumifiahui forma parte de una de las zonas de expansién residencial més
dindmicas de la provincia de Pichincha.

La cercania con Quito, las mejores condiciones climaticas, la disponibilidad de suelo
urbanizable y el crecimiento de infraestructura vial han impulsado el desarrollo de nuevos
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provectos habitacionales en el Valle de Los Chillos

De acuerdo con la informacidn recopilada, existe una demanda creciente por viviendas
ubicadas en sectores que permitan combinar:

e Accesibilidad econdémica.

e Cercania a Quito.

e Seguridad.

= Disponibilidad de servicios basicos.
e Acceso a transporte publico.

s Espacios recreativos vy areas verdes,

Este comportamiento ha generado una importante expansion de proyectos habitacionales
dirigidos a segmentos VIS, VIP v Clase Media.

o Fl
fil de los Potenciales Compradores
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El andlisis de la encuesta realizada a 400 personas evidencia que el mercado objetivo se
encuentra prmcrpalmente compuesto por hogares economicamente activos y en proceso
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La mayor concentracion de potenciales compradores se ubica entre los 31 y 50 afios de
edad.

Este segmento representa la poblacidn con mayor estabilidad laboral y capacidad de
acceso a financiamiento hipotecario.

Los resuitados muestran:
¢ 31% entre 18 y 30 aios.
¢ 16,25% entre 31y 37 afios.
e 46,75% entre 38 y 50 afios.

e 5% mayores de 50 afos.

La predominancia de compradores entre 30 y 50 afios coincide con la informacidn
cbtenida en los proyectos competidores visitados, donde ios asesores comerciales
identifican a familias jovenes y profesionales como los principales compradores.

Los resultados muestran:
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s 18% hogares de 1 a 7 integrantes.

¢ 36,5% hogares de 3 integrantes.

® 12,5% hogares de 5 o mas integrantes.

Esta estructura familiar explica ia preferencia observada por viviendas de tres dormitorios
y areas superiores a 90 m2.

Uno de los hallazgos mas relevantes del estudio es la existencia de una importante
proporcion de hogares que atin no disponen de vivienda propia.

La distribucion observada es:

J

* 48% vivienda propia.A
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e 32,5% vivienda arrendada.

¢ 12,5% vivienda heredada o cedida.

Los hogares arrendatarios representan una fuente importante de demanda efectiva, ya
que actualmente destinan una parte significativa de sus ingresos al pago de alquileres y
manifiestan interés en reemplazar dicho gasto por una cuota hipotecaria.

Adicionalmente, una proporcién importante de personas que habitan con familiares
expresan interés en independizarse mediante la adquisicién de vivienda propia.

(i
( “"\
Q
=
(&
Y

de Interés de
Los resultados de la investigacion muestran una demanda potencial altamente favorable.
El 82% de los encuestados manifesté encontrarse en alguna de las siguientes situaciones:
e Actualmente buscando vivienda.

e Con intencion de comprar vivienda dentro de los préximos cinco afios.

Esto evidencia que existe un mercado objetivo suficientemente amplio para absorber
nuevas unidades habitacionales en el cantén.

Los sectores con mayor interés identificado corresponden a:
e El Rosario.
= Sangolgui.
e San Rafael.
e Conocoto,

Estas zonas presentan afinidad territorial con el area de influencia del Proyecto
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Habitacional Urin Chillo.

Los potenciales compradores muestran una clara inclinacidn hacia vivienda nueva.



e 7% construir en terreno propio.
Respecto ai tipo de vivienda:
® 67,5% prefieren casas.
¢ 25,5% departamentos.

° 7% indiferente.

La preferencia por casas unifamiliares constituye una oportunidad estratégica para el
Proyecto Habitacional Urin Chillo, considerando que las tipologias inicialmente planteadas
responden precisamente a este perfil de demanda.

El analisis socioecondmico evidencia que los hogares presentan ingresos compatibles con
programas de financiamiento VIS y VIP.

La mayor concentracion de ingresos familiares se ubica entre:

USD 1.200 y USD 2.000 mensuales.
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* E| 70,2% de los hogares se encuentra dentro de este rango.

PP,

s Ei ingreso promedio familiar supera ios USD 1.Z200.

...)

e Existe capacidad para acceder a créditos hipotecarios subsidiados.

icé gue muchos compradores reguieren complementar
ingresos famlllares para alcanzar los niveles de endeudamiento exigidos por las
instituciones financieras.

ios princinaies motivadores identificados son:

=

Facilidades de pago.

M

Acceso a financiamiento hipotecario.
3. Seguridad juridica.
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5. Ubicacion.
Las visitas realizadas a proyectos competidores confirmaron estos resultados.

Los asesores comerciales entrevistados indicaron que el incremento de ventas observado
durante los Ultimos afios se encuentra directamente relacionado con la implementacion
del programa de crédito hipotecaric Miti Miti v los beneficios VIS/VIP.
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Los resultados obtenidos permiten concluir que:
= Existe una demanda habitacional activa v sostenible en el Valle de Los Chillos.

e Los principales compradores corresponden a familias jovenes y profesionales entre 30 y
50 afios.

* La mayoria de hogares busca vivienda nueva para uso propio.

¢ El segmento predominante corresponde a compradores de primera vivienda.

e El acceso al financiamiento hipotecario constituye el principal factor de decision.
e Las viviendas de tres dormitorios presentan la mayor aceptacién en el mercado.

* El Proyecto Habitacional Urin Chillo posee condiciones favorables para captar parte
imporiante de esta demanda potencial.

La segmentacidn del mercado permite identificar los grupos de compradores con
caracteristicas homogéneas, facilitando la definicién del posicionamiento comercial y la
estrategia de producio del Proyecto Hahitacional Urin Chillo.
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La segmentacidn se desarrollé considerando variables: %‘
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Con base en los ingresos observados y ios precios dei mercado inmobiliario actuai, se
identifican tres segmentos principales.
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Segme
Precio objetivo:

USD 60.000 a USD 85.000
Caracteristicas:

® Primera vivienda.

e Familias jovenes.

e Dependientes e independientes.

e Aita sensibilidad ai precio.

e Dependencia del crédito hipotecario.

Representa aproximadamente el 45% de la oferta observada y constituye el segmento
mas dinamico del mercado.

e Familias consolidadas.

AfAnlmn sanmamiadad da wasa
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Mayor interés por amenidades.
e Vaioran disefio, ubicacién y seguridad.

Representa aproximadamente el 40% del mercado analizado%‘




Segmento Clase Media Alta
Precio objetivo:

USD 120.000 2 USD 140.000
Caracteristicas:

e Compradores con ingresos superiores.

e Interés en areas mas amplias.

e Mayor valoracion de acabados premium.

e Menor sensibilidad al precio.

Representa aproximadamente el 15% de la oferta actual.

8.3 Segment
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e San Rafael.
e Alangasi.

e Cotogchoa.

Se identifican fres grupos principales de compradores:
Primera Vivienda

Corresponde al segmento mas importante.



Representan el principal mercado objetivo.

Profesionaies jovenes que adquieren propiedades para renia o valorizacion futura.

Durante las visitas a proyectos inmobiliarios se observé un incremento de este tipo de
compradores.

Las caracteristicas mas valoradas por ios compradores son:
e Precio competitivo.

e Seguridad.

e Acceso a financiamiento.
e Cercania a Quito.

e Areas verdes.

¢ Juegos infantiles.

e Salén comunal.

s Patio privado.

e Parqueaderos.

e Disefic moderno.

Estas preferencias coinciden con los atributos presentes en los proyectos con mejores
niveles de absorciéon comercial.
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Habitacional Urin Chillo corresponde a:

Familias jévenes de 3 a 4 integrantes, con ingresos familiares entre USD 1.200 y USD 2.500
mensuales, interesadas en adquirir su primera vivienda mediante financiamiento VIS, VIP |
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o Miti Miti, valorando especialmente el precio, la seguridad, la ubicacién y la
disponibilidad de dreas comunales.

Este segmento presenta la mayor probabilidad de absorcién para las primeras etapas del
proyecto y constituye la base para la estrategia comercial y financiera propuesta.
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CAPITULO 9. ANALISIS DE OFERTA Y COMPETENCIA
9.1 Introduccion

El analisis de oferta y competencia tiene como finalidad identificar las caracteristicas de
los proyectos habitacionales que actualmente participan en el mercado inmobiliario del
Valle de Los Chillos y el cantén Rumifiahui, con el propdsito de determinar el
posicionamiento competitivo del Proyecto Habitacional Urin Chillo, identificar
oportunidades de diferenciacion y establecer parametros de referencia para la
estructuracion comercial v financiera del provecto.

La actualizacion realizada durante 2026 incorporo:
s Levantamiento de informacidn secundaria de portales inmobiliarios.

e Visitas técnicas y comerciales a proyectos activos.

Entrevistas con vendedores y asesores inmobiliarios.

Andlisis de precios, areas, financiamiento y absorcién comerciai.

¢ Evaluacion de urbanizaciones consclidadas v comportamiento del mercado local

rein vantecg denirg del nrea dei 'f yencia deli rnyecte,

9.2 Area de Influencia y Mercado Competitivo

El analisis se concentrd en los principales sectores con desarrollo inmobiliario activo de!
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Valle de Los Chillos:

e Sangolqui

Conocoio

e San Rafael



A
e Guangopolo
¢ La Armenia i

Estos sectores presentan condiciones similares a las previstas para el Proyecto
Habitacional Urin Chillo en cuanto a:

e Accesibilidad.

¢ Cercania a Quito.

e Crecimiento urbano.

¢ Disponibilidad de servicios.

e Demanda de vivienda familiar.

Ei compaortamiento observado confirma que ei mercado mantiene una dindmica
inmobiliaria activa y sostenida, impulsada principaimente por compradores de primera
vivienda y por inversionistas que buscan propiedades con potencial de valorizacidn.

Proyectos que compiten por el mismo segmento de mercado y rango de precios.
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Ubicacién: La Armenia Il

Caracteristicas:

.
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e Casas de 108 m?

e Departamentos de 80 m?
e Crédito Miti Miti

* Financiamiento 95%



Precios:

e Departamentos desde USD 76.900
¢ Casas desde USD 105.000

Estado Comercial:

* Proyecto practicamente vendido {90%)

Residencias Véneto

Ubicacién: Valle de Los Chillos
Caracteristicas:

e Casas de 99 m?

s Tres dormitorios

e Piscina

Caracteristicas:

¢ Departamentos VIS

e Segmento de primera vivienda%i
Precio: ;

USD 54.000 — USD 77.000
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¢ 88,9% vendido

P Vi)
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Caracierisiicas:

-

e Casas familiares
= Einanciamiento VIS
Precio:

USD 79.900

Caracteristicas:

e Vivienda econdmica
e Segmento VIS
Precio:

USD 60.520

Rialti
Caracteristicas:

e Casas modernas

Precio:

C s md e i Dol sm omdo
competendcia Relevante



USD 109.600
Area:

97,46 m?
Valor m%:

UsD 1.125

Edificio Horus
Precio:

=5
[ oY
£

T
LY
=

L]

74

ol

Area:
73,20 m>

Valor m?:

Precio:

Usb 125.900
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oyecios utilizados como referencia de mercado.

e Dubai

e Passagio Plaza

e Belo Horizonte

e Reedificar —SION

Estos proyectos aportan informacién sobre tendencias de disefio, acabados y
posicionamiento comercial.
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Las visitas realizadas permitieron obtener informacion real sobre la absorcién comercial
de los proyectos.

Proyecto Total Unidades Vendidas Disponibles % Absorcion
Terrazas del Chamizal 135 120 15 88,9%
Residencias Véneto 35 25 6 82,5%
Porto Alegre 50 45 5 90,0%

Los resultados muestran niveles de absorcion superiores al 80%, evidenciando una
demanda efectiva en el mercado.

La velocidad promedio de ventas observada oscila entre:

2 y 4 unidades por mes.
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Esto constituye una referencia importante para la proyeccion de ventas del Proyecto
Habitacional Urin Chillo.

Este rango concentra la mayor cantidad de proyectos activos y el mayor volumen de
ventas.

U
(%)

egmentacion observada

Segmento Rango

Vis/vip USD 60.000 - 85.060
Clase Media USD 85.000 —120.000
Ciase Media Alta USD 120.000 - 140.000
Premium Mds de USD 140.000

e Tres dormitorios

= Dos g tres bafios

e Patio posterior

¢ Uno o dos pargueaderos

Area de construccién dominante

95 m?=130m? %‘



e Profesionales dependientes
e Profesionales independientes

e Hogares de tres y cuatro integrantes
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Durante las visitas comerciales se identificd que los compradores evaltian no solamente ia
vivienda sino el conjunto habitacional como experiencia integral.

Las amenidades mds vaioradas son:
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e Areas verdes

e Juegos infantiles

¢ Saién comunal

e Guardiania

e Control de accesos
Prioridad media

e Area BBQ

e Bicicleteros

= Canchas deportivas

e Piscina
e Gimnasio
e Zona para mascotas

e Fogateros

e Terrazas comunales

}“«



Se observo que los proyectos mads exitosos incorporan una combinacién equilibrada entre
funcionalidad, recreacién y seguridad.
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J.0 Financiamiento y Londiciones Comerciales

Todos los proyectos visitados utilizan como principal herramienta comercial:

CréditoVIS/ V

Vie j ¥

P
Crédito Miti Miti
Caracteristicas comunes:
» Financiamiento hasta 95%
¢ Entrada minima del 5%

e Reservas desde
e Tasas entre 4,87% y 4,99%
s Plazos de hasia 25 afios

Los vendedores entrevistados manifestaron que el incremento de ventas observado

durante los ultimos afios coincide con la implementacién de los programas
gubernamentalies de crédito preferencial.

9.9 Tendencias Observadas en el Mercado

Durante las visitas técnicas se |dentn‘|caron tendencias relevantes para el disefio del

Proyecie Habitacional Urin Chi
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* Disefios modernos.

=

& Espacios anierios.
e Cocinas integradas.
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e Dormitorios con bafio privado.

fendencias comerciales

{

¢ Mayor participacion de jovenes profesionales.

e Incremento de compradores inversionistas.

e Preferencia por proyectos con financiamiento preferencial.
Tendencias urbanas

¢ Busqueda de cercania a Quito.

® Proximidad a centros comerciales.

e Acceso a transporte piiblico.

e Seguridad.

» Disponibilidad de servicios basicos.

A partir dei analisis realizado se identifican las siguientes oportunidades estratégicas:
Oportunidades comerciales

¢ Mercado activo de primera vivienda.

e Alta aceptacion del financiamiento VIS y Miti Miti.

e Crecimientc sostenido del Valle de Los Chillos.

e Preferencia por viviendas de tres dormitorios.

Oportunidades de producto

¢ Disefios modernos y funcionaies.
e Incorporacion de areas verdes.

e Espacios recreativos familiares.

e Seguridad y control de accesos.



e Alta bancarizacidn de compradores.
e Acceso a crédito hipotecario subsidiado.

e Posibilidad de acelerar la absorcion mediante alianzas con instituciones financieras.
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Los principales riesgos identificados son:

e Incremento continuo de nuevos proyectos inmobiliarios.
e Mavor competencia en segmentos VIS v VIP.

e Variaciones futuras en las condiciones de financiamiento.
e Incremento de costos de construccidn.

e Cambios en la capacidad adquisitiva de los hogares.

e Retrasos en permisos vy habilitaciones.

1. El mercado habitacional del Valle de Los Chillos presenta una dindamica activa 'y
sostenida.

2. Los proyectos visitados muestran niveles de absorcion superiores al 80%,
evidenciando demanda efectiva.

3. Elrango de precios entre USD 80.000 y USD 110.000 concentra la mayor actividad
comercial.

5. Elfinanciamiento VIS, VIP y Miti Miti se ha convertido en el principal impulsor de
ventas gel mercado.

<

6. Los compradores priorizan precio, ubicacién, accesibilidad al financiamiento y
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egmentos VIS/VIP y Clase Media.

U‘I
wn

8. La evidencia recopiiada confirma ia existencia de un mercado objetivo suficiente
para sustentar la viabilidad comercial del proyecto y avanzar hacia las siguientes
fases de estructuracion financiera, fiduciaria y comercial.

1ali ivo de precios y vaior por metre cuadrade constituye una de ia
herramlentas mads lmportantes para determinar el posicionamiento comercial del
Proyecto Habitacional Urin Chillo dentro del mercado inmobiliario del Valle de Los Chillos.

(%3

El objetivo es establecer parametros de referencia que permitan definir precios
competitivos, evaluar la relacién valor—producto ofrecida por la competencia y determinar
oportunidades de mercado para la futura comercializacion del proyecto.

La informacidn utilizada proviene de visitas técnicas, entrevistas con vendedores, portales
inmobiliarios, material comercial oficial y levantamiento directo de proyectos
habitacionales activos.

Se identificaron nueve proyectos con informacion suficiente para reaiizar comparaciones
homogéneas.

Proyecto Precio (USD) Area (m?) Vaior m?(USD)
Residencias Véneto- 95.900 99,23 966

Maliorca 109.600 §7,46 1.175

Porto Alegre 105.000 108 972
Cashapamba VIP 75.300 113 767

Viu Home 138.000 133 1.038
Casavalle 125.000 150 781

Rialti 101.000 101 1.000

Paseos dei Chamizal 77.990 80 375

San Francisco 60.520 90 672



10.3 Indicadores del Mercado de Casas
Precio minimo observado

Proyecto San Francisco

HSD 60520

Precio maximo observado

Proyecto Viu Home

USD 138.000

Precio promedio

UushD 99.791

Precio mediano

Usb 101.000

Valor minimo por metro cuadrado
San Francisco

USD 672/m?

Valor maximo por metro cuadrado
Mallorca

UsD 1.125/m?

Valor promedio por metro cuadrado
Ush 929/m?

Valor mediano por metro cuadrado

USD 974/m?

10.4 Comparativo de Departamentos

La muestra disponible corresponde a proyectos con informacidn verificable de precios y
areas.

Proyecto Precio (USD) Area (m? Valor m? (USD)

esidencias Véneto Tipe 1 64,200 75 8es t&
~



Proyecio Precio {USD} Area {m?} Valor m? {USD)
Residencias Véneto Tipo2 73.500 114 645

Porto Alegre 76.300 80 961

Edificio Horus 74.664 73,20 1.020

AN E lndicradmrae dAal Marcarda Ao Damsrda e o s e
10.5 Indicadores del Mercado de vepartamentos

Precio minimo

USD 64.900

Valor minimo por metro cuadrado

Valor mediano por metro cuadrado

UsSb 913/m?

E! anadlisis evidencia una fuerte concentracién de proyectos dentro del r

entre USD 80.000 y USD 110.000.

e Mayor cantidad de proyectos activos.

¢ Mayor velocidad de ventas.

e Mayor participacion de compradores VIS y VI%
N



e Mayor compatibilidad con financiamiento Miti Miti.

Asimismo, se observa que las viviendas entre 95 m? y 130 m? representan la tipologia

predominante dentro de I3 oferta actual,
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Los resultados sugieren que el Proyecto Habitacional Urin Chillo deberia posicionarse
dentro del segmento VIS/VIP y Clase Media.

Parametros recomendados:

Variabie Referencia

Precio objetivo USD 75.000 — 95.000
Area objetivo 95 -120 m?

Valor objetivo m? USD 850 — 950
Dormitorios 3

Bafios 2225
Parqueaderos 1-2

Patio Si

Financiamiento VIS / VIP / Miti Miti

-]

0.8 Conclusiones
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.

El mercado habitacional del Valle de Los Chilios presenta valores promedio de USD 929/m?
para casas y USD 873/m? para departamentos.

Los proyectos con mejores niveles de absorcion se ubican dentro del rango de precios
entre USD 80.000 y USD 110.000, confirmando que dicho segmento constituye

actuaimente =i niicieo de demanda del mercado inmahbiiiario local,

S SA M rrataRiNALe

Estos resultados proporcionan una base técnica sélida para la definicion del modelo
financiero v la estrategia de comercializacién del Proyecto Habitacional Urin Chillo.

ANCIAMIENTO VIS / VIP / MITI MITI

o

11.1 Importancia del Financiamiento en la Decisiéon de Compra
La investigacion de mercado y las visitas realizadas a proyectos competidores permiten
concluir que el acceso a financiamiento constituye el principal factor de decision de

combpra ﬂc& viviendz en ai Vzlis de .05 Chillos (%
compra nE2 en 8l vallg g Les Lhiios,
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e programas gubernamentales orientados a
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significativamente tras la implementacio
facilitar el acceso a vivienda.
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La Vivienda de Interés Social (VIS) estd dirigida a hogares de ingresos medios y medios
bajos.

e Acceso a subsidios y programas estatales.

Este segmento concentra una parte importante de la demanda habitacional identificada.

3
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La Vivienda de interés Publico {ViP) se orienta a hogares gue buscan adquirir su primers

vivienda.

Beneficios principales:

e Tasas subsidiadas.

e Financiamiento hasta ei 35%.

¢ Cuotas accesibles.

e Ampiia aceptacién en ei mercado.

Los proyectos Terrazas del Chamizal, Residencias Véneto y Cashapamba VIP utilizan este
mecanismo como principal argumento comercial.

El programa Miti Miti se ha convertido en el principal impulsor de ventas de vivienda
nueva en el sector.v‘,\v
AN



Caracteristicas:

e Financiamiento del 95%.

Los proyectos Porto Alegre y Residencias Véneto reportan altos niveles de aceptacién
utilizando esta modalidad.

e i e T
11.5 Instituciones Financieras

.

Durante las visitas se identificaron las siguientes entidades como las mds activas en
financiamiento habitacional:

e BIESS

e Banco Pichincha

¢ Banco del Pacifico

e Banco General RumifRahui
e Mutualista Pichincha

e Cooperativa Atuniagui

Estas instituciones representan potenciales aliados estratégicos para el Proyecto
Habitacionai Urin Chillo.
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11.7 Conclusiones

El financiamiento hipotecario constituye el principal motor de absorcién del mercado
habitacional del Valle de Los Chillos.

40}

La posibilidad de acceder a créditos VIS, VIP y Miti Miti mejora significativamente |
viabilidad comercial del Proyecto Habitacional Urin Chillo y reduce las barreras de entrada
para los compradores potenciales.
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JLO 12. ESTRATEGIA COMERCI

Desarroiiar una esiraiegia comerciai orieniada a maximizar ia absorcidn de ias unidades

habitacionales del Proyecto Urin Chillo, posicionandolo como una alternativa competitiva
de primera vivienda dentro del Vaile de Los Chilios.

Caracteristicas:

e 3 g 4 integrantes.

e Ingresos familiares entre USD 1.200 y USD 2.500.

e Dependencia de crédito hipotecario.

e Busqueda de seguridad y estabilidad patrimonial.

Inversionistas y profesionales jévenas.
Caracteristicas:

e Compra para renta futura.

e Busqueda de plusvalia.

e Interés en proyectos con crecimiento urbano. |



12.3 Propuesta de Valor

La propuesta de valor del Proyecto Habitacional Urin Chillo deberd sustentarse en cinco
pilares:

Precio Competitivo

Viviendas dentro del rango de mayor demanda del mercado.
Financiamiento Accesible

VIS, VIP y Miti Miti.

Ubécadéa Estratégica

Valle de Los Chillos con conectividad hacia Quito.

Calidad de Vida

Areas verdes, recreacién y seguridad.

Plusvalia

Potencial de valorizacion asociado al crecimiento urbano del sector.

12.4 Estrategia de Comercializacion
Fase 1: Generacién de Prospectos

s Campaiias digitales.

e Redes sociales.

= { anding page del proyecto.

e Formularios de registro.

e Ferias inmobiliarias.

Fase 2: Precalificacidn Financiera
e Evaluacidn de capacidad de pago.

e Simulacion de crédito.



e identificacidn de programas VIiS/VIP.

)

Facp 2- n Comercial
rdotc O. 1 comerciai

[¢

e Visitas guiadas.

e Casa modelo.

e Material audiovisual.

e Atencion personalizada.

e Seguimiento comercial.

= Tu primera vivienda si es posible.

e Financia hasta el 95% de tu casa.

e Vive radeado de naiuraieza y cerca de Quito.

e Seguridad, comodidad y plusvalia para tu familia.

e Convierte tu arriendo en patrimonio.

indicador Meta Inicial

Prospectos mensuales 100

Visitas al proyecto 40
Precalificaciones 30
Reservas 10
Ventas mensuales 3a5
12.7 Conclusiones

La estrategia comercial debe enfocarse en compradores de primera vivienda, utilizando
como principal argumento el acceso al financiamiento preferencial y el potencial de
valorizacidn del proyecto.

La evidencia obtenida durante el estudio demuestra que existe una demanda efectiva
para viviendas de tres dormitorios dentro del rango de precios entre USD 75.000 y USD



95.000, lo que brinda condiciones favorables para la comercializacién exitosa del Proyecto
Habitacional Urin Chillo.
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CAPITULO 13. POSICIONAMIENTO COMERCIAL DEL
DRAVECTO HIRIN CLITLIN
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13.1 Introduc

El posicionamiento comercial constituye el proceso mediante el cual se define la
propuesta de valor diferenciada que permitird al Proyecto Habitacional Urin Chillo
competir exitosamente dentro del mercado inmobiliario del Vaiie de Los Chilios.

Los resuitados obtenidos en los analisis de demanda, oferta, competencia, financiamiento
y comportamiento de los compradores permiten establecer una estrategia de
posicionamiento orientada a maximizar la absorcién comercial, garantizar la sostenibilidad

inanciera y fortalecer iz per epc'eﬁ de valor del proyecio,

El objetivo no es competir inicamente por precio, sino ofrecer una propuesta integral que
combme acces:b:hdad financiera, calidad de vida, disefio funcional y potencial de

El andlisis de mercado evidencia que los proyectos competidores utilizan principalmente
cuatro atributos para posicionarse:

Financiamiento

Los proyectos visitados promueven activamente:
e Crédito VIP.

e Crédito VIS,

e Programa Miti Miti.

e Financiamiento hasta el 95%.

Ubicacion

Los competidores destacan:

e Cercania a Quito.

» Acceso a la Autopista General Rumifahui.



Las principales amenidades observadas son:
e Areas verdes.

¢ Saign comunal.

e Juegos infantiles.

= Piscina.

e Gimnasio.

e Canchas deportivas.

uiseno

e Fachadas modernas.
= Espacios abiertos.

e Balcones.

e Terrazas.

e Cocinas integradas.

e Mayor iluminacién naturai.

El Proyecto Habitacional Urin Chillo debe diferenciarse mediante una propuesta de valor
basada en cinco componentes estratégicos:

Ei proyecto debe estructurarse para facilitar ei acceso a programas VIS, VIP y Miti Miti.
Objetivo:

Transformar el arriendo en patrimonio. ,



incorporar:

e Areas verdes.

® Espacios recreativos.

e Entorno seguro.

e Convivencia comunitaria,

Vivienda Funcional

Disefios orientados a familias de tres y cuatro integrantes.
Caracteristicas recomendadas:

e Tres dormitorios.

Desarrollo Planificado

o le

A diferencia de proyectos aislados, Urin Chillo constituve un desarrollo urbanistico integral
de largo plazo.

0

otencial de Plusvalia

La escala del proyecto permite generar valorizacién progresiva a medida que avanzan las
etapas de construccidn v ocupacion.

)

13.4 Mercado Objetivo Prioritario
El andlisis realizado permite identificar como mercado objetivo principal:
Familias Jévenes

Caracteristicas:
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e Primera vivienda.

Profesionales jovenes e inversionistas.
Motivacién:

* Generacion de patrimonio.

e Valorizacién futura.

e Renta inmobiliaria.

Se propone posicionar ei Proyecto Habitacional Urin Chilio bajo el siguiente concepto
estratégico:

“Un proyecio de vivienda accesibie, planificado y sosienible que ofrece calidad de vida,
seguridad y oportunidades de crecimiento patrimonial para las familias del Valle de Los
Chillos.”
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¢ Financiamiento accesible.
e Disefio funcionai.

e Areas verdes.

Seguridad.
e Desarrollo urbanistico integral.

e Plusvalia futura.

¢ Lanzar la primera etapa del proyecto.
e Generar reconocimiento de marca.

e Captar prospectos calificados.
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Mediano Plazo

e Alcanzar niveles sostenidos de ventas.

e Consolidar la ocupacion de las primeras etapas.
Largo Plazo

e Posicionar a Urin Chillo como referencia de vivienda planificada en Rumifiahui.

El Proyecto Habitacional Urin Chillo posee atributos suficientes para diferenciarse dentro
del mercado inmobiliario local.

La combinacion de financiamiento accesible, calidad de vida, dreas verdes, desarrollo por

Qr
al
<
a
ok
Q)
ar
(]
-~k
]
o

14.1 Introduccién
La absorcién comercial representa la velocidad con la que el mercado puede adquirir las
unidades habitacionales ofertadas.

Este andlisis permite estimar el tiempo requerido para comercializar las distintas etapas
del proyecto y constituye un insumo fundamental para la estructuracién financiera y

fiduciaria
gugiaria,
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14.2 Referencia de Mercad
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Durante las visitas realizadas se identificd el siguiente comportamiento comercial:

Proyecto Ventas Mensuales

Terrazas del Chamizal

4
Residencias Véneto 2
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Este indicador constituye la base para la construccién de escenarios de absorcion.

La primera fase contempla aproximadamente 100 viviendas correspondientes al Lote A.
Esta etapa permitira validar:

e Estrategia comercial.

e Estructura financiera.

e Respuesta del mercado.

e Velocidad de absorcion.

14.4 gscenario Lonserva

3 viviendas por mes.

R At \¥ 2

S ~ alas
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Viviendas 100
Ventas mensuales 3

Tiempo de absorciéon 33 meses
Resultado:

Aproximadamente 2,8 afios para comercializar la etapa.

Supuestos:

* Mercado estable. |



e Financiamiento disponible.
e Estrategia comercial efectiva.
Ventas estimadas:

5 viviendas por mes.

Concepto Valor
Viviendas 100
Ventas mensuales 5

Tiempo de absorcion 20 meses
Resultado:
Aproximadamente 1,7 aiios.

Este escenario se considera el mas nrohable,

Supuestos:
e Alta aceptacion del provecto.
e Financiamiento favorable.
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Ventas estimadas:

8 viviendas por mes,

Concepto Valor

Viviendas i00

Ventas mensuales 8

Tiempo de absorcién 12,5 meses

Resultado:

Comercializacion total en anroximadamente un afio,

)
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Considerando un desarrollo de aproximadamente 9



300 meses

25 anos

15 aios

113 meses

9 anos

Sin embargo, debido a la comercializacion simuitanea por etapas, estos piazos pueden
reducirse significativamente.
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e Crédito VIS.

e Crédito ViP,

e Programa Miti Miti.
AAAAAAAAAAAAAAAAAAA

e Déficit habitacional.

Factores de riesgo:

e Incremento de competencia.

= Variaciones econdmicas.

* Restricciones de crédito.

e Incremento de costos de construccién.y“‘\\




La evidencia observada permite concluir que existe capacidad suficiente para absorber las
primeras etapas del Proyecto Habitacional Urin Chillo.

El escenario base de cinco viviendas mensuales se considera razonable para efectos de
planificacidn financiera y comercial.
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5.1 Conclusiones Estratégicas
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6. Elmercado inmobiliario del Valle de Los Chillos presenta una demanda activa y
sostenida de vivienda nueva.

7. Existe una importante participacion de familias jévenes v compradores de primera
vivienda.

8. Los programas VIS, VIP y Miti Miti se han convertido en el principal motor de
crecimiento del mercado.

Los proyectos analizados presentan niveles de absorcion superiores al 80%,

evidenciando una demanda efectiva.

©

10. Fi rango de precios entre USD 80.000 vy USD 110.000 concentra la mayor actividad
comercial.
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m*y 130 m* constituyen el producto

Las viviendas de tres dormitorios y entre 95 m? y

mas demandado.
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. El valor promedio de mercado se ubica en aproximadamente USD 929/m? para
casas y USD 873/m? para departamentos.

s

13. La ubicacidn estratégica del proyecto, combinada con financiamiento accesible v
desarrollo planificado, genera ventajas competitivas relevantes.

14. El Proyecto Habitacional Urin Chillo posee condiciones favorables para
desarrollarse de manera progresiva mediante etapas.

15. La informacién recopilada confirma la viabilidad comercial preliminar del provecto.
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Comercial

e iniciar la comercializacién con una estrategia orientada a primera vivienda.
e implementar campanas digitales permanentes.

e Establecer convenios con instituciones financieras.

Producto
e Mantener tipologias de tres dormitorios.
e Incorporar areas verdes y espacios recreativos.
¢ Priorizar disefios modernos y funcionales.
Gestion
¢ Desarroliar indicadores permanentes de seguimiento comercial

e Actualizar periddicamente el analisis de competencia.

- s |

1€ 2 Barame ciones para In Anictac
15.3 Recomendaciones para inversionistas

fay

2. Lla escala del desarrollo permite capturar plusvalia a largo plazo.
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4. La ejecucion por etapas reduce el riesgo de sobreoferta.

(%]

5 syictansis do F T PR L I I
La existencia de financiamiento hipotecario subsidiado fortalece la capacid

absorcion del mercado.

proyecto presenta una oportunidad atractiva dentro del segmento VIS/VIP.

El crecimiento urbano de Rumifahui favorece ia valorizacion fuiura dei sueio.
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15.4 Rrecomendaciones para ia cstructuracion rinanciera
e {itiiizar ei escenario base de absorcidn para ia pianificacidn financiera.

e Incorporar reservas para variaciones de costos.

»

Estructurar mecanismos de control de flujo de caja.
¢ Analizar la implementacién de esquemas fiduciarios.

e Mantener seguimiento permanente de indicadores comerciales y financieros.%
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5.5 Conclusion General
..;a_» nciusion Generai

Los resultados de la presente actualizacidn estratégica permiten concluir que el Proyecto
Habitacional Urin Chillo cuenta con condiciones favorables para su desarrollo comercial,
financiero y urbanistico. La demanda identificada, el comportamiento de la competencia,
la disponibilidad de financiamiento preferencial y las tendencias observadas en el
mercado respaldan la continuidad del proyecto y su avance hacia las siguientes fases de
estructuracion financiera, gestion de inversionistas, disefio definitivo v comercializacién.
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