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El proyecto de residencia universitaria que brinda a
estudiantes una vivienda enfocada a un estilo de vida
equilibrado.

En conexion directa con centros educativos y
comerciales, este campus contribuye al ahorro de tiempo
en desplazamientos, optimizando tiempos de estudio y
esparcimiento. Ademas de su propuesta amigable con el
medio ambiente, el proyecto se encuentra equipado con
servicios y amenidades enfocados en satisfacer los
requerimientos del joven universitario.

-Con todo para todos-
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Qué propuesta inmobiliaria podria suplir
las necesidades y particularidades que
demandan los estudiantes regionales y
extranjeros durante su estadia en la ciudad
de Cali?

OBJETIVO GENERAL

Proponer un proyecto inmobiliario
que satisfaga las necesidades y
particularidades de vivienda de los
estudiantes locales, regionales vy
extranjeros que llegan a la ciudad de
Cali para cumplir sus requisitos
académicos.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Objetivo especifico 1:
Identificar el predio para el
desarrollo del proyecto en las
zonas potencialmente atractivas
para su bienestar y calidad de
vida de los estudiantes.

Objetivo especifico 2:

Realizar un estudio de mercado
gue caracterice tanto al tipo de
vivienda como a los estudiantes
locales, regionales y extranjeros
que llegan a la ciudad de Cali,
gque permitan identificar las
particularidades que este tipo de
estudiantes y compradores
buscan satisfacer .

Objetivo especifico 3:
Investigar las necesidades
especificas que buscan estos
estudiantes para su estadia.
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ESTUDIO DE MERCADO DE VIVIENDA

> La Galeria DANE
Inmobiliaria
INFORMACION PARA TODOS

§

CANMACOL £,
&

kg

OFERTA
SECTOR UNIDADES PARTICIPACION PROMED,IO
DISPONIBLES DE OFERTA ROTACION
SUR 2.536 61% 55
\NUR Y 370 U,
OESTE 789 19% 12,9
ORIENTE 72 2% 14,4
DEMANDA
PROMEDIO

UNIDADES VENDIDAS PARTICIPACION

SECTOR VENDIDO
MENSUAL

(ENE-NOV)2018 EN VENTAS

OESTE 606 8% 61
ORIENTE 105 1% 5

¢Cudl es el propésito de la

compra de la vivienda? 2 3 4

Subzona Rot. Trim
Candelaria 4,5
Jamundi 4,3
Caney 6,5

15 A
iudad Jardin 44,0
Autonoma 1,8
Palmira NO VIS 13,7
La Flora 8,1
Aguacatal 21,1
Yumbo 0,9
Tequendama 17,2
Palmira VIS 1,7
Cristales 10,7
El Refugio 7,8
Sta Monica Nte 13,7
Santa Teresita 24,0
Ingenio 9,3
Calima 5,1
Centro 3,1
Campestre 9,0
Aguablanca -
Total 5,3

Estrato socioecondmico

Fuente: Galeria inmobiliaria 2018

Para vivir en ella 100,0% 90,5% 93,2% 90,0%
0,0% 9,5% 4,1% 5,0%
Otra 0,0% 0,0% 2,7% 5,0%
Total 100% 100% 100% 100%

63,6%
36,4%

100%
Fuente: Estudio de Oferta y Demanda de Vivienda 2017 Camacol Valle

86,2%
12,2%

100%




ESTUDIO DE MERCADO DE VIVIENDA
e, DANE

CANMACOL INFORMACION PARA TODOS
Universidad
del Valle
Contenldo DEMANDA PARTICIPACION DEMANDA COMPRA DEMANDA ENFOQUE DE
EFECTIVA | ESTRATO | EN DEMANDA |POTENCIAL POR VIVIENDA EFECTIVA PRECIOS
L, TOTAL 2018 EFECTIVA ESTRATO POR INVERSION | PROYECTO

1. Formulacidon
2.Caracterizacion 541 5 15,35% 2366 39% 923 | $276.645 - $320.907
3. Mercado 6 6,91% 1065 36% 383 $431.565 - $505.336
4. Estrategias TOTAL 1306
5. Calidad
e

.Frac 1Haa

Miles de pesos SMMLV 1 2 3 4 5 6

8. Presupuesto <= $36.885 <=50  250% 95% 00% 50% 00% 00%  3,9%
9. Financiacién $36.886 - $51.640 (50-70]  250% 11,9% 81%  50% 00%  00%  7,7%

’ o $51.641 - $73.772 (70-100] 25,0% 19,0% 21,6% 150% 0,0%  00%  16,0%
10. Pu b| ICId d d $73.772 - $99.591 (100-135] 25,0% 31,0% 31,1% 350% 3,8% 0,0%  25,4%
11. Medios $99.592-$112.900  (135-153] 0,0%  23,8% 13,5% 0,0%  7,7% = 91%  12,7%

g $112.901-$125.411  (153-170] 0,0% 0,0%  68%  00% 00% 00%  2,8%
12. Lecciones $125.412 -$153.445  (170-208] 0,0% = 2,4%  81%  350% 19,2% 0,0%  10,5%

$153.445- $173.363 (208-235] 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
$173.364- $198.446 (235-269] 0,0% 0,0% 2,7% 0,0% 3,8% 0,0% 1,7%
$198.447 - $221 315 (269-300] 0,0% 0,0% 4,1% 0,0% 15,4%  18,2% 5,0%

- (300-335] 0,0% 00% 00%  0,0% 0,0%  0,6%
(335-375] 0,0%  00%  00%  50% 18,2%  3,9%
$276.645 $320.9o7 (375-435] 0,0%  2,4%  2,7%  0,0% 3,9%
$320.908 - $372.547 _ (435-505] 0,0% 0,0%  0,0%  0,0% 0,6%
$372.548 - $431.564 || (505-585] 0,0% 0,0%  00%  0,0% 1,7%
(585-685] 0,0% 0,0% 14%  0,0% 1,7%
05.337 - 5593.86 (685-805] 0,0%  0,0% 00%  0,0% 0,0%
$593.863 - $742.143  (805-1006] 0,0%  0,0%  0,0%  0,0% 0,0%  1,1%
Mas de $742.144 > 1006 0,0%  00% 00% 00% 00% 182% 1,1%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100%  100%

Fuente: Estudio de Oferta y Demanda de Vivienda 2017 Camacol Valle
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ESTUDIO DE MERCADO A ESTUDIANTES

Poblacidon Universitaria U. Javeriana 2018

Iniversidad

! lal estuaiantes en movilidaad
= Total ~ 320 @ a g
estudiantes 129 220 23g 384
2017 zo‘ej 2017 20187
o * ,
wer & o
Hombres Mujeres Tota
Pregrado 3201 3.854 7.145 Estudiantes Ser Pilo Paga
Especializacién 08 394 622 ° '?" 98
14 12 -
L'@ Convenios internacionales
2 375
287
13 189
Conver Urv‘e'sd des aliodas  Universidad
Total 3833 4.640 8.473 vigenies Manermundo o Red AUSIAL
44 Redes pc a la movilidad
ars .’llp
856 aaw ‘—””1& A =’
1.040 Movilided 151 b o
B e @::::” &l 9 149
cividades de los grur - | vislronal exerior )| FRECICE Y FEPe

Fuente: Informe de gestion U. Javeriana Cali 2018

Procedencia de Estudiantes ICESI 2018

Ciudad de procedencia* ‘2016 1 % 2017 1 ‘
Areametropolitanade Cdi ** 437% | 334 | 39,7%
Otras Ciudades del Vdle del Cauca 27 2% 27,9%

Subtotal Valle del Cauca ‘ 696 70,9% 569 ‘ 67,6%

Otras ciudades de Colombiao del exterior 29,1% 32,4%

Total por periodo ‘ 982 ’ 100,0% ’ 842 ‘ 100,0%
Fuente: Informe de gestion U. ICESI 2018
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ESTUDIO DE MERCADO A ESTUDIANTES

COMPARACION CON UNIVERSIDADES
DE REFERENCIA 2018

ANEXO 2:

Estudiantes

14.584
13.431

10.942
8.773
7.145
6.057
440]
335 l 328 l 196

UNIANDES ~ UNINORTE EAFIT AUTONOMA  JAVERIANA ICESI
DE OCCIDENTE CALl

uPregrado ®Posgrado

Estratos socioeconomicos 1,2 y 3 (%)

AUTONOMA DE  ICESI UNINORTE JA\,[RJ»WA EAFIT
OCCIDENTE

Fuente: Informe de gestion U. Javeriana Cali 2018

DEMANDA EFECTIVA ESTUDIANTES UNIVERSITARIOS

AU‘I’éNOMA

. ESTRATOS DEMANDA DEMANDA

UNIVERSIDAD MATRICULADOS ANO 45y6 POTENCIAL EFECTIVA
ICESI 8.011 2018 39,10% 8.011 3132
Javeriana 8.473 2018  66% 8.473 5592
UAO 10.067 2018 34,10% 10.067 3433
S.Buenaventura 4,661 2018  30% 4,661 1398
TOTAL 31.212 13.556
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ESTRATEGIAS PARA DISENO DE CAMPANA

PUBLICITARIA

DESCRIPCION DEL MERCADO
La oferta en la ciudad de Cali se concentra para el afio 2018 en los
sectores surde la ciudad y se caracteriza por ser en sumayoria de
tipo apartamento. Esta condicidn ha generado que el sector sur
abarque el 61% de la oferta inmobiliaria total de la ciudad.

FRANJA DE PRECIOS
Alquier habitaciones individuales
entre 1°100.000 y 1°200.000
venta apartamentos
TipoA123.89 m2 $527°000.000
TipoB95.49 m2 $406°000.000

TIPO DE CAMPANA
Utilizar medios escritos como revistas del sector inmobiliario,
Vallas urbanas, Folletos y ferias inmobiliarias locales, redes
sociales y una pagina web propia del proyecto.

OBJETIVO DE LA CAMPANA
Desarrollar una campafia que posicione nuestro proyecto en el
mercado como una nueva tendencia de vivienda juvenil y
moderna, para los estudiantes extranjeros y de otras regiones del
pais que llegan a la ciudad de Cali.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION
Establecerla favorable cercania entre los lugares donde mas
tiempo pasa un estudiante (Universidad —Vivienda-campus-
comercio), contando con minimos tiempos de desplazamiento.

PERFIL DEL COMPRADOR OBIJETIVO
Estudiantes procedentes de diferentes municipios del Valle del
Cauca, de otras regiones del pais y del exterior, matriculados en
las universidades Javeriana, ICESI, San Buenaventura y Auténoma
de Occidente.

PIEZAS PUBLICITARIAS
Valla publicitaria, Brochure, bolantes, folletos, afiches, flyers,
pautas en revistas, promocion en redes sociales, alianzas con las
entidades educativas cercanas al proyecto.

ALCANSE GEGRAFICO
Estudiantes de educacion superior extranjeros y de las diferentes
regiones de colombia e inversionistas locales y/o regionales
interesados en el proyecto.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
-Apartamentos de 90 m2 y 120 m2 amoblados, con habitaciones
privadas para 3y 6 estudiantes. organizados en dos torres con un
parque central semi cubierto, equipado con espacios para ocioy

zonas de estudio, todo en unsolo lugar.

COMPETIDORES
BOHO U LIVING -residencias universitarias
Unidades residenciales
Casas familiares
Edificios multifamiliares
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CONTROL DE CALIDAD DEL PROYECTO

ETAPAS DEL PROYECTO

IDENTIFICACION DE LA
FASE

REQUISITOS
PROYECTO - CLIENTE -
NORMA

COMO SEVA A
CUMPLIR

REGISTRO DE
VERIFICACION

Si No

1- Disefio conceptual

2- Diseiio esquematico

3- Disefio detallado

4- Documentos de
construccion

5- Licitacion y adjudicacion

6- Construccion

7- Pruebas, finalizacion y
entrega

8- Operacion y
mantenimiento

Para cada etapa del
proyecto se identifican las|
diferentes fases o sub-
etapas, y aunque para
cada etapa puedan existir
fases diferentes, en todas
las etapas se identifican
en comun el equipo de
trabajo, la estimacion del
cronograma, el costo
estimado, la estimacion
de recursos, la
identificacién del riesgo y
la gestion de calidad

Cada etapa del proyecto
contiene una serie de
requisitos, los cuales

estan tipificados por los

requisitos del proyecto
inmobiliario, los
requisitos solicitados por
el cliente y los requisitos
estipulados en la
normativa legal. Los
cuales deben ser de
obligatorio cumplimiento
para satisfacer el plan de
calidad.

Trata sobre las
diferentes
actividades

necesarias para dar
cumplimiento con
los requisitos
existentes en
proyecto, cliente y
normativa.
Enfocandose en el
tipo de gestién a
realizar y la persona
profesional idénea
para hacerla

Sera la validacién
de la gestion del
requisito cumplido,
el cual puede ser
un documento
certificado y
avalado, un
permiso legal, o
una lista de
chequeo. Todo lo
necesario para dar
aval al
cumplimiento del
requisito
obligatorio.
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ANTEPROYECTO HABITAT 2.2
RESIDENCIA UNIVERSITARIA

PLANTA PRIMER PISO
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ANTEPROYECTO HABITAT 2.2
RESIDENCIA UNIVERSITARIA

PLANTA SEGUNDO PISO
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ANTEPROYECTO HABITAT 2.2

RESIDENCIA UNIVERSITARIA

Vista frontal del proyecto

Distribucidn apartamento de 3 habitaciones

Vista posterior del proyecto

Distribucidon apartamento de 6 habitaciones
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ANTEPROYECTO HABITAT 2.2
RESIDENCIA UNIVERSITARIA

AREAS DEL PROYECTO M2

APARTAMENTOS 15568
3 PERSONAS 7639
6 PERSONAS 7929
AREAS COMUNES INTERNAS 5635,16
SALON SOCIAL 60,26
GIMNACIO 38,81
ZONA BBQ, 23,63
SALA RECREACION 69,68
AREA DE ESTUDIO 95,9
SALA DE COMPUTO 67,03
CIRCULACIONES 4710,49
PUNTO FIJO 402,16
RECEPCION 22,02
PARQUE CUBIERTO 145,18
AMENIDADES EXTERNAS

CANCHAS, PISCINA Y CIRCULACIONES 1157,59
AREAS COMERCIO 242,29
LAVANDERIA 69,74
ADMINISTRACION 54,63
RESTAURANTE 117,92

PARQUEADERO SOTANO

2357,49




FACTIBILIDAD DEFINITIVA DEL PROYECTO
Parametro Tecnicos Parametros comerciales
Area de Lote 8.112 Unidades a Vender 144
Valor M2 Lote $1.142 Precio Inicial $460.000
Incremento Mensual en Precios 0,00%
Universidad Valor Total Lote $9.263.012 X L ¥ o
del Valle No. Edificios 2 Cuota. |.I‘IICI-a|- $138.000
No. Pisos por Edificio 8 Subsidio Vivienda s $0
- Cuota de Separacion 13.800
H No de apartamentos por piso 9
CO nte n |d (0] £ B Fore Plazo Pago Cuota Inicial 12 Meses
Area vendible por apartamento 91,9 Precio P dio de Vent $450.000
N recio Promedio de Venta 1
Area Total Construida 13.234 Valor por Mt2 Vendible $5.005
Area Total Vendible 13.234 -
1 F I T A - — - Periodo de Ventas 10 Meses
. Formulacion Periodo Inicio Construccién 7 - -
2 = Periodo de Subrrogaciones 10 Meses
2 .Caracterizaci (') n Tlemp.o de Construccion 7 No promedio de ventas mesuales 14,4
d Duraci6n del Proyecto 23 No promedio de Subrrogaciones Mensuales 14,4
3. Mercado
. Py G del proyecto
4 . E St ra t eg 1as Ingresos (Ventas) Pararpetros financieros .
. Cuotas de separacion 1.987.200 Tasa de Interés Corporacion (Anual) 8,00%
5. Calidad Saldo Cuotas iniciales 17.884.800 Tasa de Correcciéon Monetaria (Anual) 2,00%
6. Ant t 2“2’99;“0" 46-358-003 |[Credito Corporacién 33.418.572,00
uDsISdIO n n
- Anteproyecto Total Ingresos 66.240.000 :P°:°s :oc!os on Efetctlvo ;gg;zsg'gg
IR [Egresos (costos) portes Socios en Lote : 012,
7 . F acti b | I | d a d Costo directo 40.930.032 |Costos financieros 2.085.738,00
Costo Indirecto 6.810.785 : 3 0,
8. Presu pue sto — — [Tasa Inflacion para Proyeccion Futura 3,86%
. . . Cosoto del lote 9.263.012
9 ° F Inanciacion Total egresos 59.089.567
10. Publicidad Utilidad Tasa Interna de Retorno (E.A.) 19,45%
: Total Ingresos 66.240.000
11. Medios Total egresos 59.089.567
. Utilidad 7.150.433 B e .. ol Proveo
12 LeCC|OneS - — Andlisis de Costos del Proyecto
Porcentaje de utilidad 10,79%
Analisis de Costos del Proyecto Total Partic.
Costos Directos 40.930.032 61,79% Riecios | Utiidad
Lote 9.263.012 13,98% P el —
Financiacion 2.085.738 3,15% - 3% =
Indirectos 6.810.785 10,28% 14%
Subtotal Costo de Produccién 59.089.567 89,21%
Utilidad 7.150.433 10,79% ACostoe.
Total 66.240.000 100,00% 62%
Analisis por Apartamento Total Partic. Vr por m2
Costos Directos 284.236 61,79% 3.093
Lote 64.326 13,98% 700
Financiacion 14.484 3,15% 158
Indirectos 47.297 10,28% 515
|[1|1|,|||||||||||151J I Subtotal Costo de Produccién 410.344 89,21% 4.465
e Utilidad 49.656 10,79% 540
=TT = Total 460.000 100,00% 5.005
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PRESUPUESTO DEL PROYECTO HABITAT 2.2

RESIDENCIA UNIVERSITARIA

PRESUPUESTO REAL DEL PROYECTO

TOTAL VENTAS $66.240.000.000

TIPO DE COSTO | VALOR I VALOR POR M2
COSTO LOTE 13,98% $9.263.012.000 $1.141.890
COSTO DIRECTO 61,79% $40.930.032.000 $3.093.042
COSTO INDIRECTO M2 10,28% $6.810.785.000 $514.684
COSTOS FINANCIEROS 3,15% $2.085.738.000 $157.617
UTILIDAD 10,79% $7.150.433.000 $540.351

TOTAL $66.240.000.000 $5.447.585
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ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO

PROYECTO HABITAT 2.2

ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO

TOTAL VENTAS

$66.240.000.000

TOTAL COSTOS

$58.831.038.000

DURACION DE PREVENTAS

6 MESES

CREDITO

CREDITO CORPORACION |

$32.483.673.000

OPERADOR DEL PROYECTO
COSTO MENSUAL DE | COSTO MENSUAL DE
# DE APTOS OPERACION POR OPERACION TOTAL
APARTAMENTO DEL PROYECTO
144 $200.000 $28.800.000

APORTES EN EFECTIVO

SEPARACION |

$1.978.200.000

PLAN DE PAGO DE INMUEBLE TIPO
APARTAMENTO
DE 6 HABITACIONES

PLAN DE PAGO DE INMUEBLE TIPO
APARTAMENTO
DE 3 HABITACIONES

SALDO CUOTA INICIAL | $17.884.800.000 VALOR DE VENTA $527.000.000 |VALOR DE VENTA $406.000.000
CUOTA INICIAL 30% $158.100.000 |CUOTA INICIAL 30% $121.800.000
SUBROGACIONES | $46.368.000.000 SEPARACION 10% $15.810.000 | SEPARACION 10% $12.180.000
12 CUOTAS MENSUALES $13.175.000 12 CUOTAS MENSUALES $10.150.000

PLAN DE PAGOS

PAGO CUOTA INICIAL

PAGO CUOTA INICIAL

SEPARACION $1.978.200.000 MES 1 $13.175.000 MES 1 $10.150.000
SALDO CUOTA INICIAL $17.884.800.000 MES 2 $13.175.000 MES 2 $10.150.000
SUBSIDIOS S0 MES 3 $13.175.000 MES 3 $10.150.000
TOTAL $19.863.000.000 MES 4 $13.175.000 MES 4 $10.150.000
MES 5 $13.175.000 MES 5 $10.150.000
MES 6 $13.175.000 MES 6 $10.150.000
MES 7 $13.175.000 MES 7 $10.150.000
MES 8 $13.175.000 MES 8 $10.150.000
MES 9 $13.175.000 MES 9 $10.150.000
MES 10 $13.175.000 MES 10 $10.150.000
MES 11 $13.175.000 MES 11 $10.150.000
MES 12 $13.175.000 MES 12 $10.150.000
TOTAL $158.100.000 TOTAL $121.800.000
SALDO $368.900.000 SALDO $284.200.000

TOTAL INMUEBLE

$527.000.000

TOTAL INMUEBLE

$406.000.000

FINANCIAMIENTO LEASING

TIEMPO
MENSUALIDAD

5 ANOS
$7.573.294

TIEMPO
MENSUALIDAD

5 ANOS
$5.834.454
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Tels: 2116232936 - 3163958301 Saladeventas: Carrea 122 calle16a  wwnwhabitat2.2.com
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www.dobleaaconstrucdones.com.co
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EN CALI
" a sucursal del cielo"

IEXIpNAS

Sala de Canchade Zonade
recreacion futbol estudio
il
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Gimnasio Piscina BBQ

y muchos mas

BENEFICIOS.
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SALA DE RECREACION
GYMNACIO

PISCINA

ZONA BBQ

ZONA DE ESTUDIO

CANCHA DE FUTBOL

Y MUCHOS MAS
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LECCIONES APRENDIDAS

Tener un objetivo claro y estudiado del proyecto es fundamental para el desarrollo del mismo. Ser
muy especificos con lo que se quiere desarrollar ayudara a evitar reprocesos y atrasos.

La forma de evaluar un proyecto inmobiliario de estas caracteristicas es mediante la evaluacién de
la TIR y el porcentaje de utilidad, debido a que se tiene en cuenta el flujo del dinero y su valor en el
tiempo.

Se deben estudiar todas las opciones de crédito en diferentes entidades bancarias, existen
entidades con enfoques diferentes que pueden generar mayor provecho segun el tipo de proyecto
que se esté desarrollando

Es fundamental apoyarse en informacion oficial (tablas, indicadores, estadisticas, mapas, etc.)
suministrada por las entidades gubernamentales y municipales para dar mayor fiabilidad y soporte
a los estudios realizados, como lo es la base de informacién geografica IDESC, DANE, Banco de la
Republica, CAMACOL, entre otros.

La matriz DOFA juega un papel fundamental en el éxito que puede tener un proyecto en
desarrollo. El conocer y caracterizar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del
proyecto permite aterrizar las posibilidades del proyecto, asi mismo el plan de accion para mitigar
las cualidades delimitantes o para potencializar las ventajas encontradas.

Cada etapa de un proyecto (lanzamiento, ventas, construccion, subrogaciones, etc.) juega un papel
vital en el saludable desarrollo general del mismo. Cualquier retraso, complicacién o
incumplimiento de estas etapas tienen afectacién directa en costos, utilidades o éxito de cualquier
proyecto inmobiliario.
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