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RESUMEN EJECUTIVO

La edificacion en el Per( se viene desarrollando bajo el esquema de disefio-contrato-edificacion,
y el constructor casi siempre se involucra s6lo desde la etapa de licitacion, en la cual debe
brindar su mejor nimero, cubrirse de los riesgos asociados por construir una edificacion cuyos
planos no estan optimizados ni compatibilizados, los mismos que fueron disefiados por otros
especialistas que muy probablemente no construyan y solo se dediquen al disefio.

Es asi, que los proyectos inmobiliarios que se construyen en la ciudad, terminan siendo poco
eficientes, cuando con un involucramiento temprano del constructor y una 6ptima gestion
contractual entre las partes, se podria capitalizar la experiencia del constructor en beneficio del
proyecto inmobiliario y que el cliente final goce de esos beneficios.

Es por ello que la finalidad de esta tesis, es demostrar que el involucramiento temprano del
constructor logra mayores ahorros y es necesario para lograr proyectos mas rentables y de larga
vida util entregando asi una guia metodolégica para la optimizacion de proyectos inmobiliarios.
Esta tesis tiene el espiritu de ser una guia para todo desarrollador inmobiliario y/o constructor
que desee desarrollar proyectos inmobiliarios, o asociarse con un desarrollador para que de
manera conjunta puedan lograr resultados 6ptimos, tanto de rentabilidad como de
posicionamiento en el mercado inmobiliario peruano.

Mediante el estudio de 4 proyectos demostraremos los beneficios que trae el involucramiento
temprano del constructor y que es viable la aplicacion de este método para el mercado
inmobiliario peruano.

Finalmente, las conclusiones, con las herramientas empleadas, forman parte de una propuesta de

guia para los desarrolladores inmobiliarios y constructores.



1 INTRODUCCION

1.1 Planteamiento del Problema y Motivacion para Actuar

En la actualidad tenemos dos etapas bien marcadas en los proyectos inmobiliarios; el disefio y la
construccion.

Estas etapas estan poco coordinadas entre si , mientras que en el disefio solo intervienen el
cliente con una lista de deseos , muchas veces no definidos, junto con los disefiadores quienes
van proponiendo soluciones vistas desde su 6ptica; por el otro lado tenemos al constructor, que
inicia su intervencion en la etapa de licitacion ofreciendo su mejor oferta sin revisar a fondo la
constructibilidad que debio venir desde el disefio y con la consigna de ir resolviendo los
problemas sobre el camino.

Toda esta falta de comunicacion genera un aumento en los costos de construccion y en la
implantacién deficiente del proyecto.

El objetivo es alinear primero las ideas y necesidades del cliente con los disefiadores, para que
pueda ingresar el constructor, junto con sus subcontratistas y puedan aportar su experiencia para
que estas 2 fases (disefio y construccion) se desarrollen simultaneamente y no secuencialmente
como es hasta ahora.

Temas desde el uso correcto de las tecnologias de los procesos constructivos hasta la
materialidad a usar. Esto analizado no solo desde el costo inicial si no que anticipando posibles
problemas con la vida util de los materiales usados y su post venta.

Optimizacion del proyecto antes de empezar la obra; la idea es capitalizar estos aportes desde
etapas tempranas y cuantificar los ahorros que se pueden conseguir para tener un margen que

proteja de las posibles variaciones en el presupuesto de obra.



Finalmente, tenemos la experiencia del constructor en gestion de obra, que puede ser capitalizada
en el control del proyecto por parte del inmobiliario, utilizando las herramientas (KPIs Key
performance indicators) adecuadas para un control eficaz que advierta cualquier posible
desviacion a tiempo.

Una dptima gestion de disefio, constructibilidad, donde intervengan el cliente, el disefiador, el
constructor (y porque no en un futuro el cliente usuario) dard como resultado un producto “bien
pensado” para que sea “bien vivido” por el usuario final, quien es para quien se construye un
proyecto inmobiliario.

Todos los errores u omisiones que puedan existir en un proyecto que se trabaja de forma aislada,
no colaborativa, se veran borrados una vez que los frentes: constructor, desarrollador inmobiliario,
disefiadores especialistas y cliente, se unan en una sola matriz para lograr la excelencia de un
proyecto.

Para lograr la excelencia en el disefio, ver si resultd o no la implementacion de algin detalle
constructivo o arquitecténico en un proyecto, se debe investigar al cliente final, pero no
investigarlo para conocerlo y saber como llegar a él (como se hace en las etapas tempranas al
momento de definir el perfil de comprador), sino investigar si lo que se hizo le gusto, le sirvio, o
en su defecto, como debi0 ser.

Un edificio se construye para que un ser humano lo habite, lo viva, lo sienta, por lo tanto, deben
involucrarse conjuntamente los 4 frentes para lograr un producto bien hecho y que pueda ser

percibido como tal a lo largo del tiempo.



1.2 Objetivos de la Investigacion

Objetivo General:

Proponer una guia metodolégica para optimizar el desarrollo de proyectos inmobiliarios mediante
la incorporacion temprana del constructor.

Objetivos Especificos:

Entender las consecuencias de la practica actual.
Identificar buenas practicas en proyectos donde se ha aplicado este enfoque.
Disefiar una guia con recomendaciones practicas para su aplicacion.

1.3 Consideraciones metodologicas
Este trabajo involucra la utilizacion de los conocimientos teoricos relacionados al enfoque
colaborativo como también las aplicaciones practicas que se desarrollan en 4 proyectos que toman
como base este enfoque y los adapta a cada uno de estos. El enfoque del trabajo refiere un analisis
de la compatibilizacion de los proyectos teniendo como base la experiencia del constructor para
poder elaborar una guia que sirva como base para gestionar un proyecto.
Las técnicas utilizadas en el presente trabajo fueron la investigacién bibliogréfica y el estudio de
los casos (proyectos). El andlisis de los datos del presente trabajo fue procesado en dos grupos, el
primero relacionado a los beneficios del involucramiento temprano del constructor y como mejora
esta inclusion al resultado final. El siguiente grupo de datos fueron tomados de los resultados

operativos finales de los proyectos, de tal manera de cuantificar el ahorro de las optimizaciones.



1.4 Alcances y limitaciones
El alcance del presente trabajo va desde la cuantificacion del involucramiento tempranos del
constructor y sus beneficios, pasando por una gestion de riesgos, contractual y operacional
compartida. La investigacion es acerca de proyectos privados, multifamiliares y comprenden la
participacion del constructor desde la etapa de licitacion, permitiendo optimizar algunos campos.
No se esta investigando proyectos en donde el constructor participe desde el disefio, la idea es
iniciar la participacion a partir del anteproyecto aprobado.
La investigacion se realiz6 en la ciudad de limay en distritos top, tales como Miraflores, San Isidro
y Santiago de Surco. Los proyectos fueron ejecutados por una empresa constructora reconocida
que ejecuta entre 15 y 20 proyectos por afio.
Los proyectos fueron trabajos para diferentes inmobiliarias lideres en el mercado de viviendas
entre el 2014 y el 2024.

La cantidad de proyectos evaluados fueron 4.

2 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.1 Situacion Econémica del Pais
Segtin el articulo del Banco Mundial en Pert “La economia peruana afronta retos como el bajo
crecimiento, incertidumbres y necesidad de mas inversion. El pais puede mantener sus principios
de estabilidad macroecondémica y de avanzar a un entorno propicio de productividad, empleos y
bienestar”. (Banco Mundial Perti, 2024)
Entre el afio 2004 y el 2013 se redujo la pobreza del 60% al 33%, a partir del 2014 la caida de

precios de la mineria y la desaceleracién econdmica de los principales socios comerciales del pais



dieron lugar a un crecimiento lento, con un promedio de solo el 3% entre el 2014 y el 2019, y
luego cuando lleg6 la pandemia se vio muy afectado. (Banco Mundial Peru, 2024)
El Peru se convirtié en una economia de ingreso mediano alto, gracias a su apertura comercial, el
entorno internacional favorable, las politicas macroeconémicas solidas, con un ingreso per capita
que subid de USD 2040 en 2003 a USD 7126 en 2022. (Banco Mundial Pert, 2024)
A pesar de ello, el pais enfrenta temas como:

e Los impactos del cambio climatico

e Las desigualdades

e El modelo econdmico que depende de los recursos naturales

e La limitada creacion de empleos formales

e Labaja productividad

e Laescasa diversificacion economica

e Lentos avances en la reduccién de pobreza

e Lainseguridad ciudadana

e Para lograr un crecimiento mas sostenible e inclusivo, el Pert debe centrarse en:

e Mejorar la calidad de los servicios publicos

e Fortalecer la gobernanza

e Fomentar un entorno propicio para los negocios

e Garantizar la estabilidad politica
Se proyecto que la economia se recuperaria y creceria en 2.7% en 2024, tras la contraccion del afio
pasado (0,6%). Se espera que el PBI aumente en torno al 2.4% en el 2025, y que a mediano plazo
la tasa anual llegaré al 2.4%, gracias a las exportaciones procedentes de nuevos proyectos mineros

(Quellaveco y Toromocho).



Las tasas de pobreza disminuiran poco y el 33.2% de los hogares se vera afectado.

El entorno macroeconémico del Perl se mantiene estable. Segun las proyecciones, el déficit
publico llegara al 2.4% y el 2.0%, en 2024 y 2025. (Banco Mundial Pera, 2024).

Mientras que la relacion deuda-PBU se mantendra estable en alrededor del 34%.

La inflacion (2024) del 1% al 3%.

Las reservas internacionales son equivalentes al 26.5% del PBI. (Banco Mundial Peru, 2024).
Para sobrellevar los desafios el pais debe centrarse en reducir la informalidad en el mercado laboral
(tres cuartas partes de los trabajadores laboran en empleos de baja productividad) y en mejorar la
calidad de los servicios publicos basicos. (Banco Mundial Peru, 2024).

Figura 1

Descomposicion del Crecimiento del PBI entre 2004-2023

Nota. Adaptado de BCRP y Calculos del Banco Mundial



De acuerdo a los informes de Macro Consult:
“En los ultimos meses la economia peruana ha mostrado signos de recuperacion, aunque
persisten riesgos considerables. Se anticipa que el crecimiento del PBI se mantendra
alrededor del 2.8% en 2024, apoyado por el aumento del gasto privado tras el retiro de

fondos de pensiones y la mejora en el empleo y salarios reales” (Consult, 2024)

2.1.1 Bajos Sueldos
De acuerdo al articulo del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI, en el 2020 se tenia
que el empleo en Lima Metropolitana se redujo 13.1% (-659 mil personas) en el 1V trimestre del
2020. (INEI, 2020)
Figura 2

El Empleo en Lima Metropolitana

| El Empleo en Lima Metropolitana ‘

| 4to trimestre del 2020 ‘

Se redujo 13.1%
(-659 mil personas)




En Lima metropolitana, la poblacién ascendio a 4 millones 355 mil 800 personas.
Figura 3
Ascenso de la Poblacion

4 millones 355 mil 800 personas

| Poblacién en Lima Metropolitana |

La poblacion con empleo adecuado fue de 2 millones 280 mil 600 personas, disminuyendo en
31.1% (-1 millén 29 mil 400) (INEI, 2020).
Figura 4

Poblacién con Empleo Adecuado

Poblacién con 2 millones L
. Disminuyendo en 31.1% (-1
empleo » 280 mil 600 . .
millén 29 mil 400) INEI ,2020
adecuado personas

La poblacion subempleada aumentd en 21.7% (370 mil 400 personas)

En el reporte del ultimo trimestre de ese afio, el empleo femenino disminuy6 en -16.6% (-384 mil
300) y el empleo masculino en -10.2% (-274 mil 600), al ser comparado con el trimestre octubre-
noviembre- diciembre del afio 2019. (INEI, 2020)

En -15.2% se redujo la poblacion ocupada de 45 y mas afios de edad.

El empleo disminuy6 en todos los grupos de edad, en el caso de la poblacion de 45 y més afios de
edad lo hizo en -15,2% (-238 mil 300 personas), seguido de la poblacién menor de 25 afios -12,3%
(-101 mil 300 personas) y de la poblacion de 25 a 44 afios de edad en -12,2% (-319 mil 300
personas). (INEI, 2020)

El empleo se redujo en 21.9% en las empresas de 51 a mas trabajadores.



El INEI dio a conocer que el empleo disminuy6 en las empresas de 51 a mas trabajadores en -
21,9% (-338 mil 700 personas), seguido de las empresas de 11 a 50 trabajadores en -29,8% (-144
mil 900 personas) y en las empresas de 1 a 10 trabajadores se redujo en -5,9% (-175 mil 200
personas). (INEI, 2020)

La poblacion ocupada con educacion primaria se redujo en 79 mil 400 personas.

En el trimestre mdvil octubre — noviembre — diciembre, la poblacion ocupada con educacién
primaria 0 menor nivel educativo cayo en -21.3% (79 mil 400 personas), seguido de los que tienen
educacion universitaria en -14.3% (-185 mil 600), superior no universitaria en -12.7% (-123 mil
100 personas) y educacién secundaria en -11.4% (-270 mil 700 personas).

La poblacién ocupada en servicios disminuyd en -19.4%. (INEI, 2020)

Segun ramas de actividad, el empleo disminuy6 en Servicios en -19.4% (-559 mil 200 personas),
manufactura -9.8% (-67 mil 700 personas) y construccion -7.9% (-29 mil 300 personas). Por el
contrario, aumento en el sector Comercio en 0.9% (8 mil 900 personas)

La tasa de desempleo se ubico en 13.8%. (INEI, 2020)

El INEI informé que, la tasa de desempleo en Lima Metropolitana en el trimestre octubre-
noviembre -diciembre del 2020 se ubico en el 13.8%. En dicho trimestre se estim6 en 699 mil 700
personas que buscaron trabajo de manera activa en Lima Metropolitana.

Masa salarial disminuyé en 25.6%

En el Gltimo trimestre de 2020, la masa salarial proveniente del trabajo en Lima Metropolitana se
redujo en 25.6%, en comparacion con similar trimestre del afio 2019.

En -12.4% se redujo el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo en Lima Metropolitana.
El INEI informd que, el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo en Lima Metropolitana

se redujo en -12.4% y se ubico6 en 1 560,9 soles. El ingreso de los hombres se redujo en -14.3% y
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se situd en 1 746.7 soles y el de las mujeres disminuyo en -10.5% y alcanz6 a 1 320.5 soles. Los
ingresos por trabajo corresponden a los sueldos, salarios y ganancias monetarias y en especie que
percibe la poblacion que efectivamente realiza actividades laborales. (INEI, 2020)

Poblacion ocupada de Lima Metropolitana disminuy6 -23.1%, durante el afio 2020

La poblacién ocupada en Lima-Metropolitana disminuy6 en -23.1% (-1 millon 134 mil 500
personas), al pasar de 4 millones 914 mil 100 en el afio 2019, a 3 millones 779 mil 600 personas
en el 2020. Asi mismo, la poblacion ocupada con empleo adecuado disminuyé en -36.8% (-1
millon 168 mil 300) y alcanzd las 2 millones 3 mil 400 personas. (INEI, 2020)

Masa salarial proveniente del trabajo se redujo en 29.4%.

El INEI informd que la masa salarial proveniente del trabajo en Lima Metropolitana en el 2020
registré una variacion negativa de -29.4%, al compararla con el afio 2019. La masa salarial es el
total de remuneraciones acumuladas de los trabajadores dependientes e independientes.

Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo en Lima Metropolitana disminuyo en 7.4%
Durante el afio 2020, el ingreso promedio mensual proveniente del trabajo en Lima metropolitana
disminuyé en -7.4% y se ubicé en 1 607,4 soles. El ingreso de los hombres se redujo en -10.5% vy
se situd en 1 785,8 soles y el de las mujeres se redujo en -3.1% y alcanz6 a 1 377, 1 soles: el
ingreso de las mujeres representa el 77.1% del ingreso de los hombres. Los ingresos por trabajo
corresponden a los sueldos, salarios y ganancias monetarias y en especie que percibe la poblacion

que efectivamente realiza actividades laborales. (INEI, 2020)



Figura 5
Poblacion en edad de Trabajar segin Condicion de Actividad, Anual: Enero-diciembre 2020

(Miles de Personas y Porcentaje)

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informética INEI
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Tabla 1

Evolucion de La Poblacion en Edad de Trabajar 2021-2020

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informética INEI
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Empleo formal e informal
Figura 6

Tasa de Empleo Informal por sexo, segin area de Residencia y Departamento 2022 (porcentaje)
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Figura 7

Tasa de Empleo Formal por sexo segun area de residencia y departamento, 2022 (porcentaje)

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI — Encuesta Permanente

de Empleo Nacional.
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Figura 8

Tasas de Niveles de Empleo 2011-2022(porcentaje)

Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica INEI — Encuesta Permanente
de Empleo Nacional
Nota. Adaptado de Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica — Encuesta Permanente de

Empleo Nacional.
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2.1.2 Alzas en las Tasas de Interés
Segun el Banco Central de Reserva (BCR), el crédito hipotecario creci6 5.4% en 2023 frente al
afio previo; asi mismo mantuvo un registro positivo en diciembre de 2023 creciendo 0.2% en
comparacion con noviembre de ese afio tal como lo muestra la figura 13. (Banco Central de

Reserva del Per, 2024)

Figura 9

Crecimiento del Crédito Hipotecario en 2023

Nota. Adaptado de Banco Central de Reserva del Peru
Asi mismo, el BCR menciona que, “en términos mensuales, el crédito hipotecario registré un
avance de 0,5 por ciento en mayo con respecto a abril, acumulando una evolucion positiva en los

primeros 5 meses de 2024”. (Banco Central de Reserva del Peru, 2024)
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Figura 10

Avance del Crédito Hipotecario

Nota. Adaptado de Banco Central de Reserva del Peru

El BCR menciona en su informe lo siguiente: “eSe crecimiento interanual fue impulsado
principalmente por los mayores créditos hipotecarios en soles, que se expandieron un 6.3 %
interanual en mayo. En el desempefio mensual, los préstamos en soles aumentaron en 0,5 % en
mayo con respecto al mes anterior”.

Ademas, “continta la preferencia por contratar préstamos en moneda nacional para la adquisicion
de viviendas”; ello se observa en la dolarizacion del crédito hipotecario, que se ubicé en 7.8 % en
diciembre de 2023, menor en 0.9 puntos porcentuales que hace un afio y 7.1 puntos porcentuales

respecto a diciembre de 2019 (Banco Central de Reserva del Pert, 2024)



Figura 11

Dolarizacion del Crédito Hipotecario

Nota. Adaptado de Banco Central de Reserva del Peru

Figura 12

Crédito Hipotecario en soles diciembre 2023

Nota. Adaptado de Banco Central de Reserva del Peru
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Tasa de Interés promedio del sistema bancario
Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional Realizadas en los Ultimos 30 Dias

Utiles Por Tipo de Crédito al 18/10/2024. (Banco Central de Reserva del Per(, 2024)

Figura 13

Tasas de Interés de Créditos Hipotecarios 2024

Tasa Anual (%) BBVA | Bancom | Crédito | Pichincha | BIF | Scotiabank | Interbank | Mibanco | GNB | Promedio
Hipotecarios 7.75 9.94 3.70 9.51 3.49 8.35 8.23 17.77 3.20 333
Préstamos hipotecarios para vivienda | 7.75 9.94 3.70 9.51 3.49 835 823 17.77 3.20 833

Situacion del Crédito hipotecario en el Peru

De acuerdo al informe elaborado por Daniel Barco, Jorge Ibérico y Andrés Medina: “durante los
altimos afios se ha observado en el Per un notable crecimiento del crédito hipotecario. Sin
embargo, su tamafio con relacion al PBI es todavia pequefio (3,3 %), en comparacion con otros
paises de la region” (Daniel Barco, 2009)

De acuerdo al informe del Banco Central de Reserva del Perq, el crédito hipotecario crecié 5.3%
interanual en mayo. (Banco Central de Reserva del Peru, 2024)

De acuerdo al informe del Banco Central de Reserva del Per (BCR):

El crédito para la compra de viviendas ascendié a S/.68 016 millones en mayo de este afio, lo que
representd una expansion de 5,3 % frente al mismo mes de 2023.

Asi mismo, en términos mensuales, el crédito hipotecario registré un avance de 0,5 % en mayo
con respecto a abril, acumulando una evolucién positiva en los primeros cinco meses del 2024

(Banco Central de Reserva del Peru, 2024)
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Las tasas de interés de los créditos hipotecarios mantienen una tendencia a la baja a lo largo de
este 2024. Tras tocar un maximo de 10.2% a inicios del 2023 (tasa anual promedio a nivel de
bancos), hacia mediados del afio pasado la tasa empezd a disminuir gradualmente, hasta llegar a
9.1% a fines del 2023. (Banco Central de Reserva del Peru, 2024)

La tendencia a la baja continug este afio y actualmente la tasa de interés de los créditos hipotecarios
se ubica en 8.75% anual, segun datos reportados por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
(SBS) al 31 de julio del 2024. (Banco Central de Reserva del Perd, 2024)

¢Hasta qué nivel podrian bajar las tasas de interés de los créditos hipotecarios?

Jorge Guillén, profesor de Finanzas de ESAN, estima que las tasas de interés de los créditos
hipotecarios seguiran una progresiva tendencia decreciente y podrian tocar un minimo de 7% en
el 2025.

Las tasas estan bajando lentamente, ocurre algo similar al precio de los combustibles, los precios
suben mas rapido de lo que bajan y esto es porque hace falta mas competencia para los bancos.
“Las tasas podrian bajar un minimo de 7%, pero no creo que mas” (Guillén, 2024); en pandemia,
con tasa de referencia de casi en 0%, las tasas hipotecarias no llegaron a ese nivel (Guillén, 2024)
La meta de las Cajas Municipales es bajar a 10% sus tasas de interés de créditos hipotecarios.
“Esto podria generar mas competencia en el mercado hipotecario; pero las cajas deberian ser muy

cuidadosas en evitar un alza de su morosidad” (Guillen, 2024).
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2.2 Caracteristicas del Mercado Inmobiliario
2.2.1 Déficit Inmobiliario en el Peru

Déficit de Vivienda
De acuerdo a cifras del Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2012) América Latina y el
Caribe enfrentan un creciente déficit de vivienda, debido a que, en la actualidad, una de cada tres
familias de este sector (59 millones de personas aproximadamente) habita en una vivienda
construida con materiales precarios, o que carecen de servicios basicos. (VeMas, 2021)
Las familias van creciendo, y el mercado inmobiliario no construye lo suficiente, y ademas la
oferta no sirve a los mas necesitados: “Esto empeora debido a que casi dos millones de los tres
millones de familias que se forman cada afio en Latinoamérica se instalan en viviendas informales,
debido a la insuficiente oferta de viviendas adecuadas y asequibles”. (VeMas, 2021)
El contexto 2020-2021, a esto se suma una poblacion inmersa en la crisis; segin el Banco
Interamericano de Desarrollo, en el 2020 un 31% de la poblacion regional cayé en la pobreza, un
estimado de 52 millones de personas han salido de la clase media, y se perdieron 39 millones de
empleos a tiempo completo, llegando a un estimado de 62% de informalidad laboral (VeMas,
2021). La informalidad de los sectores de menor capacidad adquisitiva requiere que el sector
financiero cree productos y formas de evaluacion a medida. Vamos a ver como en la figura 13, se
muestra el porcentaje de vivienda informal en Per( y Latinoamérica.
De acuerdo al censo del 2017, realizado por el INEI, Lima tiene un déficit cuantitativo de 177 mil
viviendas. La oferta de viviendas ha ido disminuyendo en los afios (2018 3%, 2019 2%, 2020 1%)

(Camara Peruana de La Construccion, CAPECO, 2018) (Rodriguez, 2022)
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Figura 14

Vivienda Informal en Peri y LATAM

Nota. Adaptado de Vivienda en LATAM 2021(p.7), por VeMas,2021.

Mercado inmobiliario social LATAM 2021

Déficit habitacional

Segun VeMas: “Es un estado de carencia respecto a la necesidad de refugio y alojamiento de los
hogares de un determinado territorio” (VeMas, 2021). El déficit cualitativo se relaciona a la calidad
de las viviendas y a sus condiciones de ser habitables, en cambio déficit cuantitativo se refiere a la

cantidad: diferencia entre el nimero de hogares y el nimero de viviendas. (VeMas, 2021)



Figura 15

Déficit Habitacional Cuantitativo

Nota. Adaptado de Vivienda en LATAM 2021(p.9), por VeMas,2021
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Figura 16

Déficit Cuantitativo de Viviendas en el Peru

Nota. Adaptado de Vivienda en LATAM 2021(p.10), por VeMas,2021.

24



Figura 17

Namero de Déficit Cuantitativo de Viviendas segun Departamento

Porcentaje de participacion déficit vs total de hogares [
Viviendas nuevas requeridas T

Nota. Adaptado de Vivienda en LATAM 2021(p.10), por VeMas,2021.
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Segun el informe de VeMas, en Peru, el 92% del suelo se ocupa de manera informal y las personas
pagan entre S/15,000 a S/ 50,000 soles solo por ese suelo (informal), a ello hay que agregarle la
habilitacion del agua, electricidad, luz, gas, etc. tanto de la vivienda como del sector donde ésta se
emplaza, que casi siempre es una zona de riesgo; debido a esta problematica, el estado evalué el
costo de la vivienda informal para mejorar los incentivos para el segmento de Techo Propio y
Vivienda de Interés Social, es decir para el sector de menores recursos y menores posibilidades de
acceso a la vivienda, veamos en la figura 17, la comparacion del PerG con otros paises como
Colombia, Chile y Ecuador, donde Colombia presenta el déficit mas elevado. (VeMas, 2021)
Figura 18

Déficit Cuantitativo Habitacional En LATAM

Nota. Adaptado de Vivienda en LATAM 2021(p.14), por VeMas,2021.
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2.2.2 Los Subsidios Estatales en el Pais.
Tal como lo explican diferentes estudios realizados a profundidad sobre este tema, queda
demostrado que los subsidios estatales son de suma importancia para poder eliminar el déficit de
vivienda actual en nuestro pais.
De acuerdo al estudio realizado por la Pontificia Universidad Catdlica del Peri — INNOVA
PUCP: “Impacto Econdémico de Los Subsidios Del Estado para el Desarrollo del Mercado de
Viviendas en el Pert”, (PIQUE TITO et al.; 2020) cuya hipdtesis demuestra que existen beneficios
indiscutibles para el Estado Peruano, ya que el financiamiento ayuda a reducir la valla de acceso
al crédito a los segmentos medios y dota de viviendas adecuadas a los estratos méas bajos de
menores recursos.
Mencionan que el Tesoro Publico recupera 2.8 veces lo invertido en el subsidio del Programa
MiVivienda; segun el informe elaborado por INNOVA PUCP:
Para el afio 2019, el monto total a nivel nacional de subsidio del Programa Mivivienda fue de S/
98 960 000 (noventa y ocho millones novecientos sesenta mil soles), en dicha modalidad se
colocaron créditos para la adquisicion de 10 476 (diez mil cuatrocientos setenta y seis) unidades
inmobiliarias, las cuales representan el 23.8% del total unidades vendidas en el pais con un crédito
hipotecario. El impacto de este subsidio en la recaudacion del Estado (impuestos y contribuciones
directas) alcanz6 S/ 274 millones 180 mil soles. (PIQUE TITO, et al; 2020).
El programa Mivivienda moviliza 21 veces la inversion en el subsidio
Segun el informe elaborado por INNOVA PUCP:
“Para el ano 2019 el Programa Mivivienda en el &mbito nacional, generd una actividad

inmobiliaria que representd una venta de S/. 2 103 600 000 (dos mil ciento tres millones
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seiscientos mil soles), con un total de subsidio otorgado de S/ 98 960 000 (noventa y ocho millones
novecientos sesenta mil soles), lo que implica que producto de este apoyo del Estado la actividad
inmobiliaria se multiplica, en forma directa, por 21 veces”. (PIQUE TITO, et al; 2020).
El Tesoro Publico se beneficia con aproximadamente hasta el 100% del dinero invertido en el
subsidio del Programa Techo Propio.
El impacto de este subsidio en la recaudacion del Estado, s6lo por impuestos, borde6 los 27
millones de soles, lo que equivale decir, que el Estado recuperd 7,7% de lo invertido en este
subsidio. (PIQUE TITO, et al; 2020).
Segun lo indicado por INNOVA PUCP:
Considerando solo Lima, el estado recuperé el 13% de lo invertido en este subsidio. Sin embargo,
los ahorros de Estado por promover vivienda formal en vez de permitir la ocupacion informal del
territorio y su posterior atencion a través de: titulacion del suelo, infraestructura de servicios,
pistas, veredas y posterior mejoramiento de vivienda es de S/ 29 068 soles por vivienda, lo que
constituye el 84.5% respecto al valor del subsidio, en ese sentido se puede indicar que para el caso
de Lima se recupera el 97.5% mientras que para todo el pais se recupera el 92.2%.(PIQUE TITO,
et al; 2020)

2.2.3 Politicas de Vivienda en el Peru
A lo largo de la historia, en los Gltimos 20 afios, la Vivienda Social ha tenido multiples decretos,
leyes, cambios; tal como lo menciona el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento “En
los dltimos 20 afios las ciudades se han expandido un 39%, de los cuales un 93% fue informal,
ampliando las brechas de desigualdad urbana y vulnerabilidad social”. (Ministerio de Vivienda,

Construccion y Saneamiento, 2024)
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Enero 1998, Ley No 26912. “Promocion del acceso de la poblacion a la propiedad privada de
vivienda y fomento del ahorro mediante mecanismos de financiamiento con participacion del
sector privado. Crea el Fondo MIVIVIENDA, para facilitar la adquisicion de VIS”. (Ministerio
de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2024)

Junio 2008, DL N°1037. “Promueve la Inversion privada en Proyectos de Construccion de VIS a
fin de mejorar la competitividad econdémica de las ciudades”. (Ministerio de Vivienda,
Construccion y Saneamiento, 2024)

Octubre 2013, DS No 013-2013-VIV. “Aprueba el Reglamento Especial de Habilitacion Urbana
y Edificacion. Deroga el DS No 053-98-PCM”. (Ministerio de Vivienda, Construccion y
Saneamiento, 2024)

Julio 2018, DS No 010-2018-VIV. “Aprueba el actual Reglamento Especial de Habilitacion
Urbana y Edificacion. Deroga el DS No 013-2013-VIV”. (Ministerio de Vivienda, Construccion
y Saneamiento, 2024)

Julio 2021, Ley No 31313. “Dispone una nueva regulacion sobre materia de VIS”. (Ministerio de
Vivienda, Construccién y Saneamiento, 2024)

Setiembre 2023, DS No 006-2023-VI1V. “Aprueba el Reglamento de Vivienda de Interés Social.
Dispone nuevas reglas de juego para la VIS y otros mecanismos para promover VIS”. (Ministerio
de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2024)

¢ Qué es vivienda de interés social? La vivienda social, es aquella vivienda dirigida a personas y
familias de bajos ingresos, quienes tienen dificil acceso a viviendas dignas, debido a sus
insuficientes capacidades de compra en comparacién a los precios del mercado (VeMas, 2021).
Ante este problema, las Politicas de Vivienda de Interés Social buscan proporcionar un acceso

equitativo a hogares de menores ingresos, sin perder de vista los estandares relacionados a
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ubicacion, servicios basicos, areas, materiales, etc. Con esto se busca reducir el déficit de vivienda
cualitativo y cuantitativo. (VeMas, 2021)
Caracteristicas de Programas de Vivienda Social en el Peru
Segin MIVIVIENDA, “La vivienda de interés social es una vivienda unifamiliar o la unidad de
vivienda que forma parte de una vivienda multifamiliar, o conjunto habitacional. El valor de la
Vivienda de Interés Social puede ser de hasta USD 26,427.87”. (VeMas, 2021)
La VIS Cumple con estas condiciones o caracteristicas:

v Tener acceso a la red publica de electricidad, acceso a los servicios de saneamiento y esta

conformada como minimo por los siguientes ambientes:

v/ Un ambiente multiuso con area para cocina con lavadero

v" Un dormitorio con puerta

v’ Bafio con puerta con lavabo, ducha e inodoro

v’ Lavadero de ropa y de corresponder cerramientos exteriores

v Permitir el crecimiento progresivo horizontal y/o vertical y tener como minimo un area

techada de 25m2.

“El érea techada de una VIS sin capacidad de ampliacion (departamentos en edificios
multifamiliares en las que coexisten bienes de propiedad exclusiva y de propiedad comun) debe
tener un area no menor de 40m2 y contar con minimo 2 dormitorios”. (VeMas, 2021)
En caso de ser construido con un sistema constructivo no convencional, debe estar aprobado por
el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (MVCS).
Para promover el acceso a una vivienda adecuada, el fondo MIVIVENDA cuenta con los

siguientes programas: Techo Propio y Nuevo Crédito Mivivienda.
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PNVU - Politica Nacional de Vivienda y Urbanismo

La Politica Nacional de Vivienda y Urbanismo fue aprobada mediante el Decreto Supremo No
012-2021-VIVIENDA. La politica busca “definir las prioridades y estrategias principales que
orienten y articulen los esfuerzos y recursos en los tres niveles de gobierno, el sector privado y la
sociedad civil en materia de vivienda y urbanismo con un horizonte al 2030; buscando responder
a los retos del desarrollo urbano en el Pera”. (Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento,
2021)

El Objetivo es el de garantizar el crecimiento y desarrollo sostenible de las ciudades y centros
poblados del pais a través de una planificacion urbanay territorial, cuyos lineamientos son mejorar
el marco metodologico de la planificacion urbana y territorial a nivel nacional, busca fomentar
mecanismos de implementacion en temas de planificacion y gestion urbana y territorial en los
gobiernos locales. (Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2022)

Asi mismo, fortalece las capacidades para la planificacion y gestion urbana y territorial de los
gobiernos subnacionales. El problema que busca atacar la PNVU es el de las inadecuadas
condiciones en que vive la poblacién, no solo enfocandose en la vivienda sino ademas en donde
se emplaza la vivienda, es decir, en la ciudad, en el espacio urbano, en el desarrollo de éste, en ver
si el entorno sirve verdaderamente a esta vivienda.

Mencionan gue el déficit cuantitativo es de 455 mil hogares y cualitativo de 1054 mil hogares en
todo el pais (ENAHO). También hacen mencion a la produccién anual de viviendas es de 128 mil
que no alcanzan para cubrir el déficit cuantitativo. (Rodriguez, 2022)

La tesis de Antonio Rodriguez Romero, menciona que de acuerdo al lineamiento 3.1 del
mencionado informe “ampliar las alternativas existentes de acceso a vivienda adecuada

priorizando a la poblacion en situacion de pobreza o vulnerabilidad social” (Rodriguez, 2022), se
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hace referencia a que el mercado actual no esta dotando de alternativas para las familias de menores
recursos, es necesario ampliar el espectro, creando nuevos mix de producto, enfocados en la
vivienda de interés social, ya que es la mas olvidada; se busca la implementacion de subsidios y
ayudas que permitan a estas personas a vivir de manera digna en un médulo de vivienda adecuado.
La Ley de Desarrollo Urbano Sostenible (LDUS)

El 25 de julio del 2021 se publicé la Ley No 31313, Ley de Desarrollo Urbano Sostenible. las
principales modificaciones que podemos mencionar son:

= Articulo 2, tienen como finalidad orientar el desarrollo de la ciudad y los centros poblados para
ser “sostenibles”, inclusivos, justos, que puedan generar oportunidades para todos sus habitantes,
promoviendo la integracion y un crecimiento ordenado y seguro, que mejore la calidad de vida de
sus ciudadanos. (Rodriguez, 2022)

= Articulo 4, entre los principales principios tiene a la Igualdad, Habitabilidad, Sostenibilidad,
Equidad Espacial, Diversidad, Cohesion Social, Accesibilidad. (Rodriguez, 2022)

= Articulo 5, tiene el Impulso de Ocupacion de Suelo; promueve la inversion privada, otorgando
beneficios a la normativa urbanistica para aquellos proyectos que tengan el bienestar publico como
uno de sus pilares importantes. (Rodriguez, 2022)

Esta normativa promueve la vivienda de interés social, para lograr reducir el déficit actual de
vivienda, mejorar la calidad de la misma, para que sus habitantes tengan una vida mas plena.

(Rodriguez, 2022)
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2.3 Problematica en el Desarrollo de los Proyectos

2.3.1 Poca Integracion en la Industria debido a Intereses Individuales no Alineados
En la actualidad existe una industria poco integrada, conformada por las empresas inmobiliarias,
disefiadores, contratistas, subcontratistas, proveedores y el usuario final. Todos defendiendo su
interés que muchas veces implica afectar el trabajo de los demas.
Los contratos y sistemas de entregas tradicionales son decisiones tomadas por las empresas
inmobiliarias y generalmente estan enfocados en transferir riesgos mas no en gestionarlos,
ademas, de crear un entorno esencialmente confrontativo.
Es importante redefinir la filosofia que utilizamos para la gestion de proyectos de tal manera que
se aumente la colaboracidn entre las partes y asi poder aumentar la productividad y poder
generar el valor agregado.
Buscamos una optimizacion de los proyectos, de preferencia en etapas tempranas, de tal manera
que se junten la experiencia de todos los participantes en el proceso. También buscamos
optimizar los tiempos y costos, de tal manera que no se busque sobre costear debido a la
incertidumbre, se debe trabajar transparentemente.
Lo que se plantea es trabajar en un entorno colaborativo de tal manera que tengamos todos
intereses comerciales alineados para el bien del proyecto, buscamos integrar al equipo para
encontrar la maxima eficiencia recogiendo la experiencia desde todos los angulos.
Finalmente, las herramientas a utilizar las presentaremos en un menud de procesos colaborativos,
para tener asi una guia de como poder implementar el proceso.

2.3.2 Integracion del Equipo
Es importante entender que la mejor manera de tener resultados diferentes es comenzar a

implementar nuevas técnicas en la industria de la construccion. Dentro de las pérdidas originadas
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en la construccion de edificaciones, tenemos a la elaboracion no optimizada de proyectos como
una de las mas significativas. Estos sobre costos muchas veces son trasladados del constructor al
inmobiliario a manera de adicionales, los contratos tradicionales asignan los roles y
responsabilidades en donde el constructor es responsable de los métodos, medios, control,
técnicas y secuencias de construccion y también de la coordinacién de todos los participantes del
proyecto. De la misma manera, el constructor no es responsable del disefio.

El inmobiliario, luego de establecer el costo permitido para su proyecto, busca tener
confiabilidad acerca del costo y plazo de la obra. Por su parte el constructor espera trabajar el

presupuesto meta después de recibir el costo permitido por parte del inmobiliario.

Figura 19

Costo del Proyecto

En concreto, tenemos que, en esta busqueda de alineamiento de los intereses, se tiene que dejar
claro para todas las partes, que se esta ofreciendo y que se espera a cambio.
Esto debe continuar refrendado por un contrato que establezca incentivos para todas las partes de
tal manera que se busque la optimizacion del proyecto siempre por delante.

2.4 Proyectos Inmobiliarios, y el Aumento del Costo del M2
De acuerdo a lo mencionado en la tesis de Antonio Rodriguez, “el bajo inventario y la creciente
demanda han disparado los precios de la vivienda en todo el mundo”. (Rodriguez, 2022)
De acuerdo a Oxford Economics, los precios estan creciendo a mas del 10% afio tras afio en

muchas de las méas importantes economias. (Horowitz, 2021) Segun Credit Suisse (2019) el 77.8%
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de la riqueza global esta en el mercado inmobiliario (US$ 280.6 trillones) y de este monto el 78%
esta en propiedades residenciales. En cuanto a la inversion en el mercado inmobiliario, los activos
residenciales presentan una tendencia en crecimiento progresivo (27% 1T-2021), como el logistico
en detrimento de los activos de oficinas (30% 1T-2021). (Rodriguez, 2022)

2.5 Compra de Terreno, problematica (Escasez de Suelo)
Comprar un terreno es una tarea aparentemente facil, pero en realidad se deben considerar varios
factores, no solo del predio en si, sino de lo que se esta buscando.
Antes de iniciar con la busqueda se debe pensar ¢ Qué tipo de predio se necesita para determinado
desarrollo inmobiliario? ¢se necesita un terreno de 400m2 o un terreno de 1000m2? /A donde
apunta el desarrollador? ¢Ddnde se siente comodo construyendo? ¢Quién es o sera el publico
objetivo?
Una vez contestadas estas preguntas se tendra una matriz la cual ha sido armada de acuerdo a las
necesidades de cada desarrollador, y ayudara al enfogue en buscar un tipo de predio segin esas
caracteristicas.
Por otro lado, se debe estar muy conscientes de por ejemplo el trafico de suelos, hoy en dia los
traficantes de terrenos abundan y es importante hacer un analisis de la propiedad mirando todas
sus aristas.
Alguna de las cosas a analizar antes de comprar un predio:
Titulo de propiedad, es bueno hacer estos analisis con la ayuda legal correspondiente. El titulo de
propiedad de un inmueble, demuestra que una persona determinada es la propietaria de un

inmueble determinado. (Fernando Velarde, 2023)
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Se le llama también partida electronica, copia literal o certificado literal y hay también la copia
informativa; la primera es certificada y es obligatorio tenerla para tramites notariales como la venta
de una propiedad, la otra es una copia simple para tramites con fines declarativos o informativos.
Se debe revisar que el titulo de propiedad esté exento de conflictos de limites, areas u otros
elementos sobre la propiedad fisica, asi mismo, se debe constatar el correcto registro. (Fernando
Velarde, 2023)

La propiedad obtiene un valor comercial en funcion a su capacidad de edificacion y
comercializacion; a medida que se sepa qué herramientas definen la edificabilidad, sabremos cual
muestra comparable se debe auditar y, por lo tanto, se tendra una nocion de los rangos de precio y
velocidad de ocupacion para cada parte del mix inmobiliario que se desee desarrollar. Se debe
estudiar el certificado de zonificacion y vias — puede que una via pase por el terreno, o que se deba
ceder por estar afecta a una via proyectada- y el certificado de parametros urbanisticos y
edificatorios. (Fernando Velarde, 2023)

Se necesita obtener una tabla con la cantidad de m2 vendibles y m2 construidos por tipo de uso, la
cual se convertird en una cantidad de unidades vendidas y luego se podra obtener el tiempo de vida
del proyecto que se desee desarrollar. (Fernando Velarde, 2023)

Se debe entonces, verificar que el terreno esté saneado; los elementos que debemos comparar para
cerciorarnos gque coincidan y no discrepan son:

El titulo de propiedad, certificado de zonificacion y vias, la hoja registral, los parametros urbanos,
el CIRA (Certificado de Inexistencia de Restos Arqueolégicos).

Asi mismo, la informacién del predio fisico: area del predio, ubicacién, perimetro, informacién
sobre los propietarios, area construida declarada y aportes, etc. Verificar si el terreno esta ubicado

en un area urbana o area rustica.
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Parametros urbanos, como lo menciona Fernando Velarde:

“Si un terreno fuera una maquina, los parametros urbanos serian sus especificaciones técnicas de
productividad”. (Velarde, 2023)

Este documento, nos indica qué podemos construir en el terreno, cuantos pisos, cuantos sétanos,
que tipo de edificacion esta permitida construir, cual es la altura maxima (nimero de pisos) su uso,
el porcentaje minimo de area libre, nUmero de estacionamientos, etc.

Las especificaciones técnicas y normativas para las diferentes modalidades de edificacion.

Se deben revisar los pardmetros urbanos, las ordenanzas municipales citadas en éste para poder
interpretarlo correctamente, ya que puede haber restricciones u oportunidades (respecto a la
densidad, edificabilidad, aportes, estacionamientos, retiros, etc.) Se debe evaluar la maxima

edificabilidad, los usos. (Velarde, 2023)

3 ESTADO DEL ARTE

3.1 Optimizacion del Proyecto Desde la Etapa de Disefio
El cliente previamente ha elaborado, en un modelo econémico, la viabilidad del proyecto. En
donde se cuantifican todos los costos que tiene el proyecto (egresos) tales como;

e Costo del Terreno

e Costo de Construccion

e (Gastos Indirectos

e (Gastos Municipales

e (Gastos de Publicidad

e (Gastos Financieros



Se tiene el proyecto a nivel conceptual y se analiza la rentabilidad econémica con sus riesgos
para luego desarrollar un plan financiero.
Figura 20

Relacion Entre el Costo de Construccién y la TIR de Edificio de Vivienda de 15 Pisos

En la figura anterior del Analisis de Sensibilidad de un edificio de viviendas de 15 pisos y 5
sotanos se observa como cae el valor de la TIR (Tasa Interna de Retorno) cuando el costo de
construccién aumenta. Para este ejemplo la TIR puede caer de 28.88% a 15.58% con un
incremento del 10% del costo de construccion.

Es importante sefialar que el Costo de Construccion representa aproximadamente el 50% del
costo total del proyecto, debido a esto lo importante que es buscar optimizarlo.

Es imprescindible que el cliente tenga una nocion clara del producto que va a ofrecer, para esto
ha debido realizar los estudios de mercado correspondientes de tal manera que direccione el

disefio a este producto y asi pueda participar el constructor junto con el equipo de especialistas.

38
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En esta primera etapa el cliente define el costo de construccion que resulta del modelo de
negocio que esta proponiendo y que obedece a los requerimientos de los inversionistas.

Con este costo inicial (permitido) el equipo formado por cliente, disefiadores, constructores y
especialistas empiezan a reunirse para definir el costo tedrico (esperado) de acuerdo con los
ratios y mejoras que se puedan hacer, es importante tener en cuenta que este ultimo costo tiende
a ser optimista por lo que hay que tener en cuenta los inconvenientes y restricciones que pueden
afectar al mismo, buscando que no sea mayor al costo de construccion inicial. Finalmente se
trabaja en el costo objetivo en donde todo el equipo trabaja y propone todas las optimizaciones
como las innovaciones tecnoldgicas de construccion, prefabricacion y ensamblaje, materialidad

de los insumos, sostenibilidad etc.

Figura 21

Relaciéon Entre Los Costos de Construccion

Margen del
Proyecto
Margen
Objetivo
Costo de Construccion -
Costo Inicial Costo Tedrico
Costo Objetivo

Para esta fase se va revisando en cada hito este costo de tal manera que se pueda continuar con

el proyecto.
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Figura 22

Etapas de Analisis de Costos y sus Participantes

Hito Propietario Disenadores Constructora/Subcontratistas
Necesidades del cliente .
Valor para el cliente ’
Costo Inicial <@
Costo Teorico e 3 3
Costo Objetivo <@ <@ o

Luego de esto, en donde todas las partes deben de estar de acuerdo se inicia el proceso de disefio.
Se comprometen a trabajar para llegar a los valores requeridos y se acuerdan los beneficios
compartidos de las mejoras, esto dentro de un marco contractual. Para esta etapa ya debe estar
definido el equipo de trabajo y la dinamica del mismo, siendo muy importante tener un ambiente
adecuado para las reuniones donde todos los participantes cuenten con la posibilidad de dar sus
opiniones y donde se tomen decisiones importantes.

En este proceso se debe considerar la constructibilidad desde el disefio y no de disefiar primero y
luego evaluar constructibilidad mas tarde.

En la figura siguiente podemos revisar que durante la etapa de planificacion y disefio de un
proyecto se pueden generar una gran cantidad de cambios sin tener un gran impacto en el costo
de construccién. De la misma manera, los cambios durante la etapa de la construccion son

reducidos y si generan un impacto que va aumentando conforme se termina la misma.
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Figura 23

Relacion entre el Tiempo y el Impacto de los Cambios de Disefio

Nota. Adaptado de Modern Construction, por Lincoln H. Forbes y Syed M. Ahmed,2011

3.2 Constructibilidad en Etapas Tempranas
Definimos constructibilidad como “El uso 6ptimo del conocimiento y experiencia de
construccién en la planificacion, en el disefio, en las adquisiciones y en el manejo de las
operaciones de construccion”. Construction Industry Institute (1987).
Se debe contar con el personal que tenga el conocimiento en todas las areas de construccion, para
poder dar soporte desde el disefio, pasando por la planificacion y finalmente con la ejecucion del
proyecto.
Lo que propone la constructibilidad es integrar a todas las etapas que componen un proyecto
tales como disefio, adquisiciones y construccion. El poder contar desde etapas tempranas con

estos actores que cuentan con la experiencia necesaria, hace posible lograr grandes beneficios.
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Es importante sefialar que el impacto que tienen las optimizaciones en etapas tempranas es alto a

diferencia de los que se hacen durante la construccion.

Figura 24

Capacidad para Influir en el Costo Final de un Proyecto a lo Largo de su Ciclo de Vida

Nota. Adaptado de Administracidén de Operaciones de Construccién, por Alfredo Serpell,2002
Es necesario orientar la constructibilidad a estas etapas (disefio y adquisiciones), puesto que en
estas se van a encontrar importantes optimizaciones.

Actualmente en el mercado tenemos proyectos que son licitados y en donde gana por lo general
la constructora que ofrecid el menor costo y plazo. El constructor recibe un juego de planos y un
expediente técnico generalmente no compatibilizado y recién a partir de ahi se intentan optimizar

algunos procesos constructivos y materiales.
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Se prepara una programacion de obra que responde mas a lo que se quiere, que a lo que se puede.
Generalmente en la etapa de licitacion se cotiza de acuerdo con los planos del proyecto, pero
resulta que se pueden optimizar algunos procesos, como por ejemplo cambiar viguetas
convencionales por prefabricadas o también utilizar acero pre dimensionado en vez de
convencional, sin embargo, debido al poco tiempo que se cuenta en esta etapa, solo se
presupuesta lo que aparece en el expediente técnico, luego en la etapa de la construccion de
proponen estas mejoras.

Estas optimizaciones pudieron venir desde el disefio si es que se hubiera puesto en practica el
concepto de constructibilidad. Para que se pueda promover el uso de la constructibilidad se
necesita que el cliente y el constructor tengan sus objetivos alineados tanto en el producto final
como en el tema econdmico, entendiendo que es desde etapas tempranas que se van a mejorar
estos aspectos. También es importante convocar al personal especializado/correcto para que
brinde el soporte necesario, para esto el cliente debe tener claro el producto que quiere ofrecer.
Por otro lado, se debe contar con proyectistas que estén abiertos y receptivos a la
implementacidn de esta metodologia, ya que van a recibir mucha informacion y también criticas
a sus disefios. De la misma manera el constructor tiene gque estar abierto a los requerimientos de
los subcontratistas, se tiene que disefiar una planificacion orientada a la construccion en donde
exista un compromiso real de todas las partes.

Luego de una primera etapa del andlisis de rentabilidad por parte del cliente tenemos las
variables mas incidentes en el éxito del proyecto, tales como: el precio, la velocidad de las
ventas, el costo de construccién y el plazo de la obra.

Esta evaluacion tiene como indicadores a la TIR y el VAN, para esto es muy importante el flujo

de caja del proyecto entendiendo que las variables antes mencionadas estan relacionadas entre si.
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Tenemos que el precio incide directamente en la velocidad de ventas y éstas estan relacionadas
con el costo de construccidn. El plazo de obra incide en la rotacion del capital y afecta
directamente en los resultados de los indicadores de rentabilidad (factibilidad).
Teniendo en cuenta estos indicadores tenemos que una buena planificacion del proyecto, desde
etapas tempranas, tomando en cuenta los conocimientos del equipo de personas de experiencia
en construccién, nos conduce a poder obtener beneficios en plazo y costo.
Generalmente tenemos muchos factores que no son evaluados en estas etapas tempranas y que
pueden afectar al costo de construccion si no son analizados, tales como; disponibilidad de la
mano de obra, conflictos sociales en la zona, disponibilidad de materiales, accesibilidad a la zona
de la obra, etc.
Se debe proponer una construccion eficiente, para esto se debe orientar el disefio a facilitar la
construccién utilizando algunos métodos constructivos innovadores;

e Prefabricacion, tales como vigas y losas prefabricadas, escaleras etc.

e Pre armado, tales como mallas, columnas y vigas de acero corrugado.

e Encofrados, tales como el encofrado monolitico.

e Concreto, tales como concreto hecho en obra con planta propia.

e Excavaciones masivas, tipos de sostenimiento de taludes.
Dentro de esta planificacion eficiente del proyecto se debe contemplar la distribucion
permanente y temporal de las instalaciones en donde se puedan realizar las distintas actividades
de construccién. Estimar la ubicacion de los talleres, almacenes, vestuarios y demas areas que
cuenten con un acceso adecuado.
La constructibilidad en etapas de disefio y adquisiciones tienen herramientas de gestion de la

construccion tales como el Sistema del Ultimo Planificador (LPS) del Lean Construction
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Institute (LCI). Este sistema proporciona un mejor control del proyecto teniendo entre 3y 4
niveles de cronogramas y entendiendo que la planificacion es mas detallada cuanto mas se acerca
uno a hacer el trabajo. Esta optimizacion esta casi siempre enfocada al costo y plazos.

La labor del equipo de expertos en construccidn es explicar la secuencia de los procesos
constructivos y toda la logistica a utilizar para que sea incorporada al disefio.

De la misma manera se debe aportar las experiencias para facilitar la mantencién posterior y la
operatividad del proyecto, en general los pardmetros de disefio a seguir segun Alfredo Serpell
(2002) son:

e Buscar proyectos simples, no buscar complejidad sin una justificacion, evaluar si va a
aportar valor al producto. Las obras mientras mas repetitivas sean son mas eficientes.

e Flexibles, se debe ser claro en especificar los resultados finales deseados para que se
pueda optar por algiin método innovador y no tener que trabajar con uno predeterminado.
Muchas veces tenemos métodos constructivos y soluciones propuestas por algin
proveedor que pueda ser 6ptimo en lo tedrico y de bajo costo pero que en la realidad no
funcionan como lo especificaba.

e Lasecuencia de procesos constructivos y de instalacion de equipos debe de estar
planificada de tal manera que no sea un problema que se deja al final para que sea
resuelto por el constructor.

e Alternativas para no restringir las sustituciones de algin material por parte del
constructor

e Disponibilidad de contar con mano de obra especializada para los trabajos requeridos del
proyecto, es importante conocer el entorno del mercado para poder elegir procesos

constructivos y acabados que sean resueltos por la oferta de la mano de obra local.
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Proyectos estandarizados y repetitivos son mas rentables debido a los tiempos reducidos, la curva
de aprendizaje nos permite optimizar los tiempos, inventarios y desperdicios.

El personal se vuelve mas eficiente al tener claro las tareas que tiene que ejecutar, con la ayuda
de la informacion y la estandarizacion se logran reducir estos tiempos de ejecucion.

Por ejemplo, el tiempo que demora una pareja de carpinteros en seleccionar el encofrado de un
departamento atipico en un proyecto es relativamente mayor al de una pareja de carpinteros que
tienen que encofrar un departamento tipico, donde las piezas del encofrado estan anteriormente
enumeradas y solo se tiene que repetir el encofrado del departamento anterior y seguir la
secuencia numeérica.

Se tiene una curva de aprendizaje muy acelerada debido a los trabajos repetitivos, lo que
incrementa la productividad. También se evidencia una mejora en el proceso de compras debido
a los volimenes de elementos iguales que se adquieren, esto también permite controlar y manejar
mejor los stocks de materiales, puesto que son los mismos.

Generalmente cuando existen muchos cambios de materiales, controlar este inventario suele ser
complicado por parte de los almacenes y el problema continta cuando el material tiene que ser
instalado en obra. Cuando se tiene una unidad de vivienda con diferentes tipos de enchapes por
cada ambiente, se tiene que dejar el nivel del piso vaciado preparado para cada espesor diferente
del enchape. Este trabajo demora mucho mas tiempo que dejar un solo nivel para toda la unidad
de vivienda, esto entendido que se consider6 usar el mismo material para todos los ambientes del
departamento. Por otro lado, la logistica y facilidad para el operario albafiil que va a instalar el
enchape es mucho mas simple en el caso de hacerlo con un solo tipo que el tener uno por cada

ambiente.
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Tambien incide la estandarizacion en los tiempos de disefio, a reducirlos debido a la
simplificacion, sin embargo, todos estos beneficios deben ser analizados sin perder la creatividad
en el disefio, hay que recordar que el producto debe contar con ciertas caracteristicas que le den
ese valor agregado que lo diferencie de la competencia.

En estos proyectos estandarizados se puede sectorizar el avance de la obra de una manera mas
secuencial y ordenada que reduce los tiempos muertos y nos permite tener un mejor control del
avance de la obra.

Por otro lado, se mejora la constructibilidad cuando se aporta desde el disefio los conocimientos
de construccidn del equipo, es importante poner sobre la mesa las variables que pueden incidir
desde esta etapa. Por ejemplo, para un edificio de 4 sétanos y 12 niveles se tiene que el plazo
para ejecutar el casco es de 9 meses mientras que, si se propone un edificio sin sétanos de tal
manera de tener los 4 primeros niveles de estacionamientos y luego los siguientes 12, solo se
tomarian 5 meses tal como se muestra en la figura 29.

Este ahorro en plazo y costo, puesto que ya no se ejecutaria la excavacion ni los muros anclados,
debe de ser contrastado versus los niveles maximos permitidos de altura. Muchas veces se tiene
que evaluar dejar de lado algunos niveles de venta inmobiliaria para colocar estos
estacionamientos, es un error considerar que para conseguir la maxima rentabilidad de un

proyecto se debe usar el 100% del coeficiente de edificabilidad del terreno.



Figura 25

Comparacion de Plazos de Construccion de Dos Edificios
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G)IFICIO C/SOTANOS

EDIFICIO SIN SOTANO

Estructuras 12 pisos

FASE MESES FASE MESES

4 Sétanos y muro anclado 4|Cimentaciony cisterna 1

Cimentaciony cisterna 1|Estructura 4 pisos 1

Estructura 4 sétanos 1|Estructuras 12 pisos 3
3

\ TOTALMESES| 9

Iy

Utilizar el pre armado en construccion debe nacer desde la etapa de disefio y planificacion

conceptual, esta forma de construir es mas eficiente y consiste en fabricar los elementos

designados en una ubicacion diferente a la de la obra. Estos elementos pueden ser desde vigas,

columnas y escaleras de concreto armado hasta ambientes completos como por ejemplo los

SSHH con todas sus instalaciones internas completas.

Algunas consideraciones para poder utilizar estos métodos y que vienen de la mano con la

experiencia del constructor son:

e Estos elementos tienen que ser llevados a la obra para su instalacion, para esto debe de

haber estado planificado desde el inicio de tal manera que este proceso pueda ser los mas

sencillo posible.

e Se debe estar seguro de contar con la mano de obra calificada que tenga experiencia en

este tipo de trabajos.
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e Considerar el transporte tanto horizontal, desde el lugar de fabricacion hasta la obra como
el transporte vertical en la obra, si va a ser con torre grua se debe de considerar los pesos
y las distancias a cargar.
e Tener claro el proceso de fabricacion, debe estar aprobado por el proyectista.
e Este tipo de maniobras de instalacion deben de estar bien estudiadas e insertadas en el
planeamiento de la obra (programacion)
3.3 Procesos Constructivos y la Innovacién Tecnologica
Empresas constructoras conservadoras generan una lentitud para adoptar los avances
tecnoldgicos en la construccion, la falta de investigacion a diferencia de otras industrias ha
generado este rezago, ademas de haber venido rentabilizando importantes cantidades de dinero,
seguin Reinventando la Construccion: Una Ruta hacia una Mayor Productividad (2011) la
industria de la construccion representa el 13% del PBI mundial.
En la actualidad este panorama ha cambiado y la competencia se ha hecho mas fuerte, sumado a
esto los margenes de rentabilidad han bajado y actualmente una empresa constructora esta
marginando alrededor de un 4 a 5% anual fuera de impuestos.
Debido a este panorama ha surgido la necesidad de impulsar una mejora importante en la
productividad en el sector.
Para poder encontrar estas mejoras se recomienda:
e Elegir KPIs (key performance indicators) claves para llevar un seguimiento eficaz, de la
misma manera los procesos de aprobaciones deben de ser agiles.
e Elegir latecnologia a usar (BIM: Building Information Modeling) e invertir en areas de

innovacion utilizando equipos tecnologicos tales como drones y otros.
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e Agregar incentivos a los contratos tradicionales (IPD: Sistema Integrado de Entrega de
Proyectos 0 Integrated Project Delivery)

e Buscar aumentar la estandarizacion en los procesos de disefio

e Fomentar un disefio preparado para pre armado y su montaje

e Organizacion centralizada de adquisiciones (digitalizado)

e Planificacion efectiva e integrada de la obra (LPS: Last Planner System)

e Capacitacion periddica del personal
La forma mas facil de aplicar estas tecnologias innovadoras es utilizar las que ya se usan en otros
paises, lo mas resaltante por ejemplo son los equipos de construccion. Esta industria se preocupa
en el desarrollo tecnolégico y en promocionar sus equipos en el sector.
Muchas veces brindan capacitacion y acompafiamiento para asegurar buenos resultados, es
importante vencer la resistencia al cambio que tienen las empresas constructoras.
Otra forma de conseguir estas tecnologias innovadoras es la investigacion, para este caso se debe
romper el paradigma que se tiene en pensar que invertir en investigacion es perder el tiempo y
peor adn, dinero.
En este escenario las Universidades juegan un rol importante, se tiene que buscar vinculos entre
las empresas constructoras y éstas, de tal manera que sea beneficioso para ambas partes.
Un aspecto a tener en cuenta de la innovacion tecnolégica es que no necesariamente va a ser (til
para todos los casos, hay diferentes variables que juegan en estas decisiones. Incluso, en algunos
casos, sera necesario no usarla debido a solicitudes del proyecto y/o del entorno. Por ejemplo,
para un movimiento de tierra en una zona alejada de la ciudad, cerca de un centro poblado, es

necesario evaluar si usar solo maquinaria para este trabajo o seria conveniente contratar a
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personal de este centro poblado para hacerlo manualmente. Claramente hacerlo con maquinaria
es mucho mas veloz, sin embargo, se tiene que considerar la variable social en estos casos.

Por el contrario, debemos de identificar las circunstancias en las que son favorables utilizar estas
innovaciones tecnologicas, éstas estan relacionadas a politicas de las empresas y a variables
externas.

Primero, cuando es requerimiento del proyecto, cuando es necesario reemplazar los procesos
constructivos tradicionales y también los materiales a usar. Tenemos como ejemplo a los
requerimientos para la reduccion del impacto al medio ambiente y las certificaciones que
actualmente mas acompafian a los proyectos que se ejecutan, tales como certificacion Leed y
Edge.

Segundo, cuando es un requerimiento competitivo del mercado, es necesario para lograr los
margenes deseados. Una de las innovaciones de construccion mas utilizada para este caso es en
el sector de vivienda masiva, el uso de plantas propias de concreto, encofrados monoliticos y
elementos pre armados, entre otros, aseguran un margen competitivo 6ptimo.

Tercero, cuando se necesita reducir los tiempos/costos, esta es la principal circunstancia que
impulsa utilizar esta innovacion tecnoldgica en la construccién. La busqueda de mejorar cada vez
mas los margenes de la construccion y poder competir en un mercado cada vez mas ajustado,
propone la busqueda de estas alternativas.

Por ultimo, por requerimiento del cliente final, cada vez tenemos edificaciones mas exigentes; en
busqueda de satisfacer las demandas de mercado, el propietario o desarrollador inmobiliario,
busca mejorar la calidad de construccion para poder ser competitivo y superar a su competencia.
Para que esta innovacion pueda incorporarse debe de estar comprometido todo el equipo, desde

el disefio. El cliente, disefiadores, constructores y fundamentalmente los proveedores que seran
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involucrados en esta etapa para que presenten sus productos y puedan ser evaluados para el
proyecto.
Las ventajas de utilizar estas innovaciones tecnoldgicas son una mayor productividad,
incremento de la seguridad, disminucién de los errores y retrabajos y finalmente un menor costo
evaluado en el tiempo. Estas pueden ser:
e Nuevos materiales; tales como cemento translicido, concreto autorreparable y materiales
sostenibles entre otros.
e Técnicas innovadoras; tales como el uso del BIM (Building Information Modeling), la
realidad aumentada (RA), la prefabricacion, etc.
e Herramientas versatiles; entre otras tenemos las impresiones 3D, el uso de robots y
drones.
e Plataforma para gestionar las obras; existe una variedad de software para el control de las
obras de construccidn, estos deben ser adecuados para el tipo de la empresa constructora.
e Prefabricacion; facilitar desde el disefio esta innovacion tales como elementos

estructurales como también ambientes completos.



Figura 26

Diagrama de Flujo Etapa de Disefio

Diagrama de Flujo Etapa de Disefio

|dea inicial , 1era Imagen, deseos del cliente,
conceptualizacion del producto inmobiliario

Cabida inicial de arguitectura

Involucramiento del constructor para afinar cabida
arquitectdnica

Partiendo de la cabida arquitectdnica, se elabora el
perfil econdmico del proyecto, flujo de caja, TIR, VAN, Costo Inicial
ete
Conceptualizacidn del Proyecto aterrizada, analisis de .
o i _ Costo Tedrico
factibilidad , estudio de mercado, se determina el
. (esperado)
costo de cosntruccion

Desarrollo de producto

Cliente+Arquitectos + especialistas + Involucramiento
del corstructor, subcontratistas, fabricantes, etc.

Optimizacidn del costo de construccidn viendo que
mejoras se pueden implementar

Costo Objetivo

Se proponen todas las optimizaciones, las
innovaciones tecnoldgicas de construccién,
prefabricacidny ensamblaje, materialidad de los
insumos, sostenibilidad etc.

| Definicién del equipo de trabajo |

| Inicio de procesa de Disefio |

\ Constructibilidad

Compromiso a trabajar para llegar a los valores
requeridos; se acuerdan los beneficios compartidos de
las mejoras, esto dentro de un marco contractual.

Proceso de Disefio (colaborativo entre arquitectos,
ingenieros especialistas, constructor + subcontratistas,
fabricantes

Proceso de Optimizacion 2

Armado del exp. Municipal de Anteproyecto
Presentacidn del Anteporyecto ala Municipalidad

Proceso de aprobacion del Anteproyecto

| Aprobacidn de Anteproyecto |

| Inicio de la pre venta con el Anteproyecto Aprobado |

| Desarrollo del Proyecto |

| Presentacidn y Aprobacién Municipal |

Elaboracion del
Exp. Técnico
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3.4 Optimizacion del Proyecto desde la Licitacion
Para esta etapa el cliente ya definio el costo objetivo y ademas ya esta definido el disefio. Se
cuenta con los planos del proyecto y un expediente técnico que define el alcance de éste.
Generalmente se inicia un concurso de licitacion con las empresas constructoras que fueron
convocadas y luego de un proceso detallado de designa una constructora ganadora que
generalmente obedece a varios factores, tales como solvencia financiera, experiencia en el
mercado y en el tipo de proyecto a construir, pero generalmente las variables que deciden esta
eleccion son el costo de construccion y el plazo de ejecucion.
Esta etapa, si bien es generalmente muy ajustada en tiempo, permite realizar algunas
optimizaciones, asi como también al inicio de la construccién, se debe tener en cuenta que
mientras mas avanzada esté la construccion, la capacidad de influir en el costo bajan.
Se tiene ya el costo de construccién licitado que deberia estar dentro del valor del costo objetivo
del proyecto, sin embargo, no siempre tenemos este escenario por lo que debemos de buscar
estabilizar el resultado del proyecto optimizando este costo.
Otra forma de mejorar este resultado es tomar en cuenta las variables precio y velocidad de
ventas; mediante un analisis de sensibilidad calculamos el valor del VAN en relacion a las
variaciones de estas dos variables.
Esta forma no depende directamente del costo de construccion por lo que no se tomara en cuenta
para el presente trabajo; se analizaran las optimizaciones para mejorar el costo de construccion
licitado teniendo en cuenta que la variacion de este costo puede incidir directamente en los

valores de la TIR y que definen la rentabilidad o no del proyecto.
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Desde esta etapa se pueden buscar las optimizaciones utilizando la constructibilidad (procesos
constructivos y materialidad), administracion de mano de obra, gestion de partidas

administradas, revision de partidas incidentes y una administracion de proyecto eficiente.

Se debe tener claro que durante esta etapa no se pueden esperar grandes ahorros, la precision de

los anélisis econdmicos estan en los rangos de -5% a +5% para el caso del costo de construccion.

Figura 27

Precision de Los Presupuestos de Acuerdo con la Etapa del Proyecto

3 0
| 20 /° Disenio
Construccién
+10%
- +5% Valor
Factibibdad | 1 estimado
" '
- . Vv tievre contrato
-5% -5% (redamaciones)
-15% -
Licitacion

Nota. Adaptado de Administracién de Proyectos Civiles, por Mario Campero y Luis

Alarcon,2008.
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3.5 Constructibilidad Durante la Construccion
Durante la etapa de la construccion podemos mejorar la constructibilidad usando métodos
innovadores de construccion. La idea es buscar diferentes formas de realizar una actividad de tal
manera gque sea mas facil de ejecutar.
Podemos innovar en las secuencias constructivas y también en el uso de pre armados tales como
pasar de un armado convencional de una losa, al uso de pre losas de tal manera que se ahorre en
la cantidad y tiempo del encofrado, asi como también en el tarrajeo del cielo raso, entre otras
optimizaciones.
La programacion de obra en pequefios lotes de produccion (produccion sin pérdidas) y trenes de
trabajo para un mejor control, esto va de la mano con una capacitacion al personal para la
implantacion de esta metodologia. También podemos usar materiales y herramientas innovadoras
de tal manera gque se optimicen estos procesos constructivos.
Por ultimo, debemos hacer uso de maquinarias innovadoras del mercado, aprovechando los
beneficios de éstos, los cuales deben ser analizados, tanto en costo como en tiempo a lo largo de
la obra.
El uso por ejemplo de elevadores para personal, sobre todo en edificios altos es importante e
influye directamente en la productividad del personal, estos proyectos deberian tener
contemplado desde el disefio este tema para que la ubicacion en donde se coloque este elevador
sea uno de los ultimos en terminar.
Entre otros equipos muy usados estan los andamios mono mastil y bi mastil, pluma auto
trepadora para el vertido del concreto, etc.
Para que todo esto funcione se debe entender que el personal obrero debe de estar capacitado y

sobre todo bien remunerado. Con esto se logra un involucramiento de los obreros con el
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proyecto, la forma de bajar el costo de la mano de obra en un proyecto es logrando altos
rendimientos y esta es responsabilidad de todo el equipo de obra.
En conclusién, si queremos bajar los costos de construccion:
e Sistemas constructivos innovadores
e Implementacion de programas de constructibilidad
e Utilizacion de métodos de construccion innovadores
Mientras que si queremos bajar el plazo del proyecto:
e Fomentar una construccidn traslapada
e Reforzar la planificacion

e Herramientas de control de personal (carta balance)

3.6 Optimizacion del Proyecto desde la Etapa de Marketing y Comercializacion
3.6.1 El Valor de un Bien Inmueble

¢COmo se define el valor de un bien inmueble?, segin VEMAS el valor es “una cualidad que
confiere a las cosas comunes, hechos o personas una estimacion ya sea positiva o negativa”.
(VeMas, 2021)
Se puede decir que “la existencia de un valor es el resultado de la interpretacion que hace el sujeto
de la utilidad, deseo, importancia, interés, belleza del objeto”. (VeMas, 2021)
El valor se asigna comparando elementos con caracteristicas, funciones, calidad y otros elementos
cualitativos y cuantitativos.
Puede haber muchas discrepancias al asignar un valor a un inmueble; un valor sentimental, el valor
que le da o que le aporta el mismo entorno, que tanto aporta el predio al entorno, o viceversa, que

tanto aporta un proyecto determinado a la vida en comunidad en un determinado lugar; ¢qué
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elementos pueden valorar mas o menos las personas objetivo a las cuales va dirigido determinado

producto?

Los factores que determinan el valor de un inmueble suelen ser mas cualitativos que cuantitativos.

(Fernando Velarde, 2023)

Cuando hablamos de valor no es necesariamente valor cuantitativo (dinero) el valor se construye

en funcion a una serie de elementos, (puede ser que se le asigne valor emocional, por temas

culturales, religiosos, etc.) y éstos deben ser homogéneos.

El valor es un concepto que incluye aspectos racionales e irracionales.

De los aspectos irracionales, podriamos decir que van cambiando de acuerdo a las costumbres,

idiosincrasia, valores culturales, econémicos, sociales, etc.

Los valores subjetivos que podriamos hallar en un bien inmueble podrian ser:

= Culturales; son los bienes que tienen caracteristicas atribuibles a una historia (iglesias,
edificios disefiados por arquitectos famosos, inmuebles que estén cerca de huacas, edificios
emblematicos, etc.). (Fernando Velarde, 2023)
= Familiares; son los elementos del proyecto que permiten llevar una vida familiar

armoniosa, por ejemplo, lugares con servicios adecuados de luz y agua, parques, zonas de
esparcimiento para nifios y personas mayores, distritos con una gestion municipal
ordenada, buen manejo de residuos, etc. en general lugares que pueden brindarle a las
familias una vida mejor. (Fernando Velarde, 2023)
Sociales, comunitarios, estilo de vida; por ejemplo, en distritos como Miraflores,
Barranco, San Isidro, se vive un ambiente turistico, cultural; las personas que aspiran a
vivir ahi suelen tener una vida social mas dinamica, con aspiraciones de crecimiento y

enriquecimiento cultural, social, etc. (Fernando Velarde, 2023)
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Pertenecer a una comunidad que esta en una vitrina internacional gracias al movimiento
turistico, cultural, resulta atractivo para ciertos grupos demograficos, ya que, en ese
entorno, se generan nodos interesantes, actividades culturales, etc. (Fernando Velarde,
2023)
= Aspiracionales, oportunidad de desarrollo o mejora; es el grupo de personas, familias,
individuos, que desean migrar a un mejor nivel socioeconémico; por ello dentro de cada
distrito hay zonas denominadas “fronterizas” que son lugares con una oferta econdémica
muy cercana Yy con lazos directos a una zona mejor desarrollada, estructurada, con un nivel
de infraestructura mejor, con servicios en buen estado y funcionamiento, m2 mas caro, con
mejor marca ciudad, etc. (Fernando Velarde, 2023)
= Exclusividad; por ejemplo, los proyectos con mayor metraje, no contemplan areas
comunes, ya que el cliente desarrolla sus actividades dentro de su area privada. (Fernando
Velarde, 2023)
¢Qué métodos se emplean para determinar el valor? generalmente:
v Por medio de una tasaciéon comercial
v Por método comparativo
v’ Tasacién por método de valor de realizacién
v Asignacién segiin maximos valores pagables por el mercado potencial.
Es importante agregar a esta evaluacion el input de caracteristicas de perfil de cliente y producto
y de las caracteristicas de la ciudad misma, el entorno, etc.
Asi como también considerar ese valor agregado que tendra determinado proyecto y que pueda
percibir el cliente final.

¢Qué elementos se suelen evaluar para valorar propiedades?
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e Superficie con la que cuenta el terreno o la construccion

e Edad con la que cuenta el inmueble

e Niveles con los que cuenta la edificacion

e El uso que se le da al bien (si es habitacional, industrial o comercial)

e L os acabados con los que cuenta

e El nivel socioeconémico de la zona
Es importante el estado de conservacion, que uso se le esta dando hoy en dia y que tan eficiente es
ese uso, de acuerdo al nivel socioeconomico de las personas que lo usan.
No solo se deben comparar los nimeros, sino comparar para un perfil especifico y en un
determinado punto en el mapa.
El suelo estd sujeto a las dindmicas urbanas, la edad del inmueble no tiene mayor incidencia
dependiendo de su estado de conservacion
El uso que le dan al bien y las dindmicas socioeconémicas influyen de manera sustancial
Los niveles socioeconémicos y caracteristicas demograficas, son finalmente las determinantes.
Ademas de todo lo mencionado, podemaos indicar que existen valores subjetivos los cuales varian
de persona en persona, varian de punto geografico a punto geografico, etc. (Fernando Velarde,
2023)

3.6.2 (Qué es el Posicionamiento y en qué Consiste?

Tal como lo describe (RIES & TROUT, 1980) en su libro “Posicionamiento: la batalla por su
mente”: Llegar a la mente “Ser el primero es la manera mas fécil de entrar a la mente de una
persona. Si no puede ser el primero, debera encontrar la forma de competir en contra del producto,

el politico o la persona que llegd primero” (AL RIES)
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"El posicionamiento comienza en un “producto”. Un articulo, un servicio, una compaiiia, una
institucion o incluso una persona. Quiza usted mismo” (AL RIES)

Pero el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los
probables clientes o personas a las que se quiere influir, 6sea como se ubica el producto en la mente
de éstos”. (AL RIES)

Por lo cual, no es correcto llamar a este concepto: “posicionamiento del producto”, ya que no se
le hace nada al producto, sin embargo, no quiere decir tampoco que el posicionamiento no conlleve
a un cambio, si que lo conlleva.

Los cambios que se le hacen a nombres, precios, embalaje no son cambios a la esencia del
producto, son mas bien cambios superficiales, que se ejecutan con la finalidad de conseguir una
posicidn valiosa en la mente del cliente; el posicionamiento es también lo primero que viene a la
mente cuando se trata de resolver el problema de como lograr ser escuchado en una sociedad sobre
comunicada. (AL RIES)

En resumen, se podria decir que el posicionamiento es el arte de en entrar en la mente de tu pablico
objetivo, y hacer que te reconozcan, que te identifiquen,

Que te distingan y te elijan entre todos los otros productos porque conectan con tu producto.
Algunos ejemplos que se indican en el libro de Al Ries y Jack Trout, donde acotan que hoy se
emplean comparativos en vez de superlativos:

“Somos el café que ocupa el tercer lugar de ventas en Estados Unidos”

“Avis es solo el numero 2 en alquiler de coches: entonces ;Por qué recurrir a nosotros? Porque
nos esforzamos mas”

“Seven Up: el refresco sin cola”

En el libro de Al Ries y Trout, enfatizan en que es preciso ser realista, directo:
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“La cerveza Lite: todo lo que siempre ha deseado usted en una cerveza y menos”

Mensaje bastante directo y bien definido: la realidad que verdaderamente cuenta es la que ya esta
en la mente del probable cliente. (AL RIES)

“El enfoque principal del posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino manipular lo
que ya esta en la mente; reordenar las conexiones que ya existen”. (AL RIES)

El mercado de hoy ya no hace caso a las estrategias que funcionaron antes, hay muchos productos,
demasiadas compaiiias, demasiados “ruidos” en el mercado. (AL RIES)

En el mencionado libro, hablan también de la sociedad sobre comunicada en la que vivimos, en
cdémo cada uno de esos anuncios publicitarios caen sobre nuestros 0jos, y como nosotros vamos
esquivando; por lo cual la segmentacion es primordial, concentrarse en objetivos precisos: “por lo
general, la mente acepta sélo lo que tiene relacion con conocimientos o experiencias anteriores”;
no se puede cambiar la mentalidad de las personas. (AL RIES)

“La idea disparatada de tratar de cambiar la mentalidad de una persona, se convirtié en uno de los
dogmas mas importantes del concepto de posicionamiento. Este es uno de los principios que los
expertos en marketing infringen con mayor frecuencia, millones de délares son desperdiciados a
diario por compaifiias que trataban de modificar la mentalidad de los clientes potenciales”. (AL
RIES)

La publicidad es como la arquitectura de Mies Van Der Rohe: “menos es mas”, se menciona que
se debe simplificar el mensaje, eliminar ambigiiedades, y luego de ello volver a simplificar, para
que de esa manera llegue al receptor de manera limpia. (AL RIES)

Se debe enfocar mas que en el producto o en el emisor del mensaje, en el receptor, en las
percepciones del futuro cliente, no en la realidad del producto.

“la verdad es irrelevante, lo que importa son las percepciones que hay en la mente”. (AL RIES)
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Asi mismo, se resalta la importancia en ser el primero en la mente de las personas; en la mente de

su publico objetivo: “Si no puede ser el primero en una categoria, entonces establezca una nueva

en la que sea el primero” (AL RIES), esta es la segunda idea méas poderosa del posicionamiento.
3.6.3 Estudio de Mercado

Es la investigacion que se realiza para conocer la respuesta de los clientes y de la competencia

antes del lanzamiento de un producto o servicio. (Fernando Velarde, 2023)

Figura 28

El Estudio de Mercado

HACER UNA PREGUNTA

INVESTIGAR A FONDO

CONSTRUIR UNA HIPOTESIS |-—-——- REALIZARLO DE NUEVO/ [N
NUEVO ENFOQIE

TESTEAR HIPOTESIS

ANALIZAR RESULTADOS Y
DETERMINAR CONCLUSION

HIPOTESIS HIPOTESIS FALSA (O
CIERTA PARCIALMENTE FALSA) N !

REALIZAR INFORME

Nota. Adaptado de El Viaje del Agente Inmobiliario (p.24), por Fernando Velarde,

2023,Garamond.
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“El producto es la conjuncion de la tipologia, edificio y la ciudad”
“El producto no es el departamento, esa es la tipologia” (Fernando Velarde, 2023)
Partiendo de este concepto bien explicado por Fernando Velarde, podemos decir que para que esta
conjuncion entre tipologia, edificio y ciudad que es el producto inmobiliario, dé un buen resultado,
se debe incorporar al constructor quien nos va a brindar una mayor idea de si lo que vamos a
construir, esta dentro de lo que el publico objetivo a quien va dirigido el producto puede pagar.
Los constructores conocen de materiales, de durabilidad de los mismos, de sistemas constructivos,
de soluciones aplicadas a diferentes proyectos de diferentes niveles socioeconémicos, conocen de
ciudad, porque construyen sobre ella y ven como ésta responde a los cambios, producto de nuevos
edificios, etc. ¢por qué no incorporar al frente que nos puede dar esos ratios de construccion mas
exactos, que alimentaran a nuestro estudio de factibilidad y estudio de mercado?
Hoy en dia se involucra al constructor, cuando el disefio esta terminado, pero si éste entrara a tallar
en esta etapa, en la que se esta conceptualizando el proyecto, en esta etapa en la que se esta
sembrando lo que serd el edificio multifamiliar o el conjunto habitacional que usard un
determinado usuario, muchos mas serian los ahorros, mas claro y preciso seria el producto y
encajaria mejor sin duda en el perfil de la persona que se delinea gracias a los estudios de mercado.
o Porque Design thinking es importante para el mercado inmobiliario?
Es disefiar con enfoque en el usuario final, en la experiencia y bienestar de la persona que vivira
en el proyecto; se debe recordar que comprar un inmueble no es como comprar una gaseosa, un
vestido; es quiza la compra méas importante que una persona puede realizar, y para efectuar esa

accion se debe estar seguro de que el lugar escogido es perfecto.



65

Disefiar mediante el método Design thinking es colocar a la persona en el centro, disefiar no para
el proyecto, no para la utilidad del proyecto, sino disefiar para la persona, familias que viviran en
el proyecto. (Fernando Velarde, 2023)

Entender que valoran los potenciales clientes, entrar en su mente y ver esas valoraciones, ver que
espacios van a necesitar que se consideren en el programa arquitectonico, que elementos de verdad

les seria util, etc. todo ello es de vital importancia. (Fernando Velarde, 2023)

e Elcliente, el perfil y su estilo de vida
Recorrer el lugar donde se edificara el proyecto que se esté evaluando, nos va a acercar a las
personas que viven cerca de él, y podremos conocer su historia, sus actividades, su lugar de trabajo,
como circulan las personas cercanas al proyecto caso de estudio, qué necesidades tienen, qué tipo
de familias hay, como se conectan los lugares de interés préximos al proyecto con el proyecto;
“entender la historia de las personas que transitan el entorno, nos acerca a la solucion de producto
que podria encajar en dicho punto geografico” (Fernando Velarde, 2023), y ello, ayudara a definir
por ejemplo cual sera la estrategia de comunicacién, donde se colocara la publicidad, donde se
invierte la pauta de redes sociales, cual seré la estrategia de comunicacion con el publico objetivo,
y se tendra la imagen que encajard con esa persona y con su historia, logrando a través de ese
conocimiento la venta que tanto se espera tener. (Fernando Velarde, 2023)

e Indicadores de mercado
Tenemos que entender la ciudad y todas sus dinamicas, dentro de las cuales esta la de movilizacion.
Entender los nodos, que son las aglomeraciones de actividades y porque se dan, que hacen que se

generen estos desplazamientos y como ocurren; se deben analizar los tiempos de desplazamiento



66

que le toma al cliente potencial llegar desde el proyecto que estemos evaluando hasta esos puntos
o lugares de interés.

También se debe analizar y ver qué branding o qué mensaje toca o cala a ese sector, dentro del
perfil que se quiere atender, para resaltar los activos o mitigar las amenazas.

Ubicar el terreno en la ciudad — que es donde se asienta y con quien interactuara- y ver que le

afecta y viendo ello proponer las mejores estrategias. (Fernando Velarde, 2023)

e Estructura para un estudio de Mercado
Entender la ciudad dara informacién importante sobre publico objetivo, estilos de vida, rutas de
acceso, nodos, actividades complementarias, especializaciones, amenazas, oportunidades,
estrategias comerciales, carencias, etc. Hay algunos elementos y conceptos del analisis urbano a
considerar tales como:
» Plan Urbano, macro normativo
Delimitan las fronteras normativas de crecimiento de la ciudad; es importante conocer, ademas, el
reglamento nacional de edificaciones (RNE) y el reglamento nacional de tasaciones.
» Zonificacion
Indica o hace referencia de los usos permitidos en un determinado sector o distrito.
Se pueden hallar en los Planes de Desarrollo Urbano o Metropolitano de las municipalidades
locales. Fernando Velarde indica:
“Ayuda a identificar el nivel de desarrollo actual versus que puede estar proyectando la

municipalidad a futuro”. Con ello se tendrd una idea general sobre si la zona seguira
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consolidandose de la manera que lo viene haciendo o indicara en que etapa de su proceso se
encuentra. (Fernando Velarde, 2023)

» Proyectos futuros de infraestructura

Ademas de los planes urbanos también influyen sobre la ciudad los proyectos elaborados por los
ministerios, como Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento (MVCS), Ministerio de
Transporte y Comunicaciones (MTC) y otros con interés en crear nueva infraestructura y por ende,
ayudar a incrementar la economia, la productividad del pais. (Fernando Velarde, 2023)

Cuando la ciudad es maés eficiente (buenos servicios de agua, desagie, buenos sistemas de
transporte, conectividad, etc.) mas poderosa es su economia, por ende, mas caro es su suelo por
metro cuadrado y sus residentes tendran un mejor estilo de vida. (Fernando Velarde, 2023)

> Hito

Es un elemento de facil reconocimiento en la memoria de la gente, suelen perdurar a lo largo del
tiempo. (Fernando Velarde, 2023). Por ejemplo: el Edificio Rimac, o Casa Roosevelt, disefiado
por el arquitecto Ricardo de Jaxa Malachowski, emplazado en la Avenida Roosevelt No 157, Lima,
Perd.

> Nodo

Agrupaciéon de usos similares y/o complementarios entre si que generan un impacto importante en
el trénsito peatonal y vehicular; se complementan con los usos de espacios urbanos y originan una
demanda particular. (Fernando Velarde, 2023)

» Usos urbanos

Al momento de realizar el estudio de mercado, se deber aplicar los usos segun lo que indiquen las
licencias de funcionamiento y acorde con el uso que se lleva a cabo in situ. (Fernando Velarde,

2023)



68

Estos usos nos daran indicadores de cual es el perfil del peaton, y cuéles son sus motivaciones de
traslado, asi como que mix de uso no existen y se puedan implementar (oportunidades).

» Carga urbanistica

Se refiere al espacio de reserva que debe dejar un terreno, cuando se empieza a desarrollar. Por
ejemplo, espacio respectivo para las vias, parques, educacion, etc. de acuerdo a lo que se establece
en el Certificado de Parametros y el Certificado de Zonificacion y Vias. (Fernando Velarde, 2023)
Por ejemplo, si se cuenta con un predio el cual tiene una afectacion vial, se debe construir
considerando esa distancia para vias, ya sea que se ejecute ahora o en el futuro, se debe dejar el
espacio respectivo, caso contrario, llegado el momento se tendria que demoler lo que sobre dicho
espacio se haya construido.

» Accesibilidad

De acuerdo con el perfil del lugar, habra distintos sistemas de accesibilidad y estos tendran a su
vez varias escalas de influencia; es muy diferente un predio ubicado al costado de la estacion del
metropolitano a otro ubicado en Monterrico o la Molina en la zona més lujosa. (Fernando Velarde,
2023)

» Radio caminable

La distancia caminable es aquella que un peaton estaria dispuesto a caminar con relacién al uso
del bien inmueble, la cual puede variar entre 2 a 15 cuadras dependiendo de las barreras urbanas,
medios de transporte existentes, alternativos, barreras geograficas, etc. (Fernando Velarde, 2023)
» Peatonalidad o porosidad

Es importante conocer que tan “peatonable” es el sector donde se ubica el proyecto inmobiliario

en estudio; recordar que el ejercicio del peatdn se cruza con la experiencia del cliente potencial, y
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se debe determinar qué elementos pueden afectar a esa experiencia (positiva o negativa) cuales
obstaculizan o cuales facilitan la llegada al bien inmueble en estudio. (Fernando Velarde, 2023)
» Flujos peatonales/vehiculares

Debemos conocer como son estos flujos para conocer al entorno y al cliente potencial.

Esta informacidon se debe cruzar con un estudio de usos e hitos; entender qué motiva a la gente a
ir a la zona, comprender la dinamica del sitio y el perfil del usuario es a su vez comprender el perfil
del cliente potencial. (Fernando Velarde, 2023)

Se debe medir en distintas horas y dias para evaluar y catalogar edades, saber cuantos autos pasan
frente al lote de estudio, saber a qué hora se producen las aglomeraciones y en qué espacios y
porque motivos. (Fernando Velarde, 2023)

> Barreras urbanas

En una ciudad existen elementos que pueden generar la motivacion de viaje o lo contrario, las
barreras urbanas podrian ser elementos geograficos: como cerros, estructuras, como avenidas,
carreteras, culturales (huacas), edificios de gobierno que abarcan manzanas enteras y se convierten
en barreras, muros, elementos que no permiten avanzar y cierran los espacios, pudiendo generar
subdesarrollo. (Fernando Velarde, 2023)

Por ejemplo, el cementerio que esta en Villa Maria del Triunfo, enorme, cuya gran escala termina
siendo una barrera que cierra una parte de la zona. (Fernando Velarde, 2023)

» Marca ciudad, marca sitio, place branding

Todo lugar tiene una identidad, un conjunto de actividades que en €l se desarrollan, un mix de usos
y caracteristicas que lo definen, que lo caracterizan de los demas lugares, y es importante entender
cudl es esa identidad para tomarla y engrandecerla, entender cual es ese placebranding. (Fernando

Velarde, 2023)
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» Factores de enfoque

Al estudiar la forma en que se mueve o vive la ciudad, sus dinamicas, caracteristicas, etc. se
empieza a tener la nocion sobre a quienes les podria interesar vivir en el lugar de estudio y qué
actividades pueden realizar, qué comercios podrian tener, que carencias pueden encontrar, qué
problemas pueden encontrar, respecto a salud, educacidn, todo esto es muy importante para definir
qué productos debe contener un desarrollo inmobiliario. (Fernando Velarde, 2023)

Mirar los tipos de comercio, como marca de farmacias, bancos, supermercados, nos muestran una
idea mas certera del segmento socioecondmico de una zona determinada. (Fernando Velarde,
2023)

Podemos ponernos en los zapatos del potencial cliente y recorrer las distintas rutas desde el
proyecto en estudio, hacia los lugares de interés o viceversa, tratando de entender qué es lo que lo
motivaria para adquirir un espacio en el proyecto inmobiliario que estemos analizando; de esta
manera se enfoca la estrategia comercial, el mix de usos complementarios. (Fernando Velarde,
2023)

Por ello, Fernando Velarde menciona que hay que ponerse en el lugar del residente y la comunidad,
en el lugar del comprador potencial y hacernos preguntas como: ¢qué aspiraria del estilo de vida
de la zona? (Fernando Velarde, 2023)

Hay que ponernos en el lugar del usuario del proyecto y pensar ;,como seria el dia normal de una
persona que esté viviendo en el proyecto? ¢ Cual seria su rutina para despertar? ;Como tomaria el
desayuno? ¢ Cual seria su rutina? ; CoOmo iria al trabajo? ¢a qué hora? ¢ Qué actividades desarrollara
el fin de semana? ;por donde estaria pasando antes de retornar? ¢Por qué rutas caminara alrededor
del proyecto? (Fernando Velarde, 2023)

a) El proyecto
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Se refiere al desarrollo inmobiliario en general, que se esté dando dentro de un mismo predio. Por
ejemplo: puede haber un proyecto multifamiliar el cual en los primeros niveles tenga tiendas
comerciales; puede haber otro proyecto que sea un conjunto habitacional que cuente con amenities
tipo club house con piscina, etc. Es decir que un proyecto puede tener diversos mix de usos,
productos, tipologias, etc. (Fernando Velarde, 2023)
La forma de segmentar un proyecto para poder buscar una muestra similar es determinada por su
publico objetivo y escala:

v Mix de producto predominante: departamentos de vivienda, por ejemplo, un

multifamiliar.
v Stock inicial de producto predominante y tipologias: departamentos de vivienda: 1
dormitorio, 2 bafios, y 2 dormitorios con 3 bafios. (Fernando Velarde, 2023)

“Teniendo esas consideraciones, asi como que tengan un radio caminable de 8 cuadras y con
condiciones urbanas similares, se puede seleccionar una muestra de mercado para hacer un estudio
comparativo de la competencia”. (Fernando Velarde, 2023)

b) El producto
El anélisis del producto, va més alla de la cantidad de m2 construidos que tenga un desarrollo.
“Se debe segmentar de manera que se entienda cuales son las caracteristicas del producto que se
le atribuyen a los perfiles de demanda, asi se podra segmentar la muestra y realizar un anélisis de
mayor detalle”. (Fernando Velarde, 2023)
Se debe recordar, que cuando se compra un departamento, también se esta pagando por los m2 de
las areas compartidas (lobby, salas de wuso maultiple, piscinas, terrazas, ascensores,

estacionamientos de automoviles, bicicletas y motos). (Fernando Velarde, 2023)
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Una forma de segmentar el producto para cumplir con los objetivos es, inicialmente, atender la
configuracién (formato).

El formato alude a los aspectos de los estilos de vida y motivaciones para comprar un producto
inmobiliario. (Fernando Velarde, 2023)

Asi mismo, comprender los distintos KPI relacionados con una programacion especifica, brinda
especiales insights sobre estilos de vida y aspiraciones.

Luego de segmentar por formato debe hacerse por programacion (tipologia) de la siguiente
manera:

v' Formato mariposa, en donde existen virtualmente dos dormitorios principales, cada uno
con su bafio y ambos con puerta hacia un ambiente comun, usualmente la sala, comedor y
kitchenette.

v" Formato tradicional, esta tipologia tiene 2 segmentos diferenciados: el espacio familiar
privado y el espacio de servicio/social. Es la distribucion mdas variopinta porque puede
tener varias cantidades de dormitorios, bafios, estar, lavanderia, walking closet, espacios
para mascotas y oficinas, etc.

La distribucion ya estd completa desde su entrega y no requiere modificaciones ni ampliaciones
para incorporar mas ambientes; asi mismo, no se promociona en la caseta de ventas, el que se
pueda modificar o agregar algiin ambiente como “valor agregado”.

v' + 1 ambiente, usualmente son de formato pequefio y se desarrollan por el limite de
densidad y areas minimas que la municipalidad indica en sus parametros; acostumbran
incorporar espacios como salas de estar, oficina, o espacios muy amplios que luego pueden
segmentarse y ganar un ambiente mas como un bafio o un dormitorio.

Tipologia, usualmente se definen por la cantidad de dormitorios y bafios.



73

Los medios bafios no se consideran para una segmentacion de tipologia.
Programacion, responde al programa arquitectonico de la vivienda, en embargo debemos
diferenciar el producto de la arquitectura; debemos identificar la programacién de tal manera que

nos ayude a determinar o responder algunas preguntas sobre estilos de vida como, por ejemplo:

(Que prefieren las personas, que la cocina sea abierta o cerrada?

e ;Prefieren departamentos con home office o sala de estar?

e ,Tienen lavanderia o un closet de lavadora/secadora?

e ;Prefieren la cocina/ lavanderia o ambos ambientes por separado?

e /querran cuarto de servicio?
Asi podriamos segmentar sobre la base de datos y generar los filtros para identificar en donde se
concentran las velocidades de venta y la eficiencia de la misma (porcentaje de absorcién).

3.7 Sistema de Entrega de Proyectos
Es importante entender como funcionan o que son los sistemas de entrega de los proyectos,
verlos como una herramienta que van a ser la luz, para la toma de decisiones en un proyecto de
disefio y construccion, ayudaran a como gestionar los riesgos, qué tipo de contrato se requiere,
etc. Las decisiones tempranas y acertadas, asi como la asignacion temprana de riesgos pueden
determinar el éxito o fracaso de los proyectos en general. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)
Se sabe que un constructor no sélo cobra por los gastos en los que incurre al momento de
ejecutar la obra, sino que también adiciona gastos generales y su utilidad, y, ademas, incluye
también el costo por los riesgos que asume: cuanto mas riesgo asume, mas caro es su precio, Si
asume menos riesgos, menos cobrara. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)
Los riesgos estan presentes no solo en los proyectos de construccion, sino en la vida diaria,

cotidiana en general, y si hablamos de contratos de construccion, lo son ain maés, dada la
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incertidumbre que se enfrenta por ambos bandos; esta incertidumbre nos obliga a buscar mejoras
en la asignacion de riesgos. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

Es de vital importancia las decisiones que toma el propietario, quien identifica los riesgos de su
proyecto, identificando las caracteristicas del mercado, los consultores, los proveedores,
contratistas y subcontratistas, las amenazas del proyecto, y analizando sus propias capacidades
para ejecutar el proyecto y para hacerle frente a lo que venga en el camino. Todo este analisis
llevaré a escoger un tipo de contrato. Si hablamos de NEC (2017), el propietario deberia evaluar
cosas como ¢Quién tiene la experiencia de disefio adecuada?, ¢cuando se acabarian las obras
exactamente? ¢Ddnde puede haber riesgos y como los gestionamos? ;Cuan importante es la
coordinacion contractual para lograr los objetivos del proyecto? Todo ello se debe considerar para
definir cudl seréa la estrategia de contratacion del proyecto. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)
Respecto a las guias de los modelos FIDIC (2011), se dice que en las etapas

iniciales del desarrollo de la estrategia del proyecto:

. Se deben estimar costos del ciclo de vida, operacion, mantenimiento.

. Se identificaran fuentes de financiamiento

. ¢ Como se gestionan los fondos?

. Se evaluara la magnitud del proyecto, su complejidad, su particularidad

En funcion a todo ello, se tomaran las decisiones para ejecutar el proyecto y sera el propietario
quien decida y elija cual es el sistema de entrega de proyecto para la ejecucién de su obra en
particular, asi como también decidird como seré la interaccion de los demas actores entre si, tales
como contratistas, disefiadores, proveedores, supervisores, etc. el nimero de contratos a firmarse,
como se va a desarrollar el proyecto, que contratista abarca que, cuantos paquetes de trabajo se le

asignan a cada contratista, etc. de la decision que el propietario tome sobre qué sistema de entrega
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escogerd, se escogera el tipo de entrega y la asignacion de riesgos. (Jaime Gray, Fiorella Reyes
2017)
3.7.1 Sistema de Entrega Tradicional

En este sistema se designa a un contratista para ver netamente el disefio, la ingenieria basica,
preliminar, los detalles, etc. Es decir, es quien hace el expediente técnico (planos, memorias,
especificaciones técnicas, etc.) todo lo requerido para la construccion. Se le conoce a este sistema
con DBB (Design, Bid, Build) o en espafiol, Disefio, licitacion, Construir. El propietario o
desarrollador inmobiliario, contrata a un arquitecto o ingeniero para disefiar el proyecto, y una vez
culminado el disefio, el propietario lanza un concurso de construccion para ver quien lo ejecuta.
El arquitecto participa a lo largo de la ejecucion del mismo, con la finalidad de que la esencia del
proyecto no cambie y de haber cambios, que éste tenga conocimiento, y esté de acuerdo. (Jaime
Gray, Fiorella Reyes 2017)

En este tipo de sistema de entrega, el propietario es quien asume el riesgo de disefio. Por ejemplo,
si el disefio de cimentacidn de un proyecto asume un tipo de resistencia del mismo, y a la hora de
la ejecucion se descubre que el tipo de suelo es otro que implica mayores costes al proyecto, este
costo es asumido por el propietario, quien luego de ver los incrementos o decrementos que esto
signifique, se procedera con la aprobacidn del cambio, el nuevo costo, y los tiempos que implique

(ajuste de cronograma). Algunas caracteristicas de este sistema de entrega:

. El propietario tiene un contrato con el disefiador y otro con el constructor
. El disefio y la construccién son secuenciales

. La adquisicidn o procura comienza con la fase de construccion

. Los costos son conocidos y fijos una vez que se adjudica el contrato de

construccién. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)
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Respecto a la responsabilidad del propietario y el contratista:

El propietario es responsable por los errores de disefio

El propietario controla la calidad del disefio y construccion, las especificaciones son prescriptivas.
(Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

En este sistema, el constructor se limita a ejecutar la obra cumpliendo con lo que indica el
expediente técnico que le entregaron. Respecto a las soluciones de ingenieria durante el proceso
de obra, serén dadas por el consultor de ingenieria del propietario, aunque en la practica a veces el
constructor propone nuevas soluciones las mismas que deben ser validadas por los proyectistas.
Hay dos riesgos importantes que asume el contratista en este sistema de entrega:

El del plazo y costo.

Es el tiempo un riesgo muy fuerte, sin embargo, con una buena planificacion es posible mitigarlo.

(Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

3.7.2 Sistema de Entrega de Disefio y Construccion
Este sistema de entrega se refiere a que el mismo disefiador, ademas de disefiar el proyecto, se
encargara de la construccion y de su entrega en funcionamiento. En este sistema, se desarrolla el
disefio, con la adquisicion y construccion.
El propietario debe tener bien definidos sus requisitos y si para ello debe contratar a un
supervisor/consultor en ingenieria, lo puede hacer. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)
Es fundamental establecer la responsabilidad de cada parte, y de todas maneras, el contratista
disefiador, debera realizar los estudios de ingenieria necesarios para poder establecer el precio
por la ejecucion, incluyendo la prima de riesgos del proyecto; es decir el propietario puede

establecer los requisitos, pero es obligacion del contratista disefiador, de verificar el alcance, la
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metodologia, sistemas constructivos, etc. que daran como resultado un costo determinado por
todo lo complejo que puede ser el proyecto a ejecutar.

FIDIC en su contrato modelo libro plata, sigue esta solucion, salvo algunos puntos

tales como:

. Porciones, datos e informacion que se declaran en el contrato como

inmutables o responsabilidad del contratante.

. Definiciones de los propositos previstos de las obras o cualquier parte de
las mismas.
. Criterios para las pruebas y el desempefio de las obras terminadas.

Porciones, datos e informacién que no pueden ser verificados por el contratista, salvo que se
indique lo contrario en el contrato. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

Otra solucién es que el contratista disefiador, por estipulacion del propietario, confie en la
informacidn que éste le suministra, y sea éste - el propietario- quien asuma los riesgos, en caso
existan desviaciones al costo y cronograma por la informacién brindada.

De esta manera el contratista disefiador, retira el costo de la prima de riesgo (la aminora), dado que
va a confiar en lo que el propietario le esta proporcionando como informacién del proyecto.
También hay otra opcion, es la opcion de revisién de la informacién proporcionada por el
propietario; el contratista disefiador tendrd un tiempo para revisar y encontrar vacios o
discrepancias, durante un tiempo determinado, y pasado ese tiempo, cualquier vicio oculto,
adicional, sera responsabilidad de él. Otro escenario es uno mas hibrido, en el que se identifica qué

informacidn es confiable para el contratista disefiador y cual no lo es, cual informacién es
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prescriptiva y cual descriptiva. De esta manera se delimita la responsabilidad del propietario por
la informacidn que compartio, y la otra parte no carga primas innecesarias de riesgo, y se guarda
un orden en el tema contractual que evita conflictos. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

Lineas abajo algunas caracteristicas sobre este sistema de entrega:

. El propietario mantiene un Unico contrato para la entrega de la totalidad del proyecto.

. Las fases de disefio y construccion se superponen, la construccion puede empezar antes de
tener el disefio 100% terminado.

. La adquisicion/procura puede iniciar antes de la construccion.

. Los costos son conocidos, una vez se adjudique el proyecto y son fijos a

mas tardar en el punto medio del disefio, con el alcance establecido.

. La construccion se gestiona con experiencia en la misma.
. La experiencia en construccion esta integrada en el proceso de disefio
. El nimero de licitadores calificados es limitado. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017).

Respecto a la responsabilidad del propietario y contratista:

Se requiere una participacion y toma de decisiones minima por parte del propietario.

El disefio y la calidad de la obra estan controlados principalmente por el contratista.
Especificaciones se basan en el desempefio y no son prescriptivas

El mayor riesgo lo asume el contratista, ya que los riesgos son transferidos del

propietario a éste en lo que es el disefio y la ejecucion de obra.

Algunas buenas practicas para este sistema:

El supervisor de obra debe monitorear el buen cumplimiento de la obra, los requisitos de la obra 'y

del propietario.
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3.7.3 Sistema de Entrega de Gerencia o Gestion
si el propietario busca que el gerente no subcontrate a disefiadores, contratistas, sino que es el
propietario quien lo hace considerando las recomendaciones del gerente, el sistema de entrega es
de gerente de agencia.
En este sistema, las decisiones las toma el propietario y la responsabilidad es de éste y de las
personas que éste contratd. EI gerente agente no tiene relacion directa con los demas actores, v si,
el propietario.
El gerente agente, asesora al propietario para que €l tome las decisiones, y se relacione
contractualmente con los disefiadores, proveedores, subcontratistas.
El gerente agente ha asumido una obligacién de asesor, de ser un consultor. En cambio, si el
propietario decide contratar a un gerente para que tome las decisiones, contrate, sub contrate, el
escenario cambia ya que esta asumiendo una obligacion de entrega de resultado, cuyo sistema de
entrega se llama: gerencia al riesgo, en el cual éste no involucra al propietario, y es él quien asume
toda la responsabilidad de los que intervienen en el proyecto. Es importante saber diferenciar estos
dos tipos de entrega y establecer los riesgos que cada escenario implica. (Jaime Gray, Fiorella
Reyes 2017)

3.7.4 Sistema de Entrega Colaborativo, de Alianza o Integrado
Con este sistema de entrega se busca minimizar los costos del proyecto por los riesgos que asume
el contratista, es decir, se busca que ambas partes compartan los riesgos, por lo tanto, ambos frentes
deben trabajar en conjunto, tomando decisiones conjuntamente, alineando objetivos, las
tecnologias aplicadas, disefio, presupuesto, planificacion, etc. Al trabajar en conjunto, se unifican
los intereses, las responsabilidades, el éxito o el fracaso del proyecto. El equipo del propietario y

del contratista trabajan como una unidad, en un mismo espacio fisico y virtual. Segun el articulo
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de Jaime Gray y Fiorella Reyes, sobre el sistema de entrega de proyectos, la idea es que los equipos
se unifiquen y trabajen todos de manera integrada.

Sobre la contratacion por alianza, Doug Jones (2014), sefiala que las alianzas constituyen una
desviacion de la relacion cliente — contratista tradicional, que normalmente significa posiciones
contrarias. La contratacion de alianza tiene la caracteristica de que el contratista participa en

los planes de negocio del cliente, la adjudicacion del contrato de construccién, el financiamiento
de la alianza conjuntamente. (Jaime Gray, Fiorella Reyes 2017)

Estos profesionales trabajan en disefio, planifican la ejecucion, discuten métodos constructivos a
emplear, hacen presupuestos mas finos, reales, programan la ejecucidn, incluyendo fechas de
inicio y fin, uso de tecnologias como la fast track, etc. Se discuten temas sobre los costos de puesta
en marcha, operacion, mantenimiento, etc.

Todos estos actores buscan alcanzar los objetivos establecidos, en cuanto a plazo, presupuesto,
calidad, etc. Se remunera al costo de los involucrados y los ahorros son repartidos entre los
participantes. Para que esto pueda darse, debe existir una cultura de colaboracion y una apertura
de todas las partes para buscar la integracion, en medio de un clima de confianza. El propietario
se esta involucrando con un staff de especialistas, el precursor de este sistema de entrega es David
Mosey, quien dice que “se trata de compartir informacion adecuada en el tiempo adecuado”, todos
los participantes tienen claro que el sentido comercial, de este sistema que obtiene beneficios a
partir del cambio de cultura, el intercambio de informacion, el hecho de verse mas como socios,
que como contrapartes. Se dice que es muy dificil lograr este tipo de climas de confianza en el

Peru, la cultura de colaboracion resulta ser algo utdpico, en nuestra sociedad. (David Mosey, 2019)
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3.7.5 Sistemas Hibridos
En la practica, es normal que se usen diferentes sistemas de entrega para un mismo proyecto, en
las diferentes etapas de éste. Por ejemplo, puedes usar un sistema de entrega colaborativo en la
etapa de pre construccién con un contratista disefiador, quien trabajara en conjunto con el staff del
propietario y el de otras empresas involucradas en el proyecto. Ademas, durante la etapa de pre
construccion, el contratista puede realizar obras preliminares, instalacion de casetas, adquisicion
temprana de ciertos materiales, etc. Este trabajo colaborativo se realizard hasta que las partes lo
decidan y luego de ello iniciara la etapa de construccion. Ya en este momento, pueden iniciar
mediante el sistema de entrega disefio y construccién, donde el contratista disefiador asume los
riesgos de disefio y construccion bajo un precio meta. Este sistema hibrido permite que las partes
se beneficien, ya que, en esta etapa, al tener ya la certeza de un precio meta, una calidad y alcance
establecidos, logran que ahora que inicie la construccion la prima de riesgo que va a pagarle al
contratista sera menor, que si hubiera elegido aplicar el sistema de disefio y construccion desde el
inicio. De todos modos, se debe tener claro como se pasara de la etapa de preconstruccion a la de
construccién, el contrato debe reflejar las condiciones de cada etapa. Si el contratista no ejecuta la
obra, se le deberia indemnizar por la participacion que ha tenido y por sus aportes. Es decir, un
reconocimiento por su involucramiento temprano.
3.8 Estructuras Contractuales no Alineadas

De acuerdo a lo descrito por Podetti: “La obra como objeto del contrato, la obra concluida
debidamente es el objeto mediato para el comitente, la causa por la que se ha obligado a pagar el
precio, por lo que es la obligacién principal del constructor, en consecuencia, para el comitente -
y también para el constructor- lo razonable es que no solo la obra, sino también el modo de

construirla esta prolijamente descrito- como sefialan Molina Quiroga y Viggiola -en la parte
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pertinente del contrato y mediante instrumentos escritos y graficos, planos, etc.” (Eric Franco,
2020)

Segun lo indicado por el doctor Eric Franco Regjo, quien es abogado, arbitro, profesor, quien ha
trabajado en proyectos y controversias de ingenieria y construccion en América Latina, Europa y
Asia tanto como abogado interno de empresas propietarias y de contratistas internacionales, asi
como abogado externo y arbitro; en su informe “La incorporacion de procesos colaborativos en el
contrato para lograr proyectos de construccion de alto desempefio” (Eric Franco, 2020).

Es el contrato una herramienta que puede ayudar para lograr la productividad en la construccion,
y a pesar de que se habla mucho de estos términos de “trabajos colaborativos”, contratos
colaborativos, de estas alianzas entre constructor e inmobiliario ;Qué son realmente? ;existen en
América latina realmente este tipo de contratos? El doctor menciona que no existe un
entendimiento comdn y mediante sus teorias tratara de dar una mejor claridad del tema. (Eric
Franco, 2020)

¢Es el trabajo en equipo la clave para lograr proyectos de alto desempefio? y ¢cémo lo podriamos
lograr? si la industria de la construccion es una de las mas conflictivas; tanto el inmobiliario como
el constructor velan por sus intereses independientes, tanto el contratista como el subcontratista
buscan su propio bienestar y no los del proyecto en si. La industria gasta mucho dinero en
resolucion de conflictos, solucion de controversias, en vez de - por ejemplo- invertir ese dinero en
investigacion. Se sabe de los altos costos por los arbitrajes y del porcentaje que representan, del
costo financiero, del dinero que se invierte y se pierde en ese tipo de litigios, pero ademas esta
también el desgaste emocional de cada parte; las relaciones comerciales rotas, el tiempo, los

recursos que se pierden por no enfocarse en los objetivos reales de las empresas. En vez de trabajar
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peleamos, en vez de avanzar nos estancamos Yy la frustracion se apodera de los actores. (Eric
Franco, 2020)

Si vemos por ejemplo la evolucion de los contratos EPC (Engineering, Procurement and
Construction) o “llave en mano”, en sus inicios el constructor tenia mas libertad para construir y
no le rendia muchas cuentas al propietario del predio, se organizaba, sectorizaba como a él le
parecia mejor, no tenia al propietario encima suyo; era un contrato de confianza y el constructor,
en el tiempo pactado, le entregaba lo acordado al propietario y €ste solo tenia “que recibir la llave”,
ya gue todo estaba operativo, funcionando. Ese nivel de confianza se ha perdido.

Los contratos FIDIC 1988 y 1999, (FIDIC son las siglas para identificar a la Federacion
Internacional de Ingenieros Consultores, que fomenta las buenas practicas de ingenieria, con la
intencion de compartir sus conocimientos y resolver problemas técnicos en la ejecucion de
contratos de construccion) eran cortos; sin embargo, dada la coyuntura de las controversias y las
promesas no cumplidas, dado que la confianza entre propietario y constructor se resquebrajo,
Este — el propietario- empez6 a fiscalizar mas a fondo al constructor o contratista EPC
(Engineering, Procurement and Construction). Asi fue como se fueron dando mas arduamente:
los controles de avance, restricciones para la contratacion, penalidades, controles de costos, control
de pagos a proveedores, inspecciones, reportes semanales, entrega de mas y mas planos,
documentos, dossiers, etc. (Eric Franco, 2020)

Respecto a los Contratos FIDIC 2017; se dice que son los mas utilizados en el mundo global de la
construccién, son recomendados por entidades como el Banco Mundial, el Banco Europeo de
Desarrollo, el Banco Interamericano de Desarrollo, entre otros. Este libro es muy especial porque

viene a ocupar un vacio en todo lo que es contratacion internacional, son redactados por un comité
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de contratos con representacion internacional y revisado por revisores de distintos paises y
jurisdicciones diferentes. (Eric Franco, 2020)

Existe una diferencia entre el punto de vista anglosajon o Common law (que es el origen de los
contratos y que predominan en contratacion internacional) y el derecho continental o mas conocido
como civil Law, que rige en los paises de habla hispana. En este tipo de contratos se hace referencia
a la figura del ingeniero o gestor del proyecto y a los mecanismos de resolucion de disputas — que
ya sabemos por lo indicado en el parrafo anterior, lo costoso y desgastante que puede ser-; estos
tipos de contratos son utilizados por muchas empresas alrededor del mundo. Al venir impuestos
por las instituciones que las financian, y ademas, porque estos contratos son exigidos en
licitaciones publicas y privadas alrededor del mundo.

Como ya hemos mencionado anteriormente, la base para que exista una relacion sana y fluida entre
el constructor y el desarrollador inmobiliario es la confianza; sin la confianza no hay nada; muchos
de los problemas existentes entre ambos bandos son eso, la falta de confianza que se traduce en
constantes revisiones, en constantes penalidades por no hacer lo acordado. Por méas que siempre
exista desconfianza, debe haber minimamente una pizca de ella, para que fluyan las relaciones y
las acciones con el fin de crear el proyecto que se ansia crear. Se dice que cuando una parte
desconfia mucho de la otra hay un momento en el cual, ya no se desarrolla nada; todo negocio que
estabas pensando ejecutar simplemente queda en foja cero, por la desconfianza. (Eric Franco,
2020)

Como podemos recordar la confianza es algo que todos esperamos, no solo en el &mbito laboral
sino también en el &mbito personal, cuando tomamos un taxi, cuando compramos una propiedad,
cuando compramos un auto, etc. Siempre esperamos recibir por lo menos lo que esperamos Y si,

es mas, pues mucho mejor. La desconfianza nos hace incurrir en mas gastos, como, por ejemplo,
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en los taxis que usamos, en las veces que lavamos los alimentos, respecto a la seguridad, no
transitamos por ciertos lugares, preferimos evitarlos, circulando por otros, aunque ello nos haga
incurrir en mayores gastos. (Eric Franco, 2020)

La confianza tiene un impacto directo y lo podemos ver tanto en la vida personal como en la vida
laboral; todos los recursos que se invierten en arbitrajes, por ejemplo, podrian ser destinados a
otras cosas, si solo si, hubiera mas confianza.

Un estudio demuestra que muchos clientes estan dispuestos a pagar mas a proveedores conocidos
gue a nuevos proveedores que no conocen. El no tener confianza, crea un muro que impide el
desarrollo, la innovacién y estanca todas las negociaciones, todas las posibles mejoras, es decir
impide la creacion de valor. (Eric Franco, 2020)

Se crean barreras para identificar las oportunidades de mejoras de los proyectos”. Cuando un
contratista tiene una idea de mejora, piensa inmediatamente que es posible que no le reconozcan
dicha mejora y por ende no la dice; prefiere quedarse callado, porque ademas piensa que le haran
pagar por las modificaciones que se requeririan implementar si la opcion de mejora sale a la luz.
(Eric Franco, 2020)

Esto, frena muchas oportunidades de mejora. ;Qué podemos hacer para dar un pase mas grande a
la innovacion?, ; Como se puede crear un circulo de confianza que permita a los ejecutores de obra,
levantar la mano, ante una posible mejora? ¢ante una mejor forma de ejecutar un proyecto?

¢ Como hacer para dar pase a la innovacién de manera libre? La confianza es un tema fundamental,
y estd comprobado que mejora la productividad, el clima laboral, el entorno, reduce la rotacion del
personal y favorece la innovacion. La innovacion se analiza, ademas, desde el punto de vista

econémico. Cuando una de las partes es transparente, no necesariamente la otra lo serd y es dificil
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hacer creer a la otra porque, si bien una puede tener toda la predisposicion, la buena fe de hacer
las cosas; la otra parte podria aprovecharse de ello. (Eric Franco, 2020)

Erick franco, menciona el dilema del prisionero, en el cual lo més eficiente seria que colaboren
entre si, pero no tienen comunicacion y solo tendran una oportunidad de interactuar, por lo cual
podrian elegir no colaborar, por el miedo, la desconfianza de que la otra parte tampoco lo haga.
(Eric Franco, 2020)

En un proyecto de construccion pasa algo similar, una parte puede tener toda la voluntad de hacer
las cosas bien, actuar de buena fe, ser transparente, pero si el otro no actia de la misma manera,
puede aprovecharse; a diferencia del dilema del prisionero, en la realidad las partes si estan
comunicadas, interactian y pueden establecer contratos, reglas, bases para cooperar; asimismo, en
el dilema mencionado, los jugadores juegan una vez, y en la realidad de un proyecto de
construccién es distinto, porque el mercado no es infinito, y quieras o no, te vas a topar con los
mismos actores una y otra vez, y la idea es buena, ya que siempre se busca tener relaciones
comerciales a largo plazo, por ende, ¢Por qué no trabajar colaborativamente? Si siempre vamos a
encontrarnos, vamos a interactuar, asi que alinear los intereses es una buena idea, y la cooperacion
entre las partes sin duda también. (Eric Franco, 2020)

El doctor Franco comenta que a nivel social se hace también el andlisis de la confianza en el
mundo, menciona a la consultora Edelman, quien determiné como las sociedades con mayores
indices de confianza gozan de mayor desarrollo econémico; miremos a América Latina, la cual es
una zona en el mundo, con bajo nivel de confianza interpersonal, y ello podria ser una de las causas
del subdesarrollo. (Eric Franco, 2020)

La poca confianza que sentimos aqui en esta parte del mundo, se da obviamente por el nivel de

riesgo al cual estamos expuestos diariamente; las personas no confian entre si; no dejarian su auto
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en una calle sin pensar por un momento que puedan robarselo, a diferencia de zonas europeas
donde las personas se sienten mas a salvo.

La industria de la construccion es bastante conflictiva y no hay gran confianza en las partes, sin
embargo, viendo los desarrollos actuales, también puede pensarse que existe minimamente una
confianza que permite que dichos desarrollos inmobiliarios existan.

Los conflictos o controversias se terminan resolviendo mediante un trato directo, y las que escalan
a instancias mayores, son una minima parte. Por ende, el trato directo es el mecanismo méas comun
de resolucion de conflictos en el sector construccion mundialmente hablando. (Eric Franco, 2020)
¢Qué es la fragmentacion del equipo del proyecto y cual es su impacto en el desempefio de la
Industria?

El doctor Franco, menciona que la industria de la construccién representa alrededor de USD 10
trillones anuales en bienes y servicios, equivalente al 13% del PBI mundial. (Mckinsey, 2017)
Sin embargo, la productividad del sector ha aumentado solo 1% al afio, hace 40 afios. (Eric Franco,
2020). La pregunta es porqué, ¢Por qué no se ha innovado?, es quiza por la falta de

recursos invertidos en la investigacion? ;Qué pasaria si después de cada proyecto de construccion
hiciéramos un analisis profundo a lo largo de la vida de ese elemento construido, tomando como
fuente principal al usuario, al cliente final quien es el que lo termina usando y su input serviria de
gran ayuda para saber que se hizo bien o que se hizo mal, y como podemos mejorar la proxima
obra? Llama la atencion ver como la construccion no aumenta en productividad y si lo hacen otros
sectores, por ejemplo, las telecomunicaciones; basta con ver tu celular y darte cuenta de como era
la vida antes y como es ahora; como antes existian locutorios para llamar al extranjero, y como
ahora lo puedes hacer de manera mas eficaz y econémica; como antes tener teléfono fijo era

demasiado dificil de tener y hoy en dia ya no es necesario dados los avances en dicha area.
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El acceso al internet ha ayudado a la transformacion y al avance global de las sociedades; hasta el
acceso a la informacion, antes era muy dificil la busqueda de informacion, el acceso era limitado,
pero ahora con solo colocar las palabras en el buscador tienes acceso a todo lo que imaginas. (Eric
Franco, 2020)

Para incrementar la productividad en la construccion se han identificado 6 areas Importantes:

1) Colaboracion y contratacion;

2) Disefio e ingenieria

3) Gestidn de la procura y la cadena de suministro

4) Mejora de la ejecucion en sitio

5) Uso de tecnologia

6) Aumento de las capacidades (Eric Franco, 2020)

Trabajando, en esas areas se identifico que se podria incrementar la productividad entre 50% vy
60% lo cual representa una mejora de eficiencia de USD 1.6 trillones anuales y con ello se puede
cubrir 15 veces la brecha de infraestructura del Pert a 10 afios (estimada en USD 108 millones).
(Eric Franco, 2020)

Las 6 areas de mejora, tienen que ver con el incremento de la productividad, pero ¢qué sucede con
la denominada “colaboracion y contratacion”? como sabemos, en los Ultimos tiempos, lo que han
hecho los contratos es transferir riesgos y no gestionarlos; se ha creado un muro divisorio entre las
partes que mas que buscar oportunidades de mejora y aumento de productividad, lo que ha hecho
es enfrentar e incrementar las controversias. “colaboracion y contratacidn” representa una
oportunidad de incremento de la productividad de 8 a 9% y potencial ahorro de 6 a 7; este impacto

se parece al de las otras areas de mejora. (Eric Franco, 2020)
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De las 6 areas solo la tecnologia representa un mayor porcentaje de incremento de la productividad.
¢Qué es lo usual en los contratos? El enfoque en los contratos de construccion es de traslado de
riesgos hacia la otra parte, y si logramos que el otro asuma mas riesgos, pues estamos ganando en
esta competencia entre las partes. Es decir, se buscaba enfrentar a las partes, ambos estan a la
defensiva, dejando sin espacio a la oportunidad de mejora, al aumento de la productividad, porque
cada uno busca lo que mejor le conviene. (Eric Franco, 2020)

Es por todo eso, que hoy en dia surge la necesidad de dar un giro a como se vienen gestionando
los proyectos de construccion, buscando que exista una colaboracion directa entre las partes, para
crear un espacio donde pueda crecer la productividad y generar valor. (Eric Franco, 2020)

Lo que el sector necesita es que la fragmentacion de los equipos que existe en la actualidad
desaparezca; se necesita contar con un proceso constructivo que integre de una mejor manera a
todos los participantes. Es por eso que se debe mirar a los contratos de otra manera, para que estos
no apoyen la fragmentacidn ya existente, sino mas bien ver como éstos deben evolucionar para
facilitar procesos colaborativos.

La colaboracion que se entiende como trabajo en equipo, la fragmentacion actual durante el ciclo
de vida del proyecto han llevado a que los proyectos tengan bajo rendimiento, la solucion seria
que tanto el constructor, el desarrollador inmobiliario/cliente, contratista, subcontratista,
proveedores y el cliente final trabajen como si fueran de un mismo bando, “del bando del
proyecto”, para asi lograr la mejor version de éste; alinear los intereses, gestionar conjuntamente
los riesgos, ayudaria muchisimo al proyecto por el cual juegan juntos todas las partes. Los
miembros de este gran equipo, deben confiar entre ellos, sin la base de confianza no se podra

asentar un proyecto saludable; la comunicacion transparente, la toma de decisiones pensando en
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el equipo, enfocarse en alcanzar las metas comunes, ese es el camino, pero es un camino bastante
dificil, requiere disciplina, perseverancia, paciencia, enfoque, y buena fe. (Eric Franco, 2020)
Michael Latam, evidencio la importancia de incrementar la colaboracion en el sector construccion.
El resalto el rol del propietario como el que define las bases para el éxito del proyecto, enfatizo
que el dinero debe fluir como una cascada organica desde el propietario, hacia el constructor, los
proveedores, etc. y evitar la retencion de fondos, porque en algunos casos, puede dejar sin liquidez
al contratista principal y esto afecta a los subcontratistas y demas actores de la cadena, dentro de
los cuales, los de menor espalda financiera pueden quebrar, enfatizo en el cuidado financiero de
los contratistas, ya que son un factor clave para la industria. (Eric Franco, 2020)

Michael Latam, Implementd el sistema de adjudicacion, hizo énfasis en lo importante de aumentar
la calidad de los expedientes técnicos mediante el involucramiento temprano del constructor y
contratistas implicados; propuso las licitaciones en dos rondas para los proyectos mas complejos
e inclusive una retribucion econdmica para los participantes que no ganen el concurso, cuando los
proyectos son de complejidad mayor. Hizo hincapié en que la colaboracién es esencial para no
incurrir en gastos innecesarios; al tener todos los implicados la informacion tempranamente,
pueden optimizar el proyecto y generar ahorros, y no solo se referia al cliente y al contratista
principal, sino a todos incluyendo los subcontratistas especificos de cada partida. (Eric Franco,
2020). El valor que aporta un trabajo colaborativo que involucre a la cadena de suministro, Mosey
dijo:

“There is often significant unexplored value that can be contributed by

Subcontractors, suppliers, manufacturers and operators, whether they are engaged

by the client or by the supply chain members. So as to unlock this potential,

consultants need procurement processes that enable them to work alongside the
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specialist who will implement their designs”.

Suma alzada; Es un contrato en que se acuerda que el contratista hara la totalidad de un proyecto
por una suma de dinero; por lo tanto, el maximo riesgo recae sobre el contratista; la ventaja es que
el propietario conoce desde el inicio el costo total de la obra. (Eric Franco, 2020)

Precios unitarios; se establece que el pago por el trabajo es el monto que resulta al sumar las
cantidades de trabajo efectivamente realizadas multiplicadas por sus precios unitarios (cotizado
por el contratista y aprobado por el propietario). En este tipo de contratos el riesgo es compartido
entre el propietario y el contratista. (Eric Franco, 2020)

Administracion delegada; el propietario delega la administracion de la obra al contratista, es el
propietario el que paga la totalidad de los gastos de construccion de la obra. El contratista cobra
por sus servicios, recibe un honorario fijo o variable. El riesgo tomado por el contratista es minimo.

(Eric Franco, 2020)

4 EXPERIENCIAS COLABORATIVAS EN 4 PROYECTOS INMOBILIARIOS EN LA
CIUDAD DE LIMA

Luego de los efectos del virus SARS CoV 2, debido al confinamiento y demas medidas dictadas
por el gobierno, el mercado inmobiliario sufrié un duro golpe y para abril del afio 2020 se
registrd el menor numero de ventas de unidades inmobiliarias en Lima, esto segun la Asociacion
de Empresas Inmobiliarias del Per (ASEI). Sin embargo, el alto déficit de viviendas en el pais
ademas del hecho de representar una inversion segura propicio una recuperacion en el sector,
sobre todo en el segmento de vivienda social. Esto se pudo comprobar en el mayor nimero de
ventas para finales del 2020, que fue més que el obtenido en el mismo mes del afio anterior

(ASEI 2020).
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Segun DSI Desarrollo Social Inmobiliario en su publicacién de junio del 2024, Estudio del
Mercado inmobiliario en Per(: cifras y perspectivas, el 2023 el mercado inmobiliario se mantuvo
con una demanda constante a pesar de la coyuntura tanto local como mundial, los precios
también se mantuvieron sin mucha variacion.

Para el 2024 se espera un crecimiento moderado, se tienen varios indicadores econémicos
positivos tales como la reduccion de las tasas de intereses hipotecarias, el aumento de la
demanda de viviendas y los precios competitivos por metros cuadrados.

Este escenario de los ultimos dos afios motivo la necesidad de buscar bajar los costos de los
metros cuadrados de construccidn en el analisis de viabilidad de los proyectos. La forma de
adjudicacién de la empresa constructora para realizar los proyectos consistia en invitar a un
numero reducido de empresas, que cumplan con los requisitos antes descritos en el presente
trabajo. Esta convocatoria se realiza con el proyecto bien definido, pero no finalizado para que
luego la constructora que gane el concurso pueda trabajar las mejoras que se le podrian realizar
al proyecto.

Es en este momento en donde se tiene que trabajar para estar todo el equipo (Inmobiliaria,
constructora y proyectistas) alineado y convencidos que la mejor forma de trabajar es con una
propuesta colaborativa, estar todos convencidos que los beneficios y riesgos son compartidos y
que de esa manera se beneficia al proyecto y por extension a todos los participantes.

En este clima de mutua confianza y en donde se permite la interaccién de todos, tenemos al
constructor que ofrece sincerar costos, reducir plazos y optimizar el proyecto y a cambio espera
un contrato transparente, beneficios compartidos y sobre todo establecer una relacion a largo

plazo con la inmobiliaria.
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A su vez la inmobiliaria ofrece la adjudicacion del proyecto, sincerar su presupuesto meta y
fechas de entrega, a cambio espera eficiencia en el proyecto tanto en costo y tiempo, y una baja
post venta.

Resumiendo, se puede elaborar la siguiente tabla que indica los ofrecimientos y lo que esperan

los actores principales.

Tabla 2

Sinceramiento Cliente - Constructor

4.1 Generacion de Confianza: La Importancia de la Confianza en la Planificacion de los
Procesos Colaborativos
La Planificacion Colaborativa va a tener éxito si es que los cumplimientos de compromisos son
confiables, en este entorno los aportes de cada parte que permitan optimizar el proyecto son
apoyados por todos, el éxito de cada parte es utilizado para el bien comdn.
Alineado el equipo con objetivos comunes lo que viene son reuniones periddicas en donde se
comparta la informacion de cada parte en busca de las mejoras del proyecto. La falta de

confianza, por otro lado, impide la creacion de valor.
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Se deben tener indicadores adecuados para ir midiendo el desempefio y lo mas importante es la
toma de decisiones cuando se visualicen oportunidades de mejora.
Solo en un entorno de confianza y transparencia se pueden implementar las mejoras de estos
procesos, tales como el uso de plataformas digitales para compartir informacion, uso de
ambientes adecuados y con bastante ayuda de herramientas visuales en donde se lleven
participantes expertos en algunas especialidades que sirvan para optimizar el producto final,
gestionar de manera conjunta las restricciones y resolverlas. Todo esto en una cultura donde se
priorice el bien del proyecto ante el bien de las partes.
Lo que se busca en una planificacion colaborativa es:

e Alinear al equipo con objetivos comunes

e Establecer un mismo sistema de trabajo para todos los participantes

e Reuniones programadas todas las semanas

e Usar y dar seguimientos a los indicadores definidos

e Finalmente, la toma de decisiones es importante.

4.2 Exposicion de Casos
Es con estos parametros que se presentaran 4 proyectos realizados en la ciudad de Lima, ya
ejecutados con estas premisas.
4.2.1 Proyecto 1
Proyecto desarrollado para un cliente en el distrito de San Isidro con 13,925 m2 de area
construida, 28 pisos y 6 sotanos, 147 departamentos y 72 estacionamientos.

También cuenta con areas comunes tales como gimnasio, Coworking y terrazas.
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El costo inicial del proyecto ofertado por la constructora fue de S/. 41°326,170 incluidos el costo

directo, gastos generales, utilidad e IGV.

Para este proyecto se propuso un contrato a Suma Alzada y Open Book “Mix”, con los siguientes

alcances:

Mano de Obra a Suma Alzada; que consistia en trasladar al constructor toda la
responsabilidad del pago de la mano de obra que se encontraba descrita en el
presupuesto de obra.

Partidas Administradas Open Book sin Tope; en estas partidas el ahorro o pérdida
producto de la gestion de la constructora es asumido 100% por la inmobiliaria.

Las partidas seleccionadas para este proyecto fueron: acero, concreto, ascensores,
bombas, aparatos sanitarios, tableros de granito, luminarias, melamina, porcelanato,
puertas, sellos cortafuego, vidrios, mamparas, cables y tableros eléctricos.

Partidas Administradas Open Book con Tope (=<5% y =>5%); en estas partidas el
ahorro o pérdida producto de la gestion de la constructora es compartido. Hasta el +/- 5%
es para la inmobiliaria y a partir de ahi se comparten al 50% inmobiliaria y constructora.
Las partidas seleccionadas para este proyecto fueron: encofrado, pre losas, instalaciones
mecanicas, acelerografo, carpinteria metalica, pintura, cerrajeria, drywall,
impermeabilizacidn, paisajismo, acabados fachada, pisos, puerta vehicular, techos sol y
sombra, tabiqueria y revoques y enlucidos, que son las partidas en donde se encuentra
variabilidad a lo largo del proyecto.

Gastos Generales y Utilidad a Suma Alzada; para este proyecto se fijé esta cantidad de

tal manera que la constructora pueda trabajar y enfocarse en administrar de una manera
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eficiente la obra. En retribucion la constructora revisara el proyecto proponiendo las

mejoras correspondientes y que no afecten al producto final.

Este proyecto contemplaba 2 propuestas de ahorro a partir del presupuesto inicial, el primero fue
el ahorro total por la gestion de las partidas administradas que consistio en la negociacion que
tuvo la constructora, aprovechando su experiencia y posicionamiento en el mercado.
También se aprovecho la experiencia de la constructora para proponer soluciones constructivas y
en los acabados propuestos, asi como también en la variacion de precios, en algunos casos a
menos como en el acero.
La otra propuesta de ahorro consistié en las mejoras constructivas que la constructora propuso,
tales como:

- Cambio de losas post tensadas de 18cm a pre losas de 20cm en sétanos.

- Cambio de viga post tensadas por vigas en sétanos.

- Reducir la altura de niveles.

- Cambiar losas aligeradas de 17cm a pre losas de 20cm en la super estructura.

- Reduccion de caudal de disefio en rociadores.

- Reduccion equipos de extraccién de mondxido, al tener menos altura en los sétanos.

- Reduccion de espesor de muros de depdsitos en sotanos de 10 a 7 cm, ductos de 15 a 12

cm y muros divisorios en super estructura a 12 cm.
- Se retir6 equipamiento eléctrico en terma, encimera y horno de cocina para pasarlo a

sistema de gas.
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- Por ultimo, se realiz6 una compatibilizacion del proyecto generando 336 observaciones
que fueran absueltas por el BIM. Esto permitio resolver al inicio y no durante el proceso

de construccidn, minimizando con esto la posibilidad de tener adicionales.

4.2.2 Proyecto 2
Proyecto desarrollado para la inmobiliaria del mismo grupo en el distrito de San Isidro con
24,580 m2 de area construida, 26 pisos y 4 sotanos, 207 departamentos y 100 estacionamientos.
Cuenta con areas comunes tales como gimnasio, piscina, parrillas, cine, etc.
El costo inicial del proyecto ofertado por la constructora fue de S/. 54°957,485 incluidos el costo
directo, gastos generales, utilidad e IGV.
Para este proyecto se propuso un contrato a Suma Alzada y Partidas Administradas, con los
siguientes alcances:

e Mano de Obra Administrada; que consistia en garantizar un monto de mano de obra para
el proyecto (por parte de la constructora) para retirarlo del costo directo ofertado, de tal
manera que se ahorre los gastos generales, utilidad e igv. El pago de la mano de obra,
que esta exonerado del igv, sera efectuado por parte de la inmobiliaria, pero gestionado
por la constructora y si hubiera un excedente de mano de obra que no fue calculada en el
momento de la subscripcion del contrato, serd asumido 100% por la constructora.

e Partidas Administradas con metrados a Suma Alzada; en estas partidas el ahorro o
pérdida producto de la variacion de los precios es asumido 100% por la inmobiliaria, las
cantidades son responsabilidad de la constructora, habiendo revisado y metrado el
proyecto de tal manera que cualquier faltante debido a este motivo sera asumido por la

constructora.
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e Gastos Generales y Utilidad a Suma Alzada; para este proyecto se fijo esta cantidad de
tal manera que la constructora pueda trabajar y enfocarse en administrar de una manera

eficiente la obra.

Tenemos para este proyecto dos propuestas de ahorro, la primera por la gestion de la mano de
obra por parte de la inmobiliaria y la segunda por la gestion de contratacion y ejecucion de las
partidas administradas.

4.2.3 Proyecto3
Proyecto desarrollado para un cliente en el distrito de Miraflores con 19,235 m2 de area
construida, 15 pisos y 5 sotanos, 133 departamentos y 160 estacionamientos y con areas comunes
como piscina, parrillas, zona pet friendly, etc.
El costo inicial del proyecto ofertado por la constructora fue de S/. 44°503,900 incluidos el costo
directo, gastos generales, utilidad e IGV.
Para este proyecto se propuso un contrato a Suma Alzada y Partidas Abiertas, con los siguientes

alcances:

e Mano de Obra Administrada; que consistia en garantizar un monto de mano de obra para
el proyecto (por parte de la constructora) para retirarlo del costo directo ofertado, de tal
manera que se ahorre los gastos generales, utilidad e igv. El pago de la mano de obra, que
estd exonerado del igv, serd efectuado por parte de la inmobiliaria y si hubiera un
excedente de mano de obra que no fue calculada en el momento de la subscripcion del

contrato, sera asumido 100% por la constructora.
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e Partidas Abiertas Gestionado con Procura Anticipada; esto se referia a cerrar todas las
partidas abiertas en los primero 6 meses de obra. En estas partidas el ahorro o pérdida
producto de la variacion de los precios es asumido 100% por la inmobiliaria, las
cantidades son responsabilidad de la constructora, habiendo revisado y metrado el
proyecto de tal manera que cualquier faltante debido a este motivo serd asumido por la
constructora. Las partidas abiertas para este proyecto fueron pisos, enchapes, vidrios,
ascensores, muebles de melamina, carpinteria metalica, bombas, entre otros.

e Gastos Generales Variables; la constructora propone un equipo de profesionales y
equipamiento necesario para cumplir con sus obligaciones contractuales, siendo
valorizado mes a mes de acuerdo a su cumplimiento.

e Utilidad a Suma Alzada; para este proyecto se fijo esta cantidad de tal manera que la
constructora pueda trabajar y enfocarse en administrar de una manera eficiente la obra.

Tenemos para este proyecto dos propuestas de ahorro, la primera por la gestion de la mano de
obra por parte de la inmobiliaria y la segunda por la gestién de contratacion y ejecucién de las
partidas administradas, contemplando la estrategia de cerrar todos los contratos en los primeros 6
meses de obra. Para esto se planifico contar con el staff de obra completo desde el inicio para

gestionar de una mejor manera las adquisiciones.

4.2.4 Proyecto 4
Proyecto desarrollado para la inmobiliaria del mismo grupo en el distrito de Santiago de Surco
con 65,413 m2 de area construida, 15 edificios de 10 pisos y 4 sétanos, 614 departamentos y 438

estacionamientos.
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El proyecto cuenta con las siguientes areas comunes; cine, parque, parrillas y sala de nifios.
El costo inicial del proyecto ofertado por la constructora fue de S/.107°695,605 incluidos el costo
directo, gastos generales, utilidad e IGV.
Para este proyecto se propuso contar con la participacion temprana de la constructora con la
finalidad de recibir la propuesta para optimizar la ejecucion de la obra. Es importante comentar
que la constructora y la inmobiliaria para este proyecto, pertenecen al mismo grupo empresarial.
Con el analisis de viabilidad del proyecto tenemos el costo de construccion, que responde a los
ratios iniciales de mercado.
Se contratd a un estudio de disefiadores con experiencia en proyectos similares al que se estaba
apuntando, la idea era ejecutar proyecto de vivienda masiva de interés social a un precio
competitivo. Para esta etapa el cliente y disefiadores trabajan el costo tedrico de acuerdo con los
ratios mas ajustados puesto que ya se tenian algunos detalles de la construccion y de los
acabados.
Luego de esto, se involucra al constructor con el compromiso de éste de bajar los ratios iniciales,
se programan reuniones semanales para poder ir tomando los aportes de éste y de los
especialistas (incluidos subcontratistas).
En estas reuniones se decide:

1) Construir viviendas estandarizadas y repetitivas de concreto armado de modo que se

optimiza en los tiempos y en los procesos constructivos.
2) Buscar optimizaciones en los procesos constructivos de las partidas mas incidentes, tales
como concreto y su colocacion, asi como también en las partidas de acero y encofrado.

Para investigar estos temas se formaron dos equipos especializados -liderados por un ingeniero

de la constructora con experiencia en trabajos productivos- quienes inicialmente fueron
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recogiendo experiencias similares de otros proyectos, los cuales estaban utilizando tecnologias
para poder optimizar y adecuar estos procesos. Se visitaron estas obras y se analizaron las
diferentes propuestas de mejoras para asi desarrollar alternativas para el proyecto.
Finalmente se tomaron las decisiones de procesos constructivos adecuados que para este caso
fueron:

e Sistema de encofrado monolitico de aluminio

e Concreto hecho en obra (Planta dosificadora de concreto)

e Colocacion de concreto con torre grua
Un tercer equipo fue conformado para ocuparse de la gestion de riesgos para la obra.
El primer riesgo que identifico fue acerca de las caracteristicas del suelo, en el estudio
topogréfico se indicaba que se debia excavar y eliminar el subsuelo limo arenoso (ML) y de
arcilla limosa con arena (CL-ML) hasta alcanzar el conglomerado aluvial o grava (GP) que se
encontraba aproximadamente a 4 m de profundidad. Luego de esto se debia colocar un relleno
controlado, compactado y estabilizado con cemento portland para poder cimentar. En el caso de
la cimentacion se disefio una platea y vigas debido a las solicitaciones sismo resistentes y a las
caracteristicas del suelo. El inconveniente para este caso era el gran volumen del relleno
controlado para poder cimentar, los precios de este relleno eran elevados por lo que se previd
este tema utilizando material de préstamos de excavacion de otras obras en ejecucion de la
constructora. Este material fue ensayado previamente y contaba con el visto bueno del
proyectista estructural.
Un segundo riesgo identificado fue el estado de los vecinos colindantes, si bien por un lado se

tenia otro conjunto habitacional, existia otra zona que se habia identificado como zona roja, es
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decir, con peligro inminente de disturbios por parte de personas aledafas (extorsiones,
paralizaciones, etc.).
Para el conjunto habitacional se planted una visita inicial con personal de la constructoray la
inmobiliaria, presentando el proyecto y los plazos. Luego se pediria una visita con la presencia
de un notario para verificar el estado de las propiedades de tal manera que sirva para dar la
tranquilidad al vecindario. Ya en la etapa de la construccién el ingeniero residente se debe
presentar y acordar un programa de limpieza y/o protecciones de acuerdo se requiera.
En el caso de la zona roja, el planteamiento fue contratar a una empresa especializada tanto en la
vigilancia profesional como en la negociacion con estas agrupaciones de pobladores que en
algunos casos amparados en algunas leyes pretenden extorsionar a las constructoras.
Otro riesgo identificado fue referente a toda la habilitacion urbana, estos trabajos correspondian a
la inmobiliaria y se debian tomar en cuenta los tiempos de aprobaciones para estos expedientes
por parte de las autoridades. También se tenia que coordinar con las empresas de servicios para
esta implementacion. Para estos tramites se decidio contratar a un personal experto en estos
temas para elaborar con ellos expedientes y un plan de trabajo.
Debido a que para este proyecto se estaba planteando el uso de placas de concreto armado, era
necesario que la compatibilidad de especialidades estuviera bien revisada, puesto que, una vez
construida la vivienda, ya no habia opcion de cambiarla. Se debia revisar, entre otros:

e Las dimensiones de los ductos de especialidades revisadas por los instaladores

e Las cantidades y posiciones del centro de luz, de comunicaciones, de agua y desagie,

revisado por la inmobiliaria.
e Espesores de las losas y placas sobre todo para las trampas de desagie, griferias e

instalaciones de ventilacion.
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e Vanos de puertas y ventanas, estos debian estar estandarizados para poder optimizar en
la compra

e Anchos reglamentarios de pasadizos, puertas y escaleras de evacuacion.

Debido a que éste era un proyecto a 6 etapas se decidio disefiar los servicios de agua domeéstica,
desaguie, contra incendio y electricidad para que estén completos desde la primera etapa.

La idea era dejar listos desde esta etapa, todos los servicios para el proyecto completo, el riesgo
era asegurar el correcto mantenimiento de este equipamiento para que esté en optimas
condiciones cuando sean requeridos.

Se identifico un posible riesgo respecto al aprendizaje y capacitacion del personal en el uso del
equipamiento que se pensaba utilizar, tales como: el manejo de una planta de concreto, la
implementacién de un laboratorio de ensayos de concreto en obra, armado de encofrado
monolitico de aluminio, entre otros.

Por ultimo, se tenia el riesgo de los tiempos de compra de los equipos, tanto la planta de
concreto, la torre grua, el minicargador y el encofrado de aluminio.

Para el correcto seguimiento, control y coordinacion de estos riesgos se utilizé un Registro
Conjunto de Riesgos. Este registro fue utilizado durante todo el proceso de disefio y construccién
y sirvid para el monitoreo oportuno de mitigacion de riesgos.

Para este proyecto se trabajé con un contrato a Suma Alzada en donde el presupuesto

contemplaba las optimizaciones tanto en costo como en el plazo de la obra.

e Mano de Obra Administrada; que consistia en garantizar un monto de mano de obra para

el proyecto (por parte de la constructora) para retirarlo del costo directo ofertado, de tal
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manera gue se ahorren los gastos generales, utilidad e igv. El pago de la mano de obra,
que esta exonerado del igv, seria efectuado por parte de la inmobiliaria y si hubiera un
excedente de mano de obra que no fuera calculado en el momento de la suscripcion del
contrato, seria asumido 100% por la constructora.

e Compra de equipos por parte de la Constructora mediante crédito Leasing.

e Gastos Generales y Utilidad a Suma Alzada; para este proyecto se fijo esta cantidad de tal
manera que la constructora pueda trabajar y enfocarse en administrar de una manera
eficiente la obra. En retribucion la constructora revisaria el proyecto proponiendo las

mejoras correspondientes sin afectar al producto final.

Teniamos para este proyecto tres propuestas de ahorro, la primera por la gestion de la mano de
obra por parte de la inmobiliaria, la segunda por la gestion de optimizacién, contratacion y
ejecucion de las partidas administradas. La tercera por la optimizacién de los procesos
constructivos de las partidas de concreto armado. Para esto se planificé contar con el equipo de

obra un mes antes del inicio de la obra para una correcta planificacion.
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4.3 Resultados Comparados
Luego de implementar esta metodologia que responde a una necesidad del mercado de optimizar
los costos sin afectar la calidad del proyecto, se obtuvieron los siguientes resultados para la
empresa inmobiliaria. Estos proyectos fueron desarrollados en la ciudad de Lima entre el 2017
hasta el 2023, los resultados finales fueron presentados en el cierre de cada proyecto como una
sobre ganancia al presupuesto inicial convirtiéndose en el costo objetivo.
Es importante remarcar que los resultados finales (econdmicos) estaban de la mano con la
gestion de la calidad, seguridad y direccién de los proyectos.
Todos estos proyectos contaron con una supervision externa que en todo momento aseguroé una
correcta gestion por parte de la constructora.
Proyecto 1; producto de las optimizaciones efectuadas por la constructora al proyecto y que
contaron con la aprobacion del cliente y los proyectistas se consiguio un ahorro para la
inmobiliaria de 3.85% sobre el presupuesto inicial (incluidos el IGV). Posteriormente, ya durante
la obra se gestionaron las partidas administradas.
En este caso se contaban con partidas sin tope en donde se consiguié un ahorro del 3.10%,
también se gestionaron partidas con tope en donde se consiguié un 0.88% de ahorro para la
inmobiliaria y 0.22% de ahorro para la constructora. La idea de este Gltimo incentivo para la
constructora era comprometer la gestion a buscar siempre mas ahorros en los cierres de las
partidas subcontratadas.
Finalmente, el ahorro conseguido para la inmobiliaria fue de 7.61% del presupuesto inicial

(incluidos el IGV) que ascendi6 a S/. 3"145,174.00.
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Proyecto 2; en este proyecto se optimizaron costos en la administracion de la mano de obra que
paso a manos del inmobiliario, esto representd un ahorro de 2.22% del presupuesto. Dentro de la
gestion de las partidas administradas se consiguio un ahorro final de 1.74%.

Resultado de estas optimizaciones se consiguio un ahorro de 3.96% del presupuesto inicial

(incluidos el IGV) que ascendié a S/. 2°175,669.00.

Proyecto 3; para este proyecto se consider6 administrar la mano de obra por parte de la
inmobiliaria, los ahorros conseguidos con esta gestion fueron de 1.23%. Ademas, se consiguio
un ahorro de 3.23% producto de la gestion de la contratacion de las partidas del proyecto.

El resultado final para el cliente fue un ahorro de 4.46% del presupuesto inicial (incluidos el

IGV) que ascendi6 a S/. 1°987,969.00.

Proyecto 4; este es un proyecto que permitio buscar optimizaciones desde el disefio, ademas de
conseguir mejoras sustanciales tanto en tiempos como en costos. La optimizacién y construccion
fue encargada a la constructora que era parte del grupo empresarial de la inmobiliaria de manera
que se permitid trabajar en conjunto desde etapas tempranas.

Ademas, que parte de la optimizacion consistia en comprar los siguientes equipos: Torre Grua,
Transformador, Mini Cargador Frontal, Planta de Concreto y Encofrado Monolitico.

Estos equipos fueron comprados por la constructora y al final del proyecto quedaron como
activos para estas.

Producto de esta optimizacion se consiguié un ahorro de 4.03% del presupuesto inicial (incluido
el IGV), también se considerd que la inmobiliaria pague el costo de la mano de obra

consiguiendo asi otro ahorro de 1.82%.



107

Finalmente, producto de la gestidn en la contratacion de las partidas administradas se obtuvo un

ahorro de 2.88%.

El ahorro final del proyecto fue de 8.73% sobre el presupuesto de obra que ascendi6 a

S/. 9°398,853.00.

Podemos comparar estos cuatro proyectos en la siguiente tabla en donde se observa que se

consiguen ahorros por arriba de 4% del presupuesto inicial.

Los rubros en que se consiguen estos ahorros son en la administracion de la mano de obra,

optimizaciones del proyecto y gestion de las contrataciones de las partidas administradas.

También podemos observar que en el Proyecto 1 se obtuvo un mayor ahorro en la gestion de las

partidas administradas, teniendo este proyecto un incentivo para el constructor, detalle que hizo

mejorar los resultados en la gestion.

Tabla 3

Comparativo de Ahorros por Proyecto

MANO DE OBRA OPTIMIZACION PARTIDAS AHORRO TOTAL
Costo total del Ahorro % de Ahorro % de | Ahorro Partidas | % de | Ahorro Partidas | % de |Ahorro Partidas | % de | Ahorro Total % de
Proyecto (inc. IGV) | Administracion |Ahorro|Optimizacién del | Ahorro sin Tope Ahorro| conTope |Ahorro| con Tope para |Ahorro Ahorro
de la Mano de Proyecto la Constructora Total
Proyectol |S/ 41,326,170.00 S/ 1,589,250.00 | 3.85%| S/ 1,282,320.00 | 3.10%| S/ 364,217.00 | 0.88%|-S/ 90,613.00 | -0.22%| S/ 3,145,174.00 | 7.61%
Proyecto2 |S/ 54,957,485.00 | 5/ 1,220,091.00 | 2.22% S/ 955,578.00 | 1.74% s/ 2,175,669.00 | 3.96%
Proyecto3 |S/ 44,503,900.00 | S/ 547,281.00 | 1.23% s/ 1,436,688.00 | 3.23% s/ 1,983,969.00 | 4.46%
Proyecto 4 | S/ 107,695,605.00 | S/ 1,960,060.00 | 1.82%| S/ 4,337,160.00 | 4.03%| S/ 3,101,633.00 | 2.88% S/ 9,398,853.00 | 8.73%
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4.4 Conclusiones

Se puede concluir que mientras méas intervenga el constructor y ademas en etapas tempranas se
pueden generar los mayores ahorros. EI modelo tradicional contempla la inclusion del
constructor cuando ya se termino el proceso de disefio. En este trabajo se propone que el
constructor intervenga desde los criterios de disefios o desde el anteproyecto aprobado para que
pueda aportar su experiencia ademas de convocar a los subcontratistas para tener asi un espectro
mas amplio al momento del disefio definitivo o al momento de escoger los materiales a utilizar

para los acabados del proyecto.

Figura 29

Comparacion entre modelo tradicional y propuesto
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5 PROPUESTA DE GUIA METODOLOGICA

5.1 Principios Generales de la Guia

5.1.1 Explicacion del Enfoque Colaborativo

Actualmente tenemos una industria fragmentada, que involucran al cliente, los disefiadores, los
subcontratistas, los proveedores y finalmente las expectativas del usuario final.
No se puede optimizar el producto si no se tiene la informacion en conjunto, tenemos a cada
parte con sus propios objetivos y enmarcados en contratos y sistemas de entrega de proyectos
tradicionales que incentivan una gestion de riesgos en donde los disefiadores y propietarios
deslindan acerca del costos de la obra, tiempos , procesos constructivos y los constructores
deslindan responsabilidad acerca del disefio y las incompatibilidades, finalmente nadie se hace
responsable integralmente del proyecto.
En un entorno colaborativo se busca no tener esta fragmentacion e integrar en todo momento al
cliente, disefiadores y constructores. Con intereses comerciales alineados y una gestion de
riesgos compartida.
Bajo estas condiciones es mas facil tener una idea clara del proyecto y buscar optimizarlo desde
etapas tempranas. Con una integracién de los equipos de trabajo, en donde cada uno aporte de
acuerdo con su experiencia para potenciar el proyecto. Se debe promover la confianza y el
respeto, implantar la cultura de responsabilidades compartidas de tal manera que los riesgos y
recompensas sean para todos.
Una vez alineado los intereses de todos los involucrados podemos reducir los buffers de costos y
tiempo, haciendo responsables a todos los participantes por el integro del proyecto. En

contraposicion a esto el propietario asume todos los costos.
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La basqueda de la mayor rentabilidad del proyecto es conjunta, para esto se presentan algunos
procesos colaborativos que se pueden implementar en las distintas etapas del proyecto, tales
como:

e Involucramiento Temprano del Constructor

e Gestion Conjunta de Riesgos

e Regulacién Contractual

e (Gestion anticipada de Post Venta

e Control del Proyecto

5.1.2 Beneficios de la Integraciéon Temprana del Constructor

El objetivo es generar valor agregado a través de herramientas (Menu de Procesos Colaborativos)
y una metodologia Colaborativa, para esto la participacion temprana del constructor con su
experiencia es muy importante de tal manera que se cambie la poca colaboracion entre los
participantes del proyecto. Los modelos de entrega mas usados tienen una metodologia de
implementacién que sigue la ruta disefio, licitacion y construccion.
Para estos modelos tradicionales tenemos que la participacion del constructor es en una etapa en

donde la conceptualizacién y desarrollo del proyecto ya fue realizada.
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5.1.3 Diferencias con el Método Tradicional

Figura 30

Modelo Tradicional

CLIENTE
ARQUITECTO INGENIERO CONTRATISTA SUB CONTRATISTA

DOCUMENTOS
r DISENO DESARROLLO FIN DEL
PRE DISENO m DE CONSTRUCCION

La propuesta es que todo el equipo ingresa en etapas tempranas de tal manera que se comprometa
con el proyecto y entienda desde esa etapa lo que el cliente quiere, de tal manera que se puedan

aportar las optimizaciones.

Figura 31

Modelo Propuesto

CLIENTE CONTRATISTA
ARQUITECTO INGENIERO SUB CONTRATISTA

CONCEPTUALI CRITERIOS DE DOCUMENTOS DE - FIN DEL
ZACION DISENO m IMPLEMENTACION COORDINACION m PROCESO

De esta manera, involucrando al equipo en etapas tempranas se puede proponer los aportes de tal
manera que se busquen las optimizaciones al proyecto.

Estos aportes se detallan en el siguiente cuadro:



Figura 32

Aportes de los procesos colaborativos

MENU DE PROCESOS COLABORATIVOS

APORTES

INVOLUCRAMIENTO TEMPRANO DEL CONSTRUCTOR

APORTES DEL CONSTRUCTOR: REVISION DEL
TERRENO,UBICACION DE

ESTRUCTURAS,INVENTARIO, TECNOLOGIAS,RESTRICCIO
MNES,PLANIFICACION,REDUCCION RFIS,ADM MO ETC

GESTION CONJUNTA DE RIESGOS

REGISTRO CONJUNTO DE RIESGOS :
IDENTIFICACION DEL RIESGO, ACUERDOS DE
ASIGNACION, RESPONSABLES, FORMATOS , KPIS A
UTILIZAR

REGULACION CONTRACTUAL

MODELO PROPUESTO :

GANANCIAS FIJAS, COSTOS VARIABLES SIN Y CON TOPE,
GANANCIAS BASADAS EN RESULTADOS DEL PROYECTO
Y SOLICITUD DE CAMBIOS LIMITADAS

GESTION DE OBRA

CRONOGRAMAS AJUSTADOS, REUNIONES DIGITALES,
STAF DE OBRA PERMANENTE, GESTION DE VECINOS

CONTROL DE OBRA

PLAZO, COSTO CALIDAD Y SEGURIDAD

POST VENTA

EVALUACION POST OCUPACIONAL, MANUEAL DEL
USUSARIO, FORMULARIO DE ASISTENCIA TECNICAY
PLAN DE INSPECCIONES

Para que este modelo propuesto tenga éxito se necesita condiciones comerciales y

contractuales que beneficien a ambas partes. Es muy importante indicar que esta

metodologia tiene que apoyarse en un modelo de gestion de proyecto, los métodos de
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Gestion Colaborativa que mas se estan utilizando son; Sistema de Entrega de Proyectos Lean

(LPDS), Entrega Integrada de Proyectos (IPD) y Modelo de Informacion de la Construccion

(BIM).
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Mientras que en un modelo tradicional se efectlia un disefio y a partir de ahi se calculan los costos,
la propuesta es partir del valor (caracteristicas definidas por el cliente y lo que esta dispuesto a
pagar). Los gastos generales son calculados en conjunto entre el cliente y el constructor, de tal
manera que no se elevan estos costos.
Con todas estas consideraciones se evalUa si se puede construir a ese precio, si los costos no fueran
los esperados se puede implementar una estrategia de tal manera que se elimine los desperdicios,
aumentar la produccion y de esta manera conseguir los ratios requeridos.
Alineados los términos comerciales, se pasa al tema contractual, a diferencia de los contratos
tradicionales en donde se fomenta el traslado de los riesgos al constructor, en donde la toma de
decisiones es siempre del cliente, en donde el proyecto llega ya definido y sin posibilidades de
cambios sustanciales a la etapa de construccion y en donde el constructor es el Unico responsable,
tenemos que los objetivos de estos contratos de modelos propuestos son:

e Fomentar la colaboracion entre todas las partes

e La participacion temprana de todos los participantes

e Gestionar los riesgos y recompensas entre cliente y constructor

e El control del proyecto es en conjunto

e Toma de decisiones en forma colaborativa

» Involucramiento Temprano del Constructor
En la actualidad las entregas de proyectos que se manejan en el mercado tienen dos fases
claramente definidas; el disefio y la construccion. En donde se obvia todo el proceso constructivo
y materialidad de los acabados buscando generar valor mediante una licitacion, eligiendo a la
constructora que ofrezca el menor plazo y costo. La idea es involucrar al constructor desde la

etapa de disefio para que pueda aportar ideas acerca de mejoras en los procesos constructivos,
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constructibilidad y materialidad que a su vez reflejan una mejora en el costo y plazo final del
proyecto sin afectar la calidad de este.

Es mas facil y menos costoso realizar cambios en la etapa de disefio de un proyecto, tenemos que
luego de esto las revisiones son mas complejas y ademas tenemos la resistencia al cambio que
aumenta conforme se avanza en el proyecto. Actualmente se tiene herramientas como el
Modelado de Informacion de Construccion (BIM: Building information Modeling) que son
altamente productivas si son utilizadas de la manera correcta.

Se crea un modelo, generalmente en 3D, en tiempo real que representa todos los elementos de la
construccién de manera geomeétrica en donde podemos revisar las incompatibilidades, y
metrados del proyecto.

De esta manera el equipo se enfoca en un modelo virtual que permite intervenir al mismo tiempo
a disefladores y constructores para que asi se obtenga una mejor constructibilidad, bajar los

costos y por ultimo ajustar el cronograma de la construccion.

Un aporte importante del involucramiento temprano del constructor es acerca de las
adquisiciones, tanto en materiales como en las instalaciones mecéanicas. Al comprar equipos y
materiales no solo para un proyecto, en caso de constructoras medianas y grandes, tienen poder
de negociacién y muchas veces se pueden conseguir mejores precios.

También se puede gestionar desde la etapa de disefio la eleccion de los equipos mecanicos que se
usaran en el proyecto, tales como; bombas de agua y contra incendio, ascensores, equipos de aire

acondicionado, equipos de monoxido, grupos electrégenos, etc.
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Teniendo esta informacion, se puede sincerar los calculos en el disefio de las instalaciones
eléctricas de tal manera que bajen los factores de seguridad que los disefiadores eléctricos
colocan, al no saber las potencias finales de los equipos que se van a utilizar.

Con la participacion temprana del constructor y los interesados se reducen las reconfiguraciones
o mejor dicho los cambios en la etapa de construccion (menos RFI). También se obtiene una
estimacion del costo de construccion mas fiable y cronogramas de obra con menos holguras. Es
importante asegurar este costo de construccion puesto que de ello depende el resultado
economico del proyecto, esto al incidir directamente en la Tasa Interna de Retorno que es uno de
los principales factores econémicos en la toma de decisiones para iniciar 0 no un proyecto.

Otro aporte importante del constructor en etapas tempranas es conectar los materiales elegidos
para los acabados con la secuencia constructiva, stock en el mercado y durabilidad durante el uso
de servicio. Es importante considerar la secuencia constructiva de cualquier proyecto, al tener
muchos acabados con diferentes tratamientos se genera un aumento en los tiempos del
cronograma. También es importante conocer el stock de los materiales, si estan disponibles o hay
que importarlos, ademas de asegurar la mano de obra calificada para la colocacion de estos
materiales, muchas veces es limitada y que terminan generando tiempos de espera en los
proyectos. Tenemos que segun Lincoln H. Forbes y Syed M. Ahamed (2011) las esperas vienen a
ser el 29% del jornal tipico de un trabajador, y teniendo en cuenta que la mano de obra
representa el 40% del costo de un proyecto, es importante reducir lo maximo posible estos
riesgos (pp. 40-41).

Se requiere a su vez un grado de sinceramiento de todas las partes, tanto el constructor con sus
costos y cronogramas de obra, asi como también el cliente con su presupuesto meta. De tal

manera que se pueda trabajar en conjunto un nuevo presupuesto meta que considere todas las
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mejoras antes expuestas y todo esto bajo un clima de mutua confianza donde se respeten los
acuerdos tomados por los equipos de trabajo.
Todo este ahorro en costos y tiempos del proyecto, y que antes quedaban en manos del
constructor o simplemente no se efectuaban, tienen sentido a partir de los procesos colaborativos
y con un beneficio final para todas las partes.

» Propuesta de Mejoras desde el Disefio
El propietario previamente establecio unos requisitos de disefio que fueron tomados en cuenta
por los disefiadores. Es en esta etapa que el equipo trabaja en busca de optimizar el proyecto para
llegar al costo objetivo, en busca de satisfacer los requerimientos del propietario y generar el
maximo valor al producto, que a su vez sera recibido por el cliente final.
Es importante también en esta etapa definir un plan maestro para asi poder ir midiendo el trabajo
de todos los participantes, se debe colocar hitos de entregas para poder avanzar correctamente.
En esta etapa se incluyen a los especialistas para entender sus necesidades y que se puedan
aportar de la mejor manera en el disefio del proyecto, es necesario tener alternativas de disefio
para definir al final por la mejor eleccidn, para todo esto se debe utilizar tecnologias que faciliten
la informacion para todos los participantes. (B1M)

Se propone implementar las siguientes practicas:

e Las actividades de disefio deben ser en ambientes grandes y que contengan un gran
contenido de informacion visual tales como programaciones, hitos, etc. Esto permite la
colaboracion eficaz entre disefiadores y constructores.

e La participacion del cliente debe ser muy activa para que los disefiadores puedan

entender que representa valor en el proyecto.
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e Teniendo claro el punto anterior se estima el costo de las alternativas de disefio a medida
que se desarrollan.

e Se deben tomar en cuenta en el disefio las etapas en el ciclo de vida del proyecto, se debe
buscar proyectos repetitivos, innovadores y sostenibles.

e Formar equipos especializados para fomentar una dindmica de grupos agil, para asi
conseguir una mayor innovacion y aprendizaje.

e Planificar el proyecto involucrando a todas las partes. Esta planificacion conjunta
promueve la coordinacion, evita retrasos, retrabajos y permite cumplir los hitos.

e Esimportante el liderazgo de estos equipos, conforme los equipos aprendan se
conseguiran mejores resultados. Estar atentos a los inconvenientes para replantear la
planificacion.

e Se debe llevar un registro de las lecciones aprendidas, sobre todo al final de cada ciclo de

disefo.

El aporte del constructor en esta etapa empieza generalmente con una revision del terreno en
donde se va a ejecutar el proyecto, es necesario realizar una inspeccion con un equipo de
topografia para tomar las medidas y revisar las posibles obstrucciones y/o interferencias que
puedan afectar en el proceso constructivo. Estas interferencias pueden estar debajo de la cota
cero (desaguies, instalaciones enterradas, estructuras vecinas enterradas, etc.) o sobre la misma
(postes de luz con cables, carteles, etc.)

Tambien es importante una revision de los frentes de trabajo con que se cuentan, generalmente la
parte del perimetro que colinda con la calle y ademas una revision de los vecinos colindantes al

proyecto. Se debe revisar los horarios permitidos por las autoridades locales, puesto que
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dependiendo de estos podrian aumentar considerablemente los tiempos de ejecucion y esto
repercutird directamente en los costos de obra.

Otro aporte considerable del constructor en esta etapa es la ubicacion correcta de estructuras
importantes en el proyecto, tales como cisternas, cajas de escaleras, cajas de ascensor, ductos
para instalaciones, también en la ubicacion de grupos electrogenos y rampas de acceso. Estos
cambios pueden ser advertidos en esta etapa temprana al equipo de disefio sin que genere ningun
tipo de sobrecosto y de esta manera ir optimizando el proyecto.

El contar en el equipo con subcontratistas y proveedores que generalmente son convocados por
el constructor y en algunos casos por los proyectistas, brinda una ventaja competitiva en el
sentido que se puede elaborar una especie de inventario de recursos y productos para poner al
servicio de los disefiadores. Es importante contar con el visto bueno del constructor quien es el
que aprueba el uso de estos recursos y/o productos en obras anteriores.

Esta informacion tiene que ser compartida, en alguna plataforma digital, lo mas clara posible
para que puedan ser tomadas en cuenta. Debe de estar acompafiada por el costo y el stock en el
mercado, de lo contrario tener definido los tiempos de importacion.

El poder de negociacion que puede llegar a tener un constructor para la compra de materiales y
equipos es casi siempre mejor a la del propietario, dependiendo del tamafio de la constructora se
pueden a llegar a tener optimizaciones en diferentes materiales y equipos debido a los volumenes
que se cotizan.

Por ejemplo, para un edificio de 28 pisos y 6 sétanos tenemos un aproximado de 300 TN de
acero corrugado y 28 000 m3 de concreto premezclado. Una constructora mediana con un
promedio de 5 obras por afio tiene un aproximado de 1 500 TN de acero corrugado y 140 000 m3

de concreto por comprar. Negociar con estas cantidades brinda una ventaja competitiva que el
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constructor va a compartir siempre y cuando tenga las reglas de juego claras y sepa que el
resultado final de esta ganancia va a ser compartida, ademas de asegurar la construccion del
proyecto.

Por otro lado, el constructor tiene la posibilidad de intervenir en la definicion de las tecnologias
constructivas a utilizar. Para el tipo de proyecto que se va a disefiar se deben proponer estas
mejoras. Por ejemplo, para edificaciones de vivienda masivas es posible proponer utilizar
encofrado de aluminio y que el vertido de concreto sea monolitico, es decir se prepara el
encofrado de una unidad de vivienda completa (placas y losa) y se vierte el concreto. Todo en un
mismo dia de tal manera que se optimizan los tiempos.

De la misma manera se puede proponer, en ciertos casos, instalar una planta propia de concreto
para abastecer a todo el proyecto. Estas optimizaciones tienen sentido en proyectos grandes y
repetitivos.

Se tiene claro que bajo esta modalidad colaborativa no se viene realizando la tipica secuencia de
disefio en donde el arquitecto realizé un disefio que luego fue recibido por los proyectistas de
instalaciones, que a su vez dimensionan de acuerdo con la distribucién de planta y que
finalmente Ilegaron a manos del ingeniero estructural que disefid de acuerdo con estos
requerimientos.

La idea es que todos los involucrados vayan participando en todas las etapas para ir resolviendo
en conjunto los requerimientos y restricciones del proyecto.

Lo importante es que los disefiadores tengan toda la informacion y los requerimientos especificos
para que disefien bajo estos parametros.

Para esto es importante la intervencion del constructor, que junto a los proveedores y

subcontratistas especialistas afinan estos requerimientos. Para el caso de las instalaciones
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eléctricas se puede ir definiendo los equipos que se pueden instalar, para esto es necesaria la
presencia de los especialistas en las reuniones como, por ejemplo; ascensores, aire
acondicionado, bombas de agua y ACI (agua contra incendios), equipos de extraccién de
monoxido, proveedores de equipos de cocina y subcontratista eléctrico.

La idea es ir definiendo cuéles son los equipos por utilizar, de tal manera que se pueda elaborar
un cuadro de cargas eléctricas real, para que el proyectista eléctrico pueda trabajar con estos
datos y no sobre dimensionar las potencias del proyecto.

Ademas del tema de la optimizacion en los costos, tenemos la oportunidad de generar valor al
producto al definir desde esta etapa el funcionamiento correcto de las instalaciones.

Por ejemplo, el sistema de iluminacion de los sotanos de estacionamientos, van con “timer” o
con sensor de movimiento. También se puede discutir el alcance de la automatizacion (si es que
va a tener el proyecto), qué tipo de alcance va a tener.

Suele suceder que esto se revisa a la mitad de la construccion y tenemos que los cambios en esa
etapa son muy costosos y generalmente afectan la ruta critica del proyecto por lo que muchas
veces son desechados y el proyecto se queda con un sistema no adecuado, o0 en todo caso un
sistema que hubiera podido ser mejor para el cliente final.

La materialidad es un factor importante al momento de tomar las decisiones de qué acabado
utilizar, muchas veces nos encontramos en la etapa de construccién con un acabado que no es
muy comun en el mercado y que ademas no tiene una buena resistencia al tiempo y termina
siendo un problema tipico de post venta. Usualmente son posibles de reemplazar por otros que
retnan similares caracteristicas, que se encuentren en el mercado y que ademas sean de menor
costo. ¢Es importante tener la discusion, en la etapa de disefio, si es 0 no relevante usar uno u

otro acabado, representa acaso un valor agregado y su costo es justificado?



121

Si el constructor esta desde esta etapa, puede advertir una optimizacion en las secuencias
constructivas del proyecto. Es importante tener una planificacion bien elaborada, con sectores
bien definidos, pensados desde el disefio, para que las multiples actividades o partidas que se
tienen en una obra no interfieran entre si.

La idea es poder identificar estas areas de mejoras con la participacién de equipos integrados del
proyecto.

Para esta etapa la experiencia del constructor en elaborar un sistema de planificacion y control de
la produccion son necesarias. Una herramienta muy eficaz es utilizar la metodologia del Ultimo
Planificador en esta etapa.

Es con esta metodologia que se pueden elaborar estimaciones de tiempos mas certeros, en donde
se reducen los buffers de tiempo o escudos. Se elaboran cronogramas ajustados partiendo de un
Programa Maestro, un Programa Anticipado y un Plan Semanal de tal manera que se controle y
se realice un correcto seguimiento del proyecto.

La reduccion de los buffers de tiempo (escudos) tiene que ser entendido como un ahorro en

conjunto y que si no se cumplen los costos deben de ser asumidos en conjunto.
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Figura 33

Esquema del Plazo de un Proyecto

Con todas estas revisiones periddicas y con la participacion anticipada de todos los involucrados,
se van resolviendo incompatibilidades e interferencias que de otra manera se detectarian s6lo en
la etapa de construccidon. El proyecto va avanzando lo mas compatibilizado posible y esto reduce
considerablemente los RFI (Request For Information) durante la construccion.

En la contratacion tradicional, la gestion de los RFI (Request For Information), por parte del
propietario, tienen un costo ademas de los adicionales presentados por el constructor

En esta modalidad colaborativa esto se reduce al minimo, asumiendo una gestion compartida de
riesgos.

Finalmente se tiene un proyecto ajustado y compatibilizado que permite una

mejor estimacion del costo de construccion, teniendo en cuenta el peso importante que tiene este
costo en la rentabilidad del proyecto. El poder contar con todos los participantes en esta etapa

reduce las interferencias, incertidumbres, desperdicios y propician un mejor control.
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> Propuesta de Mejoras a partir de la Licitacion y Durante la Construcciéon

Con el proyecto ya definido y a puertas de iniciar la construccion se pueden implementar una
serie de optimizaciones para poder mejorar los costos y plazos.
Es verdad que estas optimizaciones son ofrecidas por el constructor como parte de una
negociacion para que se le asigne la obra con lo cual se vuelve al esquema tradicional donde el
constructor se ajusta en costo y plazo para ganar la obra y asume todos los riesgos.
La idea es que se fomente desde la licitacién un clima colaborativo de tal manera que la empresa
que gane la licitacion pueda proponer estas mejoras, estas propuestas deben venir con un soporte
contractual que precise los alcances de ambas partes, propietario y constructor, como se van a
repartir los ahorros, asi como también quien asume los riesgos.
Una de las primeras propuestas que el constructor puede hacer es pasar a administrar la mano de
obra, que no esta afecta al igv, a nombre de la inmobiliaria.
Se debe tomar un porcentaje como tope para esta operacion, de este modo la constructora
administra esta partida ahorrando el monto del igv de este porcentaje antes acordado.
Por otro lado, se pueden identificar las partidas en donde se pueden lograr optimizaciones de
acuerdo con la experiencia del constructor. La manera mas eficiente de realizar esta tarea es
conformar equipos especializados en donde se involucren el equipo de obra, proyectistas,
supervision, gerencia y subcontratistas. Todo esto dentro de un entorno colaborativo. La
constructora pone a todo su equipo a trabajar desde esta etapa.
Dentro de las areas de mejora y dependiendo el tipo de proyecto que se esta revisando se pueden
identificar algunas optimizaciones:

e En los muros de sostenimiento (anclados) en las esquinas durante la excavacion se

pueden reemplazar los puntos de anclaje por arriostres metalicos. De la misma manera se
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propone agrandar la plancha de anclaje para poder tener un ahorro en el refuerzo de acero
que se coloca por el punzonamiento al momento del tensado.
e Cambiar el sistema de losa tradicional aligerada a sistema de pre losas
e Eliminar el contrapiso, el acabado debe venir desde el vertido de concreto en losa
e Cambiar muro de tabiqueria de ladrillos silico calcareo P10 completamente lleno por
ladrillo P12 parcialmente lleno
e Dejar ventanas de inspeccion para post venta, generalmente de drywall.
e Cambio del sistema de extraccion de monoxido, de ductos a sistema de jet fan
Partidas administradas en donde se tenga como base el costo ofertado inicialmente por el
constructor en la licitacion, luego el constructor tendra su equipo con los especialistas desde el
inicio de obra para ajustar estos nimeros. Es importante que para esta etapa el proyecto esté
terminado puesto que se empezara el proceso de cotizar y presentar cuadros comparativos de las
diferentes especialidades del proyecto. El poder de negociacion es mayor puesto que ya es la
definitiva para comprar. La experiencia del constructor siempre indica una optimizacion después
de este proceso, por eso es necesario antes haber acordado los términos de esta administracion,
quien asume los riesgos. Es una buena practica acordar repartir los ahorros de esta optimizacién
entre el cliente y el constructor de tal manera que el equipo de la constructora este motivado en
cerrar en positivo estas partidas.
Las partidas que se pueden administrar pueden ser las siguientes:
e Ascensores
e Bombas de agua 'y ACI
e Tableros y cables eléctricos

e Grupo electrégeno
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e \/entanas y mamparas

e Muebles

e Carpinteria metalica

e Puertas de vivienda y cortafuego
e Luminarias

e Aparatos sanitarios

e Entre otros.

Por ultimo, es importante la experiencia de la constructora para acompafiar el proyecto
participando activamente en los comités de obra con el personal especialista. Este personal debe
dar soporte durante todo el plazo de la obra y su alcance entre otros sera: revision de
programacion y costos, participacion en las soluciones técnicas presentadas, intervencion con los
proveedores y gestiones tanto municipales como de servicios. Entre los profesionales que pueden
acompanfiar a los comités estan el Gerente de Operaciones, Gerente de Proyectos,
Superintendentes, Subgerentes de especialidades, Gestién Contractual, etc.

5.2 Etapas de la Implementaciéon

» Fase 1: Evaluacion inicial del proyecto (por cuenta del desarrollador)

a) Busqueda de Terrenos o Captacion de Suelo
Cuando el desarrollador inmobiliario empieza a captar suelo, ya sabe quién es su publico, ya sabe
donde se siente mas cémodo trabajando, qué caracteristicas debe tener su terreno ideal, qué

contexto le conviene, a qué nicho va a prospectar, etc.



126

Antes de comprar un terreno, se deben evaluar varias aristas, tales como: la ubicacion, a donde
mira, que hay al costado de él, donde estd emplazado, quienes son sus vecinos, que posibles riesgos
se podria tener de comprar dicho predio, etc.
Se realizan las respectivas evaluaciones legales, como estudio de titulos, quienes son los duefios,
verificacion si el predio tiene o no cargas a nivel registral, si existen o no interferencias respecto a
los linderos, se hace el match entre lo que dice registros publicos y lo que dice la realidad fisica,
etc. es decir, se hace un analisis legal documentario del posible predio a comprar, asi como un
analisis en campo; en esta etapa viene el constructor — en algunos casos - y aporta con su expertise
respecto a si es un terreno complicado o no, en cuanto a constructibilidad, tipo de suelo, etc.
posibles riesgos en la etapa de construccion, y demas puntos a considerar.
Lo ideal es tener una lista de terrenos posibles a evaluar que respondan a lo que se busca en cuanto
a tipo de proyecto, perfil de comprador, etc.
No siempre se llama al constructor en esta etapa, pero es lo ideal ya que se puede aprovechar de
todo su conocimiento en obra para elegir correctamente el terreno a comprar.
Aportes del constructor:

v' Constructibilidad

v Acceso a servicios de agua y luz

v Nivel de dificultad para la ejecucion de la obra

v Tipo de suelo

v Gestion vecinal

v Levantamiento de medidas de predio

v Riesgos asociados a la zona a intervenir, vecinos, sindicato, vias, etc.
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v" El constructor deberia estar presente en esta etapa, sin embargo, la gran mayoria de
las veces se le convoca en etapas previas a la construccion para cotizar el proyecto
a construir.
b) Estudio de Factibilidad
Luego de contar con la lista de terrenos a evaluar, y después de haber pasado el filtro
correspondiente, nos quedamos con los terrenos posibles a ser evaluados de manera mas fina. En
esta etapa se evallan los posibles terrenos a comprar; se realiza una cabida arquitectonica inicial
de acuerdo al producto que se desea desarrollar considerando los elementos de disefio, metraje,
ambientes, etc. que satisfagan al publico al cual va dirigido el producto arquitectonico.
De esta cabida se obtienen los m2 por departamento, areas comunes, estacionamientos, etc. datos
relevantes que ayudaran a realizar el estudio de viabilidad del proyecto, analisis de la TIR, VAN,
que se desea obtener, analisis de sensibilidad, etc.
Si los nimeros arrojan la TIR/VVAN esperados por los inversionistas, se procede con dar el Ok al
proyecto y este pasa a una siguiente etapa: la compra del terreno y el desarrollo del producto.
Es preciso mencionar que, antes de comprar un terreno, se suele realizar un estudio de mecanica
de suelos, con el fin de conocer el estado real del mismo, y no se haga un analisis irreal de la
situacién del predio, esto con el fin de que los costos de construccion sean los reales y no se

disparen por escoger un predio que requiera de estructuracion costosa.

Aportes del constructor
v Ratios de costos de construccion, éste puede dar un monto mas aterrizado de los costos
por obras exteriores de redes de agua y desague, asi como de los ratios de costos de

demolicién.
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v' El constructor puede determinar por su expertise, el costo de redes, subestaciones, punto
de entrega de energia, etc. y dar un input mas real a estos trabajos que suelen a veces
estar subestimados.

v Los estudios de suelos, suelen hacerse en esta etapa con el fin de determinar la calidad de
suelo, el nivel de cimentacion y asociar un costo real a esta partida que puede mover la
aguja en un proyecto.

v’ Las redes de gas también son importantes; es bueno tener cierta claridad sobre si el
proyecto va a tener o no este servicio.

v’ El constructor nos puede brindar un costo de construccién mas acertado; como saben este
costo representa casi el 40% del costo total del proyecto, y trabajar de la mano con un
constructor nos dara mas precision a la hora de estimar.

v El constructor nos puede brindar costos de post venta a considerar (aungque su mayor aporte
es evitando que haya observaciones de post venta).

v Puede brindar datos reales respecto a las gestiones de paz, a los tiempos de construccion
de un determinado producto, etc.,

c) Compra de Terreno

Una vez que se cuenta con un terreno el cual ha pasado por un analisis financiero previo, se procede
a la compra del mismo no sin antes revisar algunos detalles.

Antes de firmar, el desarrollador inmobiliario empieza a evaluar el estudio de definicion de
producto, con mas detalle, hasta aca se tenia cabida basica, un perfil de buyer persona, etc., pero
ahora revisaremos otros aspectos.

Tenemos que saber qué areas comunes tendra el edificio que deseamos proyectar, que

programacion Arquitectonica tendra, que areas minimas tienen los departamentos, se realiza un
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estudio de areas y de usos de espacios publicos, se define el Mix ideal y qué porcentaje de cada
tipo de departamento se va a tener. (Velarde, 2023)

d) Estudio de Mercado
Ante todo, debemos conocer quién es la competencia, saber qué proyectos hay por la zona en la
cual se va desarrollar el proyecto; esta informacion ya la teniamos, pero en esta etapa el analisis
debe ser mas fino.
Debemos recorrer la zona, ver las avenidas importantes, como es la dindmica a pie, en auto, etc.
Qué nivel de ruido existe en la zona, por ejemplo, si el proyecto esta frente de una avenida principal
muy abarrotada de autos, con ruido excesivo, quiza convenga colocarle ventanas anti ruido a los
niveles mas bajos de la edificacion.
Se debe saber el perfil del comprador para saber que elementos se va a ofrecer: no es lo mismo un
comprador milenial a un comprador jubilado 0 a uno que desea adquirir un departamento para
inversion tipo Airbnb.
Debemos hacer un analisis del comprador, para conocerlo al milimetro y saber qué tipo de
publicidad haremos para llegar a €l, para saber cuales son las cosas que €él valora en una vivienda,
gue cosas son importantes para él, etc.
En esta etapa se suelen hacer mesas de trabajo interesantes en las que participan:
Abogados, marketeros, el desarrollador inmobiliario, los arquitectos y disefiadores;
Seria importante contar con el constructor en esta etapa, quién podra aportar con la data histérica
(lecciones aprendidas) que tipo de productos se venden mas, para que tipo de persona, etc.
Algunos aportes adicionales del constructor en esta etapa:

v Conocimiento del mercado

v Conoce las soluciones que sirven y que no sirven a nivel de constructibilidad
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v Puede dar alternativas constructivas que respondan a las necesidades de los usuarios
finales.
v" Tiene claro el costo y tiempo de determinado producto
v" Puede dar inputs sobre los perfiles de usuario y las soluciones que han gustado mas
a lo largo del tiempo.
e) Etapa de Desarrollo de Producto

Una vez se cuente con el terreno comprado, éste pasa al area de desarrollo de proyectos; en algunas
inmobiliarias el desarrollo arquitectonico del proyecto se realiza in house, en otras este servicio se
terceriza.
En esta etapa se hace un desarrollo mas fino del tema arquitectonico, asi mismo, en esta etapa se
involucran a los diferentes especialistas de las diferentes especialidades del proyecto tales como:
ingenieros estructurales, sanitarios, eléctricos, mecanicos, etc. En esta etapa de desarrollo de
producto ya se debe contar con el analisis del comprador, un estudio de mercado exhaustivo, con
el fin de conocer quién es nuestro publico objetivo y que elementos le vamos a ofrecer y como
vamos a llegar a él.
Caber mencionar que la presencia del constructor es vital; en la etapa del desarrollo de producto
necesitamos el input del constructor, quien sabe que soluciones funcionan y cuales no, a nivel de
disefio; ya ha habido un aprendizaje previo por proyectos anteriores y es importante previo a esta
etapa, haber estudiado dicha informacion para no cometer los mismos errores; es de gran
importancia el involucramiento temprano del constructor en el desarrollo del producto.
Aportes del constructor:

v/ Conocimiento de materialidad, tiempo de vida de un producto, etc.
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v’ Gracias a la post venta como data histdrica, sabe cuales son los puntos criticos de un
proyecto de construccion.
v Conoce las tipologias que presentan o pueden presentar deficiencias a lo largo de su vida
atil.
v’ Sabe optimizar los costos de un proyecto en la ejecucién de la obra y en etapas
tempranas.
v Puede identificar los riesgos asociados a cada producto inmobiliario.
> Fase 2: Seleccion Temprana del Constructor
f) Etapa de Anteproyecto
En esta etapa ya contamos con el producto mas aterrizado, tenemos los metros cuadrados mas
redondos, y una vez que nos aprueben el anteproyecto a nivel municipal podemos realizar una
segunda revision de nuestro estudio de factibilidad.
Es importante realizar esta revision en diferentes etapas para poder ver las desviaciones que pueda
haber y saber como atacarlas para que no afecten la rentabilidad del proyecto.
Una vez aprobado el anteproyecto, podemos iniciar el desarrollo de nuestros brochures de venta,
toda la papeleria, planos, vistas 3D, planos isométricos, etc. que son elementos clave para realizar
el lanzamiento de la preventa del proyecto.
Ya para esta etapa contamos con una sala de ventas construida in situ.
Ya con los planos de anteproyecto aprobados, iniciamos el desarrollo del proyecto.
No olvidar que para esta etapa ya contamos con las factibilidades de agua, luz, gas y es de vital
importancia que se haya efectuado una revision junto al constructor, de las cargas del proyecto,
los suministros (agua, luz, gas, etc.).

Si no hemos elaborado un estudio de mercado hasta ahora, este es el momento.



132

Lo ideal es tenerlo en etapas mas tempranas, pero si no es asi, se debe empezar a realizar en este
momento.
Aportes del constructor:

v En esta etapa el constructor puede estimar con mayor precision el costo de construccion
del proyecto.

v Puede ayudar con la definicion de la materialidad a emplear de acuerdo al presupuesto
del proyecto.

v' Es mas rapida la aprobacién municipal del anteproyecto cuando éste ha sido revisado y
consensuado de la mano con el constructor.

v" Ya se pueden determinar las adquisiciones del proyecto para lograr ahorros a nivel de
compras.

v Teniendo aterrizado el anteproyecto se puede revisar nuevamente las cargas, dotaciones
del proyecto y compararlas con las factibilidades de luz, agua, gas.

v El desarrollador inmobiliario sale a la venta con el anteproyecto y al tener uno similar al
proyecto (sin cambios relevantes) ayudara a no tener reclamos por cambios de producto
de parte de los clientes finales.

g) Etapa de Pre Venta

El desarrollador inmobiliario sale a vender con un producto estudiado a profundidad por todos los
interesados, por lo tanto, este no cambiara sustancialmente.

v El material comercial que se usa en esta etapa (vistas 3d, piloto virtual, isometrias, planos
de dpto., etc.) es en base a un producto que no sufrira cambios relevantes, por lo que

habra ahorros en esta partida que suele ser costosa.
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v El equipo de proyecto por parte del inmobiliario suele capacitar al equipo de ventas: si se
involucra al constructor en esta etapa, éste puede dar mayor alcance y soporte al area
comercial.

» Fase 3: Integracion del Constructor en el Disefio

h) Etapa de Proyecto

En esta etapa se desarrollan las especialidades de manera mas fina, recordemos que, en la etapa
previa de anteproyecto, hemos involucrado a los especialistas para poder dimensionar las
estructuras, ductos, etc., y también hemos involucrado al constructor.
Se crea una mesa de trabajo interesante en la cual hay especialistas de marketing, especialistas
legales, constructores, arquitectos, y el cliente o desarrollador inmobiliario.
Seria interesante incluir al usuario final para terminar de cerrar el circulo.
Una vez aprobado el proyecto a nivel municipal se puede realizar un doble check al estudio de
factibilidad para ver las desviaciones. Con el expediente aprobado del proyecto, se puede aterrizar
el costo de la obra el cual teniamos previamente en otras etapas, pero ya en ésta tenemos la certeza
de lo que costara construir este producto.
El constructor ha estado en etapas anteriores, lo cual quiere decir que, para esta etapa, ya se
cuenta con un proyecto consensuado, bien pensado, estudiado, analizado y mejorado gracias a la
data de experiencias pasadas, y a la hora de ejecutarlo, habra indiscutiblemente menos consultas,
menos incompatibilidades.

v Habra un mejor desarrollo de las especialidades al integrar al constructor y a los

especialistas.

v/ Habra menos RFI a lo largo del proceso constructivo.
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v El expediente técnico tendra el detalle necesario para poder tener el presupuesto
final de obra y sin adicionales.
v' El constructor podra gestionar las adquisiciones (equipamiento) desde esta etapa
para lograr los ahorros que beneficiara a todos los interesados del proyecto.
v’ Se tendra un proyecto compatibilizado y sin desviaciones econémicas.
v’ Se podran detectar las incompatibilidades de cada especialidad tempranamente.
v’ Podréa haber ahorros a nivel de instalaciones eléctricas, cargas, tableros,
recorridos, etc.
v Se podra llegar a tener un proyecto estandarizado lo maximo que sea posible.
i) Elaboracion del Expediente Técnico de Obra
En esta etapa debe estar también involucrado el constructor, normalmente a este Gltimo se le
entrega un expediente que no siempre es el adecuado, ya gque se hace de manera aislada y no debe
ser asi, el trabajo colaborativo es importante en todas las etapas del desarrollo del proyecto.
Con toda la experiencia previa, el expediente técnico termina siendo un entregable adecuado,
revisado, y con la informacidn suficiente para pasar al siguiente paso.
Aportes del constructor:

v El input del constructor ayuda enormemente a que el expediente técnico de obra este
correctamente desarrollado, sin omisiones y considerando lo que requiere el proyecto para
no incurrir en adicionales.

v’ Las definiciones de fachadas, acabados internos, etc. seran estudiadas y costeadas desde
etapas tempranas.

v Se tendra un cronograma de adquisiciones aterrizado, que evitara retrasos en la ejecucion.

v No habréa incompatibilidades
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v’ Se podra costear la obra de manera fina.

J) Etapa de Obtencion de la Licencia de Construccion
En esta etapa, se gestiona ante la municipalidad el permiso para construir, pero previo a ello,
debemos pasar por una revision exhaustiva por parte de la entidad municipal, en la cual no siempre
involucran al constructor.
En esta etapa hay muchas idas y vueltas entre los especialistas (ingenieros, arquitectos y revisores
municipales) pero al constructor no se le incluye; debemos aprovechar una vez mas el expertise
del mismo, para poder sustentar ante la entidad las diferentes observaciones que se suscitan,
recordemos que vamos a construir lo que nos aprueben y debemos estar alineados tanto el
constructor, el desarrollador inmobiliario, como sus respectivos especialistas.
Aportes del constructor:

v/ Obtencién de la licencia de construccién en menor tiempo al tener un proyecto correcto y

compatibilizado.
v Los sustentos de cada especialidad se obtendran de manera mas rapida.
v Las mesas de trabajo entre el constructor y especialistas haran que no haya observaciones
o si las hay se subsanen en menor tiempo.

> Fase 4: Desarrollo y Ejecuciéon del Proyecto

k) Etapa Previa al Inicio de Obra
Una vez se cuente con la aprobacion de todas las especialidades del proyecto, se hace la emisién
de la licencia de construccién, (ojo que esto no es inmediato, ya que antes de la emisién se hace
una revision al FUE “formulario unico de edificacion “, por 1o cual la emision de la licencia puede
tardar minimo una semana) sin embargo, ello no es suficiente para iniciar la obra, dado que se debe

presentar ante la entidad una serie de documentos tales como:
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Anexo H, pdliza CAR, se requiere una reunion con la municipalidad y el ingeniero responsable de
la obra, para determinar la cantidad de inspecciones que sea haran durante la etapa de construccion,
es decir, se debe llenar un cronograma y éste ser firmado y sellado por ambos (responsable de obra
e ingeniero supervisor municipal).
Con el oportuno involucramiento de los interesados (inspector municipal e ingeniero residente),
las gestiones seran mas rapidas y eficientes.
I) Etapa de Construccion

En esta etapa se inicia la construccion de la obra, se cuenta con una supervision por parte del
desarrollador inmobiliario, se establecen las fechas de reuniones semanales, los canales de
comunicacion, etc.
Durante el proceso de construccion suelen haber consultas (RFI request for information), las
cuales, dado el involucramiento del constructor desde etapas previas, serdn en menor cantidad, lo
cual representa un ahorro de tiempo, y de recursos.
Las obras relacionadas a redes de agua, desagile, gas, comunicaciones, instalaciones eléctricas,
Interferencia de vias, instalaciones sanitarias y demas, seran llevadas en conjunto, de la mano del
constructor y del desarrollador; ambos son un equipo y han establecido la manera de trabajar, la
manera de gestionar conjuntamente los riesgos y de repartirse los ahorros.
Ya en esta etapa realizar cambios de producto seria muy caro, pero no sera necesario porque en
las etapas anteriores se han integrado ambos bandos para formar uno solo: “el bando del proyecto”.
Aportes del constructor:

v' Menos RFI

v Optimizacién de costos constante

v" Propuestas de soluciones rapidas
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v" Menor tiempo y costo

v Reuniones agiles

v' Megjora calidad del proyecto

v" Menos adicionales

v Mejores soluciones constructivas

» Fase 5: Evaluaciéon Post Proyecto
m) Etapa de la Conformidad de Obra y Declaratoria de Fabrica

Esta etapa es muy importante para el inmobiliario ya que, de la aprobacién de este hito, se
desembolsara dinero que esta siendo retenido en el banco.
Asi mismo, es un escalon cada vez mas cerca a la independizacion de las unidades inmobiliarias a
nivel registral.
Para esta etapa el constructor debe tener los planos Asbuilt, sobre todo los de arquitectura, ya que
con ellos se prepara el expediente de conformidad de obra.
Es importante el involucramiento del constructor en esta etapa, ya que, al trabajar en equipo,
sera mas sencillo y agil el levantamiento de observaciones de ser el caso; todo cambio o replanteo
debe ser mapeado y sustentado; cada cambio o mejoras al proyecto original, debe estar
correctamente indicado en los planos, y en las inspecciones in situ, es de vital importancia que el
constructor participe.
Con el involucramiento temprano se gestionara en menor tiempo la conformidad de la obra, habra
un levantamiento rapido de las observaciones municipales, habra un correcto mapeo de los
cambios efectuados en el proyecto y su sustento.
Esta etapa es crucial, recordemos que el banco tiene retenida una cantidad de dinero importante

del desarrollador inmobiliario, y al pasar este hito se libera.
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Se debe tener claro los cambios efectuados en el proyecto y ademas ambos -inmobiliario y
constructor-deben ir de la mano en esta etapa tan importante.

Se debe considerar que el responsable de la obra/constatador debera sustentar ante la comision
revisora todos los cambios efectuados, y éstos al requerir del sustento respectivo, debera ser
elaborado por el constructor quien estuvo en todo el proceso constructivo de la obra y quien debera

brindar todo el soporte técnico.

a) Se debe contar con los planos asbuilt de arquitectura y estos deben reflejar la realidad
fisica
b) Los planos aprobados de la licencia son la base, sobre ellos se superponen los planos

asbuilt de arquitectura y las diferencias deben achurarse y diferenciarse por colores, tales como:
elemento ejecutado, elemento no ejecutado, remodelacion, demolicion, muro nuevo, etc.
C) El expediente de Conformidad de Obra consta de:
e Plano de ubicacion con cuadro de areas
e Planos base (resellados de licencia)
e Planos de intervencion (achurados)
e Planos resultantes
e Documentos de propiedad (partida del predio, vigencias de poder)
e FUES formulario tnico de edificacion
e Hoja del cuaderno de obra donde se indiquen los cambios debidamente validados por el
responsable de obra, proyectista y desarrollador.
e Hoja del cuaderno de obra donde se constate la fecha de inicio y la fecha de fin de la obra
e (Conformidad de vecinos

e Memoria descriptiva de cambios con su respectivo sustento
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n) Pruebas, Puesta en marcha, Cierre de Obra y Entrega al Desarrollador Inmobiliario
En esta etapa el constructor debe ejecutar las pruebas respectivas a cada sistema instalado en el
edificio, en presencia del inmobiliario, la supervision de la obra, etc.
Suelen haber conflictos en esta etapa, debido a las observaciones de cada parte; lo importante es
establecer previamente lineamientos de revision, para estandarizar los procesos, y no perder
tiempo en idas y vueltas que no le hacen bien al proyecto.
Como parte del protocolo de revision de departamentos y de areas en general, se tienen las 3 etapas
de revision: la revision 1, revision 2 y la revision final.
La entrega de las areas comunes, de departamentos y estacionamientos al desarrollador, se debe
realizar oportunamente y dejar la constancia respectiva en un acta; luego de ello se debe dar el
mantenimiento respectivo a cada area hasta el dia de la entrega a su propietario final.
Ya para esta etapa, el desarrollador cuenta con una empresa administradora, la cual se encargara
de recibir las capacitaciones de equipamiento, de recibir las areas comunes, y luego de recibir a
los clientes finales el dia de su entrega de departamento.
En esta etapa, el constructor entrega el dossier de calidad a la inmobiliaria y administracion del
edificio, este entregable es de suma importancia, porque contiene toda la informacion técnica del
proyecto, asi como los planes de mantenimiento de cada elemento que compone el elemento
arguitectonico (edificio, conjunto habitacional, etc.)

0) Ingreso de Empresa Administradora
En un edificio, condominio, conjunto habitacional, etc. En el cual van a convivir familias, es
importante considerar la contratacion de una empresa administradora.
La administracion del edificio es la encargada de:

a) Antes de la llegada de los propietarios finales:
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Hacer un reconocimiento de los espacios del edificio, asi como del equipamiento que servira para
su funcionamiento (equipos de extraccion, bombas de agua y desagiie, contdmetros de agua, gas,
suministros de energia, sistema de deteccion y alarma contra incendio, sistema de agua contra
incendio, instalaciones eléctricas, comunicaciones, etc.).

Debera recibir las areas comunes de parte de la constructora e inmobiliaria y mantenerlas de ahi
en adelante, asi como gestionar sus accesos, uso, etc.

Deberéa haber recibido la capacitacion técnica — por parte de la constructora - de todos los sistemas
que funcionan en el edificio.

Debe elaborar el presupuesto anual del edificio

Debe tener claro el canal de comunicacion

Debe tener el dossier de calidad del edificio (planos, memorias, especificaciones técnicas,
manuales de funcionamiento, garantias, etc.)

Es importante que la empresa administradora esté instalada en el edificio previa a la llegada de los
propietarios finales.

b) El dia de la llegada de los propietarios finales

El inicio de las entregas de las unidades inmobiliarias a los propietarios finales, es un hito muy
importante. Como parte del proceso de entrega, el propietario llega a la recepcion del edificio, y
ahi lo recibe la administracion quien toma nota de sus datos en el registro de visitas; un equipo de
la constructora e inmobiliaria lo conduce al departamento, le muestra el mismo, asi como también
le muestra las areas comunes del edificio y finalmente le presenta formalmente con la
administracion.

Es importante que la admiracion reciba las capacitaciones del equipamiento del edificio, para que

luego sepa como operar y como reaccionar ante una emergencia.
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Es a la administracion a quien ademas se le entrega el dossier de calidad del edificio, y quien luego
compartird dicho entregable con la junta de propietarios una vez se establezca.
Es la administracion la que vela por la seguridad del edificio, la limpieza, etc. y esta puesta
temporalmente por 6 meses, una vez pasado ese tiempo, es la Junta de Propietarios quien decide
si la mantiene o la cambia por otra empresa.
C) Etapa de convivencia diaria
En esta etapa la administracion esta en ejecucion de sus gestiones, realizando los mantenimientos
preventivos de los equipos, gestionando las reuniones con propietarios, junta de propietarios,
velando por la convivencia armoniosa en el inmueble, pagando los recibos de luz y agua a
tiempo, asi como realizando las diferentes gestiones para el éptimo funcionamiento del edificio y
de la correcta convivencia con los usuarios.

p) Entrega de Unidades Inmobiliarias a Clientes Finales
Como se menciond en el parrafo anterior, la entrega de las unidades a los propietarios finales es

un hito importante, y para ello es necesario contar con el denominado “kit de propietario” el cual

consta de:

° Planos del departamento (arquitectura, 11SS, IIEE, Comunicaciones, gas).

° Plano del estacionamiento, deposito de ser el caso.

° Documento de exoneracion de alcabala.

) Documento (carta poder) para descarga y carga (independizacion municipal).

° Carta explicativa del paso a paso para habilitar el gas en el interior del departamento.

) Acta de entrega (4 juegos: (01) propietario, (01) cliente, (01) municipalidad (01)

gestiones de independizacion).
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° Manual del propietario (este documento es muy importante porque aqui estan las
recomendaciones para el mantenimiento de los materiales que componen el departamento: piso,
piedras, paredes, papel mural, etc., también contiene los tiempos de garantia y el proceso de
atencion post venta).
° Reglamento interno del edificio (en este documento estan las normas de convivencia, los
porcentajes de participacion de cada unidad inmobiliaria, etc.)
° Lista de proveedores que intervinieron en la construccién del edificio
) Formato de atencién post venta, donde se indica el proceso de atencion, asi como los
numeros de contacto de los encargados.
) Regalo de bienvenida, se estila dar un regalo al propietario el dia de la entrega (fotos,
vino, champagne, etc.)

g) Etapa de Independizacion a Nivel Registral
Esta etapa es importante dado que, con este hito superado, el banco desembolsa al desarrollador
inmobiliario el dinero que tiene retenido en la cuenta “crediobra”.
Asi mismo, al independizar registralmente un inmueble, se cierra el ciclo de vida del proyecto y el
cliente ya tiene a su nombre ante los registros publicos su departamento, estacionamiento y
deposito.

r) Etapa de Post Venta
La post venta es una de las etapas mas sensibles y delicadas en el ciclo de vida del proyecto
inmobiliario; es lo que al desarrollador inmobiliario podria traerle detractores o seguidores,
embajadores de marca, 0 haters.
El proceso de post venta es parte del ciclo de vida de un proyecto inmobiliario y es, ademas, parte

del viaje del comprador, el cual deberiamos cuidar ya sea que estemos del lado del constructor o
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del lado del inmobiliario; finalmente como debemos trabajar de manera colaborativa, es de nuestro
total interés, dejar al cliente final satisfecho.
i. Antes de comprar

Desde que ingresamos a una sala de ventas, nos sentamos en un modulo de atencion en el cual nos
muestran cada una de las tipologias de los departamentos, areas comunes, etc. estamos percibiendo
el producto que nos ofrece el desarrollador y el cual, como cliente final, sera lo que esperaremos
que nos entreguen.

Por eso es muy importante que lo que se exponga en la sala de ventas, en el piloto (fisico y/o
virtual) en el brochure comercial, en la publicidad en general, sea lo que realmente vamos a
entregar como bien futuro; por ende, debemos dejar bien claro que es lo que esta incluido en el
precio de venta del departamento y que no esta incluido.

Los problemas de Post venta pueden nacer en esta etapa temprana:

Una vez al ingresar a una sala de ventas, el guardia de seguridad no tuvo un trato gentil, ya que me
hizo sentir no bienvenida; miré alrededor y la sala yacia desordenada, con papeles encima del
escritorio; cuando la asesora llegd me hizo esperar demasiado asi que preferi irme. Fui en cambio
a la sala de ventas de la competencia — que estaba cruzando la calle- cuando llegué a la sala un
amable portero me abri6 la puerta, me dio la bienvenida con una sonrisa, la sala estaba impecable,
olia agradablemente, me senti a gusto. (Altamirano, 2024)

Son este tipo de experiencias que hace a los clientes, querer comprar en un determinado lugar o en
otro, una vez mas, es desde aqui que comienza el viaje del comprador.

ii. Cuando se efectlia la compra
Luego que el cliente efectla la compra, se inicia una relacion de confianza entre la inmobiliaria y

el cliente final.
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Es el inmobiliario el que debe mantener al tanto de los avances de obra al comprador, y con ayuda
del constructor, cumplir con las fechas de entrega.
Durante el proceso constructivo si bien no es recomendable permitir el acceso a los clientes a la
obra, se pueden optar por alternativas como:
Envio de reportes mensuales de avance
Envio de videos de diferentes zonas de la edificacion, etc.
Todo ello con la finalidad de seguir incentivando la confianza que debe existir entre el comprador
y el desarrollador.

iii. Durante el proceso constructivo
Parte de las funciones del personal de post venta son las revisiones (revision 1, revision 2 y revision
final).
La finalidad es entregar un producto arquitectonico que cumpla con los estandares de calidad y
maés, ofrecidos al cliente.

iv. Entrega de las unidades inmobiliarias
En la entrega de las unidades inmobiliarias se efectta un recorrido por el departamento, y se va
tomando nota de las observaciones del cliente, en un acta de observaciones de entrega.
Las observaciones en esta etapa son muy importantes porque definen en algunos casos si el
departamento se recibe o no se recibe por parte del comprador.
Se suelen revisar los pisos, los muros, se abren y cierran las cafierias, duchas, etc. con el fin de ver
si hay algun problema sanitario, algin problema en la pendiente de las duchas; se revisa el tablero
eléctrico, se prenden las luces — si es que las hay- se prueban los enchufes, etc.
Se suelen revisar los cristales desde una distancia adecuada, y en general se verifica que todo esté

de acuerdo al contrato, de acuerdo a lo ofrecido.
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El plazo del levantamiento de observaciones dependera de la complejidad de las mismas, sin
embargo, se suele brindar un rango de 1 semana.
Cuando se entrega un inmueble es importante que tanto la constructora como la inmobiliaria
estén presentes, ya que dependera de ambos frentes el levantamiento satisfactorio de las
observaciones emitidas,
Se le indica al cliente que tiene un afio de garantia por los acabados del departamento y 05 afios
por temas estructurales.
Durante todo el afio de garantia, el area de post venta recibira las observaciones post entrega por
parte del usuario final, y se deberad hacer un seguimiento de las mismas, asi como también del
tiempo que se tardan en subsanar.
El canal de comunicacién formal es el correo electronico y en cada visita efectuada al usuario se
levantara un acta de observaciones la cual debera ser firmada por ambas partes; una vez subsanadas
las observaciones se procedera con la firma del acta y el cierre del caso.
La constructora y/o inmobiliaria deberan llevar el listado de casos que se presenten en determinado
proyecto, con el detalle de los casos abiertos, casos cerrados, tiempo de subsanacién, motivo, etc.
Este ultimo debera estar separado por especialidad (instalaciones sanitarias, instalaciones
eléctricas, Arquitectura, etc.)

s) Fidelizacion de Clientes y Analisis de Buenas y Malas Soluciones durante el Ciclo de

Vida

En esta etapa, se podra fidelizar a los clientes: si se atiende bien a un cliente éste podra recomendar

a la inmobiliaria/constructora, pero si no, puede generar detractores.
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Lo més importante del involucramiento del constructor y el inmobiliario, es contar con un producto
bien hecho, que haga felices a sus usuarios, que sea rentable para todos los frentes: constructor,
inmobiliario, cliente final, Ciudad.

5.3  Herramientas y Buenas Practicas

Procedimiento de Control en la ejecucion del Proyecto

La gestion y control de las obras tiene un papel determinante puesto que ésta representa
aproximadamente el 50% del costo total del proyecto, por lo tanto, controlar esta gestion es
sumamente necesaria para asegurar el éxito del proyecto.

En la actualidad hay mucha variabilidad en las entregas de proyectos, muchos de ellos se
entregan con retraso y fuera del costo esperado. Esta contingencia repercute directamente en la
rentabilidad del proyecto y puede ser motivo del éxito o el fracaso de éste.

El reto es cumplir con lo programado, tanto en plazo y costo, Thompson & Perry en un estudio
de proyectos del Banco Mundial encontraron que, de 1,627 proyectos revisados, el 88%
terminaron con atraso mientras que de 43 proyectos controlados el 70% de ellos no alcanzaron la
TIR del proyecto. Ya se reviso en el presente trabajo la interdependencia entre la TIR y el costo
de construccion.

Por otro lado, tenemos un estudio en el Reino Unido realizado por la UK Industry Performance
Report (2018), que nos presenta un analisis entre los afios 2006 y 2018 acerca de la
previsibilidad de entrega a tiempo en la construccion, que nos arroja que cerca del 40% de las
construcciones entrego con retrasos.

Esto demuestra la poca predictibilidad en el sector y la necesidad de controlar esta situacion, la

industria se prepara para atender una gran demanda en los siguientes afios. Segun McKinsey
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Global Institute (2017) para el 2025 se espera una demanda de 36 millones de viviendas solo en
las 20 ciudades méas grandes y el 75% de estas viviendas se encuentran en Asia.

Los procesos constructivos tienen muchas variables y a su vez estan expuestos a mucha
impredecibilidad, algunas de las razones por las que ocurren los retrasos en obras son los
siguientes:

e Variacion en el alcance del proyecto; cuando el proyecto no esta bien definido desde el
inicio y a su vez no esta completo ni compatibilizado al 100% genera retrasos y
sobrecostos en el mismo.

e Falta de experiencia del equipo; se debe seleccionar a los integrantes del equipo que
tengan experiencia en proyectos similares para aprovechar su experiencia.

e Planificacion inadecuada; cuando se tiene una planificacion que responde mas a lo que
se quiere que a lo que se puede.

e Las Municipalidades; han ocupado un papel bastante determinante, en ocasiones
anulando licencias de edificaciones y/o paralizando las obras sin motivos contundentes.

e El entorno de los vecinos; actualmente existe una resistencia a los proyectos, sobre todo
a los de gran altura y de mucha densidad por parte de los predios colindantes. Esto
desfavorece el correcto avance de las obras puesto que en muchos casos se tiene que
Ilegar a acuerdos para poder realizar la proteccion adecuadas de sus “predios desde
dentro.

e Las supervisiones de obra; en muchas ocasiones operan de tal manera que se enfrentan a

las constructoras, creando un clima de confrontamiento y ralentizando el avance.
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e Solidez financiera; tanto del constructor como del inmobiliario para dar la suficiente
liquidez a la obra, este negocio responde a un flujo de caja que se debe estudiar y
presentar en etapas iniciales para estar claros en los desembolsos a realizar.

e Trabajos rehechos; cuando las indicaciones no han sido claras, no ha habido una
supervision adecuada y el personal no ha sido capacitado oportunamente aparecen estos
re trabajos, por lo general no aparecen en el presupuesto y en ocasiones escapan al
control de plazo y costo.

Tal como se ha indicado, en la actualidad tenemos proyectos que son adjudicados después de una
licitacion en donde basicamente se centran en el plazo y el costo.

El constructor que gana la obra esconde sus margenes en sus costos o se los traslada a sus
subcontratistas y buscara ganar mas plazo solicitando ampliaciones debido a las
incompatibilidades del proyecto.

A su vez el cliente, por intermedio de la supervisién, presiona al constructor apoyado por un
contrato que en la mayoria de los casos son favorables al inmobiliario.

Este escenario es el que se busca romper trabajando en un entorno colaborativo, la idea es que el
constructor participe en etapas tempranas para ponerse de acuerdo en las metas de los costos
objetivos y a partir de ahi poder trabajar en optimizar el proyecto teniendo como linea base el
requerimiento del inmobiliario. Se trabaja en conjunto una gestion de los riesgos y se acuerda un
marco contractual con los intereses de todos alineados.

La experiencia del constructor debe ponerse a disposicion del equipo para elaborar un correcto
planeamiento de la obra, abarcando todos los campos tales como costo, plazo, calidad y

seguridad. Algunos lineamientos para el plan:
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e Sincerar los cronogramas indicando los escudos de tiempo para ser usados si son
requeridos

e Implementar por via digital reuniones para atender los requerimientos de informacién en
el momento y con la participacion de los interesados.

e Procurar mantener el staff de obra hasta el final para evitar la pérdida de informacién,
pero sobre todo el afianzamiento del equipo.

e Haber revisado el plan de protecciones colectivas del proyecto para tener clara la
tecnologia a usar y los movimientos que se van a tener a lo largo de la obra.

e Tener claro y mapeado el entorno de la obra (vecinos) ya que previamente se realizaron
visitas.

e Conocer cual fue el proceso del disefio y como se tomaron las medidas reales del campo
y se adecuaron a las medidas registrales.

Indicadores Clave de Desempefio

Durante la obra se debe ir midiendo las métricas (KPI) para advertir las desviaciones con
respecto del plan, estos KPI deben ser medibles, relevantes, verificables y finalmente deben
ayudar a mejorar la toma de decisiones para las correcciones necesarias. En este caso existen dos
perspectivas, las metas del cliente que utilizan métricas orientadas a la viabilidad del proyecto,
sostenibilidad del negocio y por otra parte las metas del proyecto en donde el equipo de obra
utiliza métricas de edificabilidad (costos y cronogramas) y también métricas de procesos y
produccion.

El equipo de obra se centrara en la gestion del proyecto acordando la forma en que van a medir

los valores que van a crear para el propietario y el proyecto, teniendo claro la forma de como van
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a producir ese valor y midiendo la produccién y el avance en todo el proceso de la obra. Los KPI
mas utilizados son los siguientes:
Plazo

e Valor Ganado

e Hito Incremental

e Inicio/Fin

e Programacién mas Probable

e Margen del Beneficio o Resultado Operativo (RO)
e C(Curva “S”
e Flujo de Caja
e Costos Adicionales y Deductivos
e Control de Partidas Administradas
Produccion
e Plan Porcentual Completado (PPC)
e Razones de No Cumplimiento (RNC)
e 9% de Tiempo Inactivo de Mano de Obra
Calidad
e Requerimiento de Informacion (RFI)
e No Conformidades (NC) y Tiempo de Levantamiento
e NuUmero de Inspecciones

e Costo de Re-Trabajos



Seguridad

e indice de Frecuencia de Accidentes, Severidad y Accidentabilidad.

e Dias Sin Accidentes de Trabajo

o NUmero de Reuniones

5.4 Regulacion Contractual
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La idea es alinear a todos los participantes del proyecto con un objetivo compartido, el beneficio

debe ser para todos. Se debe relacionar las ganancias de todos al resultado final del proyecto en

vez del beneficio individual.

Se necesita que el equipo trabaje unido optimizando el flujo de valor del proyecto integral.

En general los contratos tradicionales de construccion penalizan individualmente a las

constructoras, asi ha venido sucediendo por mas de 50 afios, es evidente que este tipo de

contratacion no es eficiente:

Figura 34

Sistema de Contratacion

PROYECTOS TARDE,
POR ENCIMA DEL
PRESUPUESTO E INEXACTOS

—)

CONTRATACION DE
ACUERDO ALAMEIOR
OFERTA

—

CONTRATISTAS ELIGEN ENTRE EL
EXITO DEL PROYECTO O EL DE
SUS EMPRESAS

—

SISTEMA DISFUNCIONAL

Los encargados de contratar por parte del propietario en general optan por contratar a la empresa

constructora que ofrecid el menor costo, con esta politica los encargados se aseguran su bono

salarial trasladando las pérdidas a las constructoras.




Modelos de Contratos Colaborativos

El costo del proyecto en un entorno colaborativo se puede dividir de la siguiente manera:

e Costo Directo

e Costos Variables y Gastos Generales

e Contingencias del proyecto

e Beneficios para el equipo
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El propietario primero establece un monto de inversion para el proyecto, después de sus analisis

financieros. Desde ahi el equipo trabaja en un costo objetivo y para cumplir los requerimientos

del proyecto aplicando la innovacion.

Es importante que el proyecto esté bien definido, como concepto, para poder trabajar estos

traslados de beneficios y riesgos a los participantes.

Los contratos colaborativos permiten una interaccion de todas las partes, se necesita mucha

coordinacion y plazos definidos de tal manera que se incentive una confianza mutua del equipo.

Segtin Michael Latham “se debe establecer una obligacion especifica de actuar de buena fe y de

manera justa entre las partes y obligaciones especificas de trabajo en equipo con motivaciones

financieras compartidas”.

Figura 35

Documentos Contractuales

ESTABLECER UNA
REGULACION

—

TRABAJO EN EQUIPO

INCENTIVOS
ECONOMICOS
COMPARTIDOS
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Los factores claves para el éxito de los contratos colaborativos son:

1. Involucramiento temprano del constructor

2. Seleccion de contratistas

3. Alineacion de intereses comerciales

4. Proceso y herramientas compartidas

5. Indicadores que midan correctamente el desempefio

6. Relacion a largo plazo
Luego de desarrollar y definir las metas claves y los términos comerciales se puede redactar el
contrato para documentar estos acuerdos “acordar primero, contratar después”.
Este contrato debe de estar orientado a resolver problemas en vez de asignar culpables, a alinear
a todo el equipo con objetivos comunes y a descartar cualquier incentivo que permita olvidar el
resultado integral por la ganancia individual.
Las caracteristicas de los modelos mas comerciales (Modificaciones Contractuales Necesarias)
son:
Ganancias Fijas; las partes acuerdan que la utilidad de la constructora es fija a lo largo del
proyecto y no dependen del costo variable (mano de obra, materiales y equipos).
El constructor al no ver afectada su utilidad busca bajar el costo variable, esto beneficia al
propietario.
Costos Variable sin Tope; es normal que el constructor traslade los sobre costos en sus precios,
sobre todo con la incertidumbre de aumentos en la coyuntura actual. El resultado es que el
propietario termina pagando precios excesivos, la idea es no trasladar esta incertidumbre.
Para este caso se tiene un costo del presupuesto, éste puede variar para arriba o para abajo, la

idea es que el propietario asuma el costo real del proyecto y no la incertidumbre excesiva en
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muchos casos del constructor. Ejemplos de partidas que pueden ir sin tope son acero, concreto,
cables eléctricos, etc.

Ganancias Basadas en Resultados del Proyecto; una vez liquidadas las partidas de costo
variable sin tope se fija un porcentaje para arriba y para abajo en donde el propietario asume el
costo asociado (sea ganancias o pérdidas). Pasado este porcentaje se tendran que repartir estas
ganancias o pérdidas entre el propietario y el constructor de una manera acordada previamente.
Con esto se promueve la optimizacion del proyecto en plazo y costo, ademas de alinear a todo el
equipo hacia un resultado comun.

Solicitudes de Cambios Limitadas; al estar involucrados constructor, propietario, disefiadores y
subcontratistas desde etapas tempranas se asegura una optimizacion y compatibilizacion mas
exhaustiva del proyecto conforme se vaya avanzando.

La consigna es limitar estas solicitudes de cambio solo a condiciones ajenas al control del
equipo, tales como errores u omisiones de disefio, cambios solicitados por el propietario, etc.

El esquema del modelo de contratacion propuesto para los casos de participacion temprana del
constructor es el siguiente:

El propietario realiza un concurso por ratios, con el proyecto a nivel de anteproyecto (Expediente
Técnico de Licitacion), y gana la empresa constructora que oferta el mejor precio (costo
esperado).

En esta etapa ambos, el propietario y el constructor, firman un pre contrato llamado
Memorandum de Entendimiento con Efecto Vinculante (MOU).

Modelo Contractual que Facilita la Integracion Temprana del Constructor.

El objeto del MOU es establecer condiciones y responsabilidades del constructor para la gestion

de ingenieria y la elaboracion del Expediente Técnico — Econdmico definitivo.
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Los lineamientos de este documento son los siguientes:

>

YV V VYV V¥V

>

Previamente se aprob¢ el Presupuesto de Obra en Base a Ratios y el plazo de obra por
parte del propietario.
El propietario aprueba el Presupuesto de la Gestion de Ingenieria que supone por parte de
la constructora la elaboracion de un Expediente Técnico — Econdmico definitivo.
De la misma manera el propietario aprueba el plazo de la elaboracion de este expediente.
La constructora presenta un cronograma para la Gestion de Ingenieria.
La constructora realiza el Kick-off Meeting de la gestion de ingenieria.
La constructora organiza las reuniones de trabajo con todos los interesados en donde
participan los proyectistas, el propietario y los sub contratistas que se convoquen.
Se fijan el tipo de cambio de la moneda extranjera, los precios de algunos materiales
claves y el costo de la mano de obra vigente a la fecha del contrato.
Se definen que partidas pueden ser administradas.
La constructora es responsable de compatibilizar todas las especialidades (BIM).
El Expediente Técnico Definitivo consta de:

¢ Planos de todas las especialidades

e Planos de detalle de Arquitectura

e Memorias Descriptivas y Especificaciones Técnicas

e Organigrama del staff de obra y CV del residente

e Cronograma de Obra
El Expediente Econdmico Definitivo consta de:

e Presupuesto definitivo de obra
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e Analisis de precios unitarios

e Detalles de Gastos Generales

e (Cronograma Valorizado

e Actas firmadas de reuniones de la fase de Gestion de Ingenieria

» El propietario debe gestionar la licencia ante la municipalidad o revisores urbanos con el
expediente entregado por el constructor, quien es responsable del levantamiento de las
observaciones elaboradas por estas entidades.

» Los posibles ahorros después de la Gestion de Ingenieria seran para el propietario.

» Si el presupuesto final de obra (Expediente Econdmico Definitivo) excede al presupuesto
a base de ratios por causas no imputables al propietario, no se reconoceran el pago de la
Gestion de Ingenieria y se reserva el propietario el derecho de firmar o no con el
constructor el contrato de construccion.

» Si el presupuesto final de obra (Expediente Economico Definitivo) es menor o igual al
presupuesto a base de ratios a causa de una gestion eficiente de Ingenieria, el propietario
podra firmar con el constructor el contrato de obra.

El propietario, en este caso, no estara obligado a pagar el Presupuesto por Gestion de

Ingenieria.

Luego de este proceso se pasa a firmar el contrato de obra que tiene las siguientes caracteristicas:

1) Mano de Obra Administrada con metrado a Suma Alzada (8% del PPTO de Obra): Los gastos
de mano de obra de la constructora asociadas a las siguientes partidas se manejaran como Suma

Alzada tratandose de sélo un 8% del PPTO de Obra. La constructora sera responsable de
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gestionar los costos de mano de obra, que seran pagados por la inmobiliaria, asociados a las
siguientes partidas:

® Obras Provisionales

e Seguridad

® Trabajos Civiles en Muros Anclados

e Vaciado de Concreto

e Instalaciones Eléctricas (s6lo instalacion)

e Instalaciones Sanitarias (solo instalacion)

e Mano de obra en Revoques y Enlucidos

2) Partidas Commodities y costos de fletes (25% del PPTO de Obra): Los ahorros y pérdidas son

asumidos 100% por el Propietario, dado que estas partidas se asocian a commodities o precios de

importacion que, en la coyuntura actual, presentan volatilidad:

e Suministro de Acero y Alambre

e Suministro de Concreto y Servicio de Bombeo

e Suministros de Materiales para Revoques y Enlucidos

e Suministro para Materiales para Tabiqueria Silico Calcarea
e Suministro e Instalacion de Vidrios y Cristales

e Suministro de Cables Eléctricos

e Costo de Fletes
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(*) Nota Importante: Los ahorros y/o pérdidas no generaran menores ni mayores utilidades para
la Constructora.

3) Partidas Administradas Compartidas con Bandas (50% del PPTO de Obra): Los ahorros y

pérdidas se comparten entre el Promotor y la Constructora en base a una banda de +/- 5%

(*) Nota Importante: Los ahorros y/o pérdidas no generaran menores ni mayores utilidades para
la Constructora.

(**) Nota: Los ahorros y sobrecostos por encima del 5% seran asumidos de manera compartida

(50%-50%) entre el cliente y la constructora.

4) Gastos Generales y Utilidad Contractual (17% del PPTO de Obra): Precios fijos que deben ser

gestionados por la Constructora.

e Gastos Generales

e Utilidad Contractual

Notas Generales:

e Se consigna que el riesgo sustancial (50% aproximadamente del presupuesto de obra) del
costo de construccion se plantea como compartido al 50%, a nivel de ahorros y
sobrecostos (por encima del 5%), entre ambas partes (parte 03 de este modelo de
Contratacion) para demostrar compromiso con el Cliente. La Constructora gestionara
colaborativamente y diligentemente en conjunto con la Supervision y el Cliente las
adquisiciones con apertura a las variaciones que correspondan para asegurar el mejor

resultado econdmico en esta parte del contrato.
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e La constructora aportara con su portafolio (obras en construccién) para, a traves de
compras centralizadas o en “paquete”, conseguir los mejores precios en las partidas que

conforman la parte 03 de este modelo de contrato (riesgos compartidos).

Figura 36

Flujograma del Proceso de Contratacion
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5.5 Gestion Conjunta de Riesgos
Identificacion y mitigacion de riesgos con la participacion del constructor
El objetivo de esta gestion es bajar la probabilidad de ocurrencia de riesgo, asi como también
minimizar el impacto negativo en el proyecto.
La idea de un trabajo colaborativo no significa asignar los riesgos solamente, sino que los aborda
y propone su resolucién con la participacion de todo el equipo. Con este enfoque todos los
miembros del equipo aportan en la medida de su especialidad lo méas pronto posible, de tal
manera que se trabaje en conjunto las posibles estrategias a seguir en caso estas sucedan. Estas
acciones por seguir tienen que estar orientadas a los resultados del proyecto.
Los procedimientos de esta gestidn tienen que estar plasmados en los contratos, la gestion de
riesgos es lo mas recomendable para evitar disputas a futuro. En el procedimiento tenemos;
tareas, cronograma, y asignacion de responsabilidades. Este debe ser un acuerdo de todas las
partes interesadas.
Esta gestion de riesgo colaborativa puede venir desde el disefio (Riesgos Dindmicos), o teniendo
la experiencia del constructor y los subcontratistas como soporte (Riesgos Estaticos). También
puede estar durante la construccion con un sistema temprano de alerta que esta gestionado por un
comité de toma de decisiones integrado por miembros de todo el equipo.
Tenemos los siguientes aspectos claves para los procedimientos de una correcta gestion de
riesgos:

e Planificacion de riesgos

e Identificacion de riesgos
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e Analisis de riesgos
e Planificacion de respuestas
e Monitoreo

e Implementacion de respuestas.

Durante la etapa de disefio identificamos riesgos en la informacién de la propiedad, acerca del
saneamiento del terreno comprado como también en el estudio topogréafico para determinar las
areas y perimetros. Se debe verificar los parametros urbanisticos, que coincidan para asi no tener
luego una incompatibilidad normativa. Es muy comdn comprar terrenos con medidas que en
realidad no coinciden con lo encontrado en los titulos.

Muchas veces se realiza un disefio obviando este error para esperar luego regularizar en la etapa
de conformidad de obra.

También es importante verificar la calidad del suelo antes de comprar el terreno, de la misma
manera se debe verificar la accesibilidad vehicular y peatonal.

La colindancia también es un tema que se ha vuelto muy importante, debido a las constantes
quejas de los vecinos y al rol sancionador que cumplen las municipalidades. Muchas veces
tenemos colegios, nidos, iglesias o edificaciones riesgosas colindantes que pueden generar la
decision de no comprar el terreno debido a la complejidad de ejecutar la construccion sin afectar
estos predios. Estos factores inciden en los plazos de la obra y por consecuencia en el costo.
Otros riesgos que se presentan son las factibilidades de servicios, tanto agua, desagle, luz, gasy
comunicaciones. Se debe tener la seguridad de contar con estos servicios para poder disefiar el
proyecto y ademas tener en cuenta los tiempos aproximados de los tramites a realizar para

realizarlos con tiempos holgados.
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Por otro lado, se debe elaborar un analisis social del area donde se va a edificar el proyecto. Este
factor es decisivo en algunas areas por lo que se debe advertir, por el constructor, acerca de estos
riesgos.

Durante la etapa de la construccion tenemos identificados algunos riesgos, tales como la
compatibilizacion de los planos de plantas de arquitectura con los valores tomados en el terreno,
se realiza un replanteo de ejes y de niveles de tal manera que el proyecto sea viable.

Este replanteo, incluido los retiros normativos, debe ser aprobado por el arquitecto responsable
del proyecto y es muy importante puesto que desde este punto inicia toda la construccion.

Es comdn encontrar proyectos en donde no coinciden los valores del disefio aprobado con la
realidad, muchas veces esto responde a que se trabajo con las medidas que mandan los
documentos legales. El trabajo de campo es tratar de cerrar la poligonal del proyecto de tal
manera que afecte poco las areas estipuladas en el proyecto aprobado.

Otra incompatibilidad recurrente son los niveles del proyecto que no coinciden con los niveles de
la calle, tenemos que las pendientes de las veredas no son tomadas en cuenta en estos planos.

Ya en esta etapa tenemos que tomar contacto con los vecinos para elaborar una visita notarial, a
sus predios para verificar el estado del predio, asi como también las caracteristicas de la
construccién. Tenemos muchas construcciones muy antiguas y que no cumplen con los
parametros edificatorios actuales por lo que estan en riesgo, mas aun al tener una construccion
contigua.

En la actualidad las municipalidades han tomado un papel predominante en los riesgos de
construir en sus jurisdicciones. Amparadas en normas y abusos, en muchos casos, estan tomando

medidas de paralizaciones injustificadas que estan siendo denunciadas por las constructoras, pero
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debido al tiempo que demoran en emitir las autoridades estos fallos a favor de las constructoras,
resulta perjudicial para los resultados del proyecto.
Por ultimo, tenemos los riesgos de gestion de informacion en obra (RFI Request For
Information), seguridad y medio ambiente y calidad.
Estos riesgos son mitigados con un eficiente control del proyecto durante la obra.
Para llevar un correcto control y coordinacion de estos riesgos se elabora un Registro Conjunto
de Riesgos. En este documento se deben registrar todos los riesgos que se vayan encontrando y
debe estar en linea para que todo el equipo los pueda ver en todo momento.
En este documento se debe consignar:

e Identificacion del riesgo

e Acuerdos acerca de la asignacion de este riesgo

e De quién es la responsabilidad de este seguimiento

e Uso unificado de terminologias y formatos

e Definir los KPl més adecuados

5.6 Post Venta y Lecciones Aprendidas
¢Cdémo se relaciona la post venta con la participacion del constructor? lo ideal, en todo proyecto
inmobiliario, es trabajar desde el inicio de manera colaborativa con el constructor, ya que al
absorber el expertise de éste, permitirle intervenir desde antes del inicio del anteproyecto, servira
de mucha ayuda para no tener problemas en el futuro.
Hay que tener claro que el éxito de un proyecto inmobiliario, no es solo la velocidad de ventas, no
es solo la rentabilidad, es también como se siente el usuario final después de un afio 0 mas afos de
haber vivido el departamento; que tan buenas fueron las soluciones constructivas, que tan adecuada

fue la eleccidn de la materialidad; que tanto disfruta el usuario final, el producto como tal.



164

Como el cliente es nuestro centro, vamos a ver las etapas de la post venta y como ella se relaciona
con éste.
Asi mismo, mencionaremos como se relaciona la post venta con la participacion del constructor
en cada etapa.

» Etapa pre firma de contrato: La primera impresion
Sabemos que el primer contacto con el cliente se puede tener de manera virtual (mediante la pagina
web del proyecto o la inmobiliaria) o de manera presencial.
“La primera cita” que tenemos con el cliente es el dia que hace la visita a la sala de ventas por
primera vez.
La experiencia del cliente empieza desde que llega y se estaciona frente a la sala de ventas, pasa
por el portero quien lo recibe y le da la bienvenida, se sienta y espera a ser atendido; si en todo
este recorrido el cliente se ha sentido feliz, pues se ha hecho un primer buen trabajo.
No hay nada como llegar a una sala de ventas ordenada, que huela rico, donde no haya papeles
desordenados, ni personas apaticas, donde el cliente sienta que realmente es bienvenido.
Donde a pesar de tener que esperar sienta que no esta perdiendo el tiempo, ¢Por qué? Porque va
mirando a través de la pantalla como es el proyecto, cuantos pisos tiene, cuales son sus acabados,
etc.
Quiza la sala de ventas tenga una maqueta virtual del proyecto o quiza tenga una maqueta fisica,
0 quiza ambas.
Conocer el piloto, bien decorado, limpio, con materiales en buen estado, es también de mucha
importancia.
Algunas veces a las inmobiliarias se les olvida que todos los detalles importan, y no esté bien abrir

el closet y ver que por dentro el papel mural esta despegado, o que las molduras estan sucias, o
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que el piso laminado se mojo y se levantd, como dicen, todo entra por los 0jos, y el departamento
piloto debe poder reflejar esa razdn por la cual el cliente nos va a escoger por encima de los demas.
Es importante que dejemos claro el producto que se ofrece (lo que se incluye en el precio de venta
y lo que no se incluye).

Por ejemplo, el equipamiento de cocina suele ser ofrecido desde el inicio de la venta, otras veces
como un plus, el punto es que se tenga visualmente indicado, que esta incluido y que no para asi
evitar problemas en el futuro.

Los asesores de venta deben saber no solo vender los departamentos por su precio y metraje, sino
también saber la parte técnica que envuelve a estos y para eso la comunicacion y sinergia entre el
constructor y el inmobiliario con su equipo de ventas debe ser clave.

Muchas veces los asesores de venta dan informacion errada respecto al costo del mantenimiento,
indican una cifra, pero en la préactica es otra la cifra, la cual varia dependiendo del proyecto, de la
cantidad de areas comunes que tiene, del equipamiento del edificio; por ejemplo, un edificio que
cuente con un grupo electrogeno que sirva a la iluminacion de las areas comunes, a la plataforma
de discapacitados, a las bombas de agua, etc. va a pagar mucho mas mantenimiento del que cuenta
con un grupo electrogeno que sirve solo a la presurizacion de las escaleras (lo que la norma exige),
el costo del mantenimiento dependera de la cantidad de unidades inmobiliarias que tenga el
proyecto, entre otros factores.

El punto es, que la informacion que se le brinda al cliente de manera previa a la venta debe ser real
y no cambiar en el tiempo; muchas quejas se han recibido de propietarios a los cuales antes de
firmar su contrato les ofrecian regalos, promociones, que no quedaban estipuladas en el contrato
y que por ende no se hacian efectivas, y la percepcidn del cliente era que los habian engafiado.

Algunos de los puntos a favor de tener al constructor involucrado tempranamente:
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Conocimiento del equipo inmobiliario (asesores de venta, guardianes, porteros, arquitectos de post
venta, etc.), de toda la parte técnica que concierne al proyecto.
Si el constructor se involucrd tempranamente en el proyecto, las variaciones desde el lanzamiento
del mismo (aprobacion del anteproyecto) hasta la aprobacion en la Municipalidad del proyecto
final, no seran muchas, se minimizaran los cambios y por ende, se tendra informacion clara,
papeleria, vistas 3d, isometrias, planos en plataformas virtuales, etc. que enviard la misma
fotografia del proyecto, a diferencia de proyectos que no fueron trabajados en conjunto, con los
especialistas, sufrirdn cambios, y eso puede generar problemas al momento de la entrega, por la
variacion de disefio, materiales, etc. el cliente tiene una expectativa, y si le ofrecemos algo
determinado, si hay un cambio, éste debe ser mejor que lo ofrecido inicialmente, nunca menor.

» Etapa post firma de contrato
Una vez que el propietario firma su contrato, queda casi siempre en el limbo, ya que no hay un
area que le de soporte en el lapso entre la firma del contrato y la entrega del departamento;
usualmente se apoyan en el area comercial, llaman a los asesores de venta para saber noticias del
proyecto, y éstos como estan interesados en vender, ya no les interesa mucho atender a los que ya
compraron, es por eso que el desarrollador inmobiliario debe tener establecido un equipo de
personas o un area determinada, para que se encargue de dar soporte al cliente:

e En estatus de avance de obra, para mantener la tranquilidad del cliente y éste sepa que su
fecha de entrega no se aplaza y sobre todo para que se sienta tranquilo de que su inversion
esta en buenas manos y tenga confianza.

e Noticias sobre la fecha de entrega de los departamentos, ya que es importante que la
comunicacion con el cliente siempre sea fluida y no haya un espacio vacio entre la compra

y la entrega.
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De esta manera la comunicacion al ser mas fluida se genera un circulo de confianza, y el
dia de la entrega efectiva el cliente - quien ya ha tenido contacto continuo con el area de
servicio al cliente por ejemplo, o el area de post venta- es mas “facil” hacerle la entrega,
inclusive las observaciones que haga seran quiza minimas, o en menor cantidad; es bueno
conocer al cliente y que éste se sienta acompafiado; debemos hacer que “su viaje” sea lo
mas calido posible, y que se sienta “soportado” por la inmobiliaria y no dejado a su suerte.
En esta etapa el constructor aporta mucho:

Dando soporte de los estados actuales de la obra

La obra debe ejecutarse dentro del tiempo y costo previsto

Debe mantenerse una buena imagen del proceso constructivo; algunas obras no son lo
suficientemente ordenadas y organizadas, y recordemos que todo entra por los 0jos, se
debe ser y parecer.

La gestion temprana de adquisiciones, por ejemplo: la compra de la bomba de agua contra
incendio, los ascensores, los medidores de luz, etc. deben ser gestionados a tiempo.

Este Gltimo es casi siempre gestion del desarrollador inmobiliario (involucra la firma de
contratos con luz del sur, etc.) pero es el constructor quien esta a cargo de la obra, por ende
ambas partes deben estar en la misma linea; no va ser bueno llegar a la fecha de entrega
de las unidades inmobiliarias de un edificio, que no cuenta no suministros de luz, o que
por ejemplo no tenga suministros de agua, o redes de gas (en este punto, algunas
inmobiliarias hablan del suministro de gas como algo que llegara en el futuro, pero si se
prometié redes de gas en un edificio, es responsabilidad de los ejecutores y gestores del

proyecto en que se entregue con acometida de gas).
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= Respecto a la habilitacion de gas en el interior de los departamentos; ello se ejecuta una
vez el propietario se muda y compra e instala sus artefactos (por lo menos termay cocina),
es importante que ambos frentes: desarrollador inmobiliario y constructor, vayan de la
mano porque es responsabilidad de ambos, que el departamento quede habilitado y que el
proceso sea el adecuado, para que el cliente final pase por una buena experiencia y no por
una estresante — como es la mayoria de los casos-.
» Etapa previa a la entrega de las unidades inmobiliarias
La inmobiliaria enviara un correo indicando la fecha y hora de la entrega al cliente, y como ya ha
habido una comunicacidn constante serd mas facil ponerse en contacto con éste.
Se suele enviar un correo, también un WhatsApp y reforzar ademas con una comunicacion
telefonica en la cual se refuerza el mensaje y sobre todo con la debida amabilidad y entusiasmo de
que se estd programando la entrega del que sera su nuevo hogar.
La relacion inmobiliaria y constructora en esta etapa es también muy importante, ambos son los
directores de orquesta que presentaran la mejor pieza musical ante su publico, y todos los detalles
deben estar alineados: los equipos encargados de recibir a los propietarios, los equipos o cuadrillas
encargados de levantar las observaciones in situ en ese mismo momento, los equipos de seguridad,
la administracion, etc.
> Etapa de entrega de unidades inmobiliarias
El protocolo de entrega suele ser el siguiente:
El cliente llega al lobby del edificio en el cual la administracion lo registra y aguarda a que la
inmobiliaria en compafiia de la constructora lo recoja y puedan ir juntos al departamento.
Se suele dar un espacio de espera de 10 minutos a que llegue el cliente, para no afectar las entregas

que contindan.
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La persona que realiza la entrega le hace un tour por el departamento:
Inician por la sala comedor, cocina, terraza, luego van a los dormitorios y los bafios; en cada
ambiente se muestran los puntos de agua, luz, gas y se va explicando el funcionamiento del
departamento; asi como también se hace mencion de los materiales tales como piso laminado,
papel mural, pintura, porcelanatos, y los cuidados que se deberan tener para que la vida Gtil de los
materiales sea lo mas larga posible.
También se hace mencion del sistema de seguridad contra incendios que se tiene, y como funciona.
Es importante que una vez se culmine con el tour del departamento, se dirijan al pasillo comdn, en
el cual suelen estar los extintores, gabinetes contra incendio, ducto de comunicaciones (internet),
ducto de instalaciones eléctricas, nicho donde se colocan los micromedidores de agua, y espacio
donde se colocara el medidor de gas.
Asi mismo, es importante mostrarle al cliente las rutas de evacuacion, el funcionamiento del
sistema de presurizacion en las escaleras.
Una vez culminado con el pasillo comun, se suele ir a las areas comunes para explicarles cuales
son, que materiales y equipamiento se han colocado; luego ir a los sétanos, para mostrarle el
estacionamiento y finalmente conducir al cliente a la recepcion a presentarle al equipo de
administracién quien, ademas, se encarga de la vigilancia 24 horas, limpieza, etc.
Los elementos de entrega que se cuentan para esta etapa son:

e Acta de entrega del departamento y estacionamiento de ser el caso

e Inafectacion de la alcabala

¢ Planos del departamento de todas las especialidades (arquitectura, instalaciones sanitarias,

eléctricas, comunicaciones y gas)

e FEl manual del propietario
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e La lista de contactos de todos los proveedores que intervinieron en la construccion del
edificio.
e Se hace mencion de las garantias
e Se deja claro el flujo del servicio post venta, es decir a donde deberan de llamar para
reportar cualquier observacion

e Una copia del reglamento interno del edificio

e Un resumen de como se realiza la habilitacion de gar en el interior del departamento

e Elregalo de bienvenida

e Acta de observaciones de entrega post venta
En esta etapa las observaciones son bien importantes, y la idea es levantarlas si es posible en ese
mismo momento o en los 3 dias como maximo siguientes - dependiendo de la complejidad de las
mismas.
En esta etapa, la presencia del constructor es muy importante, porque es quien ha construido el
edificio, y es quien levantara las observaciones del cliente final, y quien sabe y conoce a fondo
cada centimetro cuadrado del inmueble.

» Etapa durante y hasta el primer afio de garantia
Durante todo el primer afio transcurrido después de la entrega, los propietarios se contactaran con
el equipo de post venta para reportar observaciones.
La clave en esta etapa, es siempre estar en constante comunicacion con los clientes y sobre todo
cumplir los plazos establecidos de atencidn.
Es cierto que, de trabajar de manera colaborativa con el constructor desde etapas tempranas, tiene
como finalidad la eliminacién de la post venta, pero siempre hay observaciones y hay que

atenderlas de manera eficaz y rapida.
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En esta etapa podemos obtener embajadores de marca o clientes descontentos que no recomienden
nuestro proyecto inmobiliario o nuestra marca.
Es por eso la importancia de mantener feliz a nuestro cliente.

» Resto de anos
A medida que pasan los afios, podemos ver si nuestras soluciones constructivas, si los materiales
que se eligieron fueron los correctos, porque veremos su comportamiento.
Por méas que un proyecto ya no esté en garantia, la inmobiliaria siempre debe atender a la llamada
de sus clientes, aunque sea solo para orientarlos o cotizar la reparacion, pero jamas debemos dejar
olvidado a un cliente que compro en nuestro proyecto.
Estrategias de Fidelizacion y Evaluacion de Buenas y Malas Practicas
Seria importante hacer una evaluacion post ocupacion, ya que eso nos daria mas luces respecto a
si el proyecto sirvio o no al usuario final y de qué manera.
Seria como una lista de las buenas précticas, lecciones aprendidas, y cosas que no se deberian
repetir en un proyecto, pero dichas por los mismos usuarios, por las mismas personas que
ocuparon/ocupan y usaron/usan un inmueble en particular.
Es decir, si pudiera retroceder en el tiempo ¢Qué haria otra vez? o ¢(Qué no haria?
Si nos centramos en el cliente -como es lo 16gico- debemos saber qué es lo que realmente le ha
servido para poder replicarlo y que cosas no le funcionaron o le faltaron para no volverlo a ser o
considerarse.
Esta evaluacion le sirve tanto al constructor como al inmobiliario, quienes pasan a ser un todo,

para que el proyecto sea exitoso.
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» Manual de Usuario
El manual de usuario se cre6 para ensefiarle al cliente que elementos componen su departamento
y como puede hacer para que cada elemento tenga una vida larga, es decir, como cuidar su
inmueble, como mantenerlo correctamente, qué cosas hacer y qué no hacer para que su propiedad
no se deteriore.
Lo primero en un manual de propietario es describir el inmueble (puede ser el edificio, el
condominio), de manera global comentando la cantidad de unidades inmobiliarias, el nimero de
pisos, sdtanos, areas comunes, etc.
Luego va describiendo los materiales con los cuales se ha revestido el departamento, el piso, el
contrazécalo, el papel mural, el tipo de pintura, el tipo de piedra en los bafios, en la cocina; se hace
mencion de los closets, de las luminarias, de la ventilacion natural y mecénica en los bafios, etc.
Se especifican los materiales y como darles mantenimiento diario, se nombran los implementos de
limpieza idoneos para usar y la forma de usarlos.
Cuando se llega a las areas comunes se explica el funcionamiento de éstas, los horarios, asi como
también la materialidad y los cuidados a tener.
Se establece en el manual de usuario un cronograma de mantenimiento de cada area, de cada
elemento, que dependiendo de cual sea puede ser mensual, semestral, diario, una vez al afio, etc.
Se hace mencién de las fisuras que pueden aparecer en el departamento y se suele indicar que la
inmobiliaria solo repara las fisuras que aparezcan el primer afio y las que aparezcan después sera
responsabilidad del usuario final.
Se muestra también la lista de los proveedores que participaron en la construccion del inmueble,

desde los disefiadores hasta los constructores, los proveedores del piso laminado, papel mural, etc.
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Se menciona el proceso de post venta, a quien se debe escribir, cuanto es el tiempo promedio de
atencion, etc.
El manual de propietario es muy importante porque va a guiar al usuario en como debe cuidar su
propiedad.
El manual también menciona los suministros de agua, luz y gas.
Hace mencidn a como se debe habilitar el gas en el interior de los departamentos - de ser el caso
—y cémo funciona el tablero eléctrico y que contiene y que precauciones debe tener.
Menciona el sistema de funcionamiento de las bombas de presion, cisterna, sistema de deteccion
de agua contra incendios y alarmas de incendios.
En lineas generales contar con un manual de usuario es de vital importancia y se debe entregar al
cliente el dia de su entrega efectiva.
Hay ademas un dossier de calidad mas completo y complejo, que se le entrega a la administracion
y a la junta de propietarios, donde se especifica mas a detalle cada sistema del edificio, el cual
acompafiado por las capacitaciones que la constructora debera brindar a la administracion y junta
de propietarios, ayudara a que cada componente del edificio se mantenga en buen estado y alargue
su vida util.

» Formulario de Asistencia Técnica
El formulario de asistencia técnica debe ser un formato con el que se debe contar, el dia de la
entrega efectiva de las unidades inmobiliarias a los clientes finales.
También sera un formato el cual, en cada visita de inspeccion producto de una llamada del cliente
para reportar alguna observacion, se debera llenar con las observaciones que surjan durante todo
el plazo de garantia de los inmuebles (que es normalmente de un afio para acabados, y de 5 a 10

anos para estructuras).
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Es importante el acta de observaciones ya que apertura un caso dentro del reporte de post venta 'y
se debe hacer seguimiento a su subsanacion, y una vez que la observacién se haya levantado, se
debera firmar el acta cerrando el caso.
Para cada nueva observacion se aperturard un caso y es el acta de observaciones donde se vuelca
todo lo necesario, los detalles de lo observado y donde también se deberian indicar los plazos de
atencion.
El acta de observaciones deberia contar con la siguiente informacion:

v" Nombre del proyecto y nombre de la inmobiliaria (desarrollador)

v NUmero de departamento

v" Nombre de los propietarios, teléfonos de contacto, email.

v Fecha de entrega del departamento

v Fecha a la firma del acta de observacion

v" Ladescripcion de los ambientes del departamento

v" Las observaciones detalladas en cada ambiente (sala, comedor, dormitorio, etc.), se

deberd ademas hacer un registro fotografico que ayude a percibir la magnitud de las
observaciones y ayude a su pronta solucion.

Ademas del acta de observaciones se debe contar con un formato de visita, para que en caso un
cliente reporte una observacion y la inmobiliaria y constructora se acerquen al departamento a
revisar, y el cliente no esté, se deje una constancia de visita.
De haber 3 constancias de visita se des prioriza la atencién, ya que el cliente no estuvo y se retira

del cuadro de seguimiento.
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» Cuadro de seguimiento
Es el cuadro donde se vuelvan todos los casos postventa, en él se especifica el departamento, la
fecha de observacion, la especialidad (puede ser una observacion sanitaria, eléctrica, de acabados,
arquitectonica, etc.) los dias transcurridos hasta el momento y ademas la fecha de subsanacion.
Este cuadro ayuda al seguimiento y a la visualizacion de los casos abiertos y los casos cerrados,
también ayuda a ver qué especialidad es la que mas porcentaje de quejas presenta.

» Plan de Inspeccién o Mantenimiento.
Para contar con un edificio sano, se deben realizar los respectivos mantenimientos preventivos a
todos los equipos que componen la edificacion.
Asi mismo, los departamentos también deben recibir un mantenimiento en todas sus
especialidades, no solo hablamos de los materiales que revisten las paredes, los pisos, sino también
de las tuberias sanitarias, sistemas eléctricos, de deteccion de incendios, medidores de gas, etc.
Es por ello que en el manual de propietario se indica que es una obligacion del propietario, realizar

el mantenimiento de todos los elementos que componen su inmueble.
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Mapa de Intensidad de Participacion.

En la figura No 37 visualizamos el mapa de intensidad de participacion del constructor a lo largo
de la vida del proyecto inmobiliario.

Figura 37

Mapa de Intensidad de Participacion
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6 CONCLUSIONES

Durante el 2023 se mantuvo una demanda de viviendas constante en el pais (DSI 2024) y
con miras a mejorar en el 2024, este comportamiento del mercado local debe venir de la
mano de precios por metro cuadrado competitivos. Sin embargo, la coyuntura indicaba un
aumento en estos costos. Las empresas inmobiliarias, buscando bajar costos, trabajaban
de manera tradicional desarrollando el proyecto para después invitar a participar a las
empresas constructoras de tal manera que se escoja la de menor costo; terminando esto
con contratos que trasladaban los riesgos a la constructora para asi iniciar los proyectos.
Las constructoras tenian la opcion de participar en este tipo de contratos y empezar una
gestion que muchas veces terminaban en conciliaciones extrajudiciales y en pocos casos
en procesos judiciales. (ERICK FRANCO 2020)

La otra opciodn era aprovechar el conocimiento, experiencia y posicion negociadora en el
mercado para proponer a las inmobiliarias un método de trabajo diferente en donde, bajo
ciertos parametros, se puedan proponer optimizaciones tanto en la calidad del proyecto
como en el costo y plazo.

En la actualidad tenemos disefiadores y constructores que tienen poca coordinacion al
inicio del proyecto, esto sumado a la crecida desconfianza por parte de las inmobiliarias
al momento de contratar a las constructoras y la incertidumbre en los costos de los
materiales de construccion, genera sobre costos que deberian ser trasladados al cliente

final.
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La solucion es ofrecer una gestion, por parte de la constructora, que incluye a un equipo
integrado de tal manera que se pueda trabajar en conjunto para optimizar el costo del
proyecto. Tanto desde el disefio como desde la licitacion.

Para esto se proponen soluciones tales como el uso de la tecnologia en los procesos
constructivos, usos de materiales con baja post venta, gestion de la administracion de los
contratos de las partidas administradas con incentivos para la constructora,
administracion de la mano de obra por parte de la inmobiliaria y contratos que busquen
soluciones y no solo responsables. Bajo estos pardmetros la constructora utiliza a su
equipo para gestionar la obra en busca del bien comun, podemos observar de los
resultados anteriores que en los Proyectos 1,2 y 3 en donde se tuvo participacion de la
constructora desde la licitacion, que el ahorro adicional obtenido para la inmobiliaria es
del orden del 4%.

Mientras que en el caso del Proyecto 4, en donde la participacion fue desde el disefio, se
obtuvo un ahorro de 8.73% sobre el presupuesto inicial.

Estos resultados fueron obtenidos luego de un trabajo de convencimiento por parte de la
constructora a la inmobiliaria en donde la politica de cartas abiertas, rindiendo cuentas
periodicamente, fue un factor primordial para dar la tranquilidad de la gestion del
proyecto.

Definitivamente el involucramiento temprano del constructor, ayuda a lograr un proyecto
100% mas eficiente, ayuda a contar con optimizaciones que, al ser estudiadas, propuestas
e implementadas oportunamente, generan un valor agregado para el cliente final.

El involucramiento temprano del constructor, ayuda a reducir los costos incurridos en

reparaciones post venta; aprender de los proyectos pasados brinda otra mirada para la
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inclusion de nuevas soluciones, siendo el cliente final el més beneficiado, puesto que
tendra un producto bien hecho, ajustado a su medida, con buenos materiales, con buen
disefio arquitectonico, optima materialidad y larga vida.

Inclusive desde la etapa de conceptualizacion del proyecto, involucrar al constructor da
una mirada més profunda y asertiva sobre quien es el cliente final, y que es lo que se
puede proponer para satisfacer sus necesidades; como hemos visto en capitulos
anteriores, conocer al cliente final ayuda a ver qué elementos valora y por cuales estaria
dispuesto a efectuar la compra; sin la ayuda del constructor, todas las propuestas son muy
efimeras y solo se materializan cuando se incluye a la parte constructora técnica, que con
el pasar del tiempo, los errores y los aciertos, tienen claro las soluciones que resultan y
que acoge de manera positiva el cliente final.

En la actualidad, los interesados del proyecto velan mas por sus intereses propios que por
los intereses del proyecto, por lo tanto, se debe buscar ese punto medio en el que todos
ganan: el constructor, los subcontratistas, el desarrollador inmobiliario, el proyecto, el
cliente final (usuario), y la ciudad.

La falta de confianza impide la creacion de Valor, debemos recordar que el pilar de la
confianza es la base para todo proyecto colaborativo, asi como conocer el proposito del
mismo y asegurarnos de que todo el equipo del proyecto y demés interesados, también lo
sepan.

Se debe priorizar el bien del proyecto ante el bien de las partes.

Para conseguir la méxima rentabilidad de un proyecto, no se debe usar necesariamente el

100% del coeficiente de edificacion del terreno.



180

e Invertir en investigacion hara que el rubro de Construccion evolucione. La construccion
aporta el 13% al PBI mundial, y lo seria mas, si se invirtiera en investigar tal como lo
hacen otras industrias, para asi lograr mejores proyectos y mejores sistemas para

construirlos.
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