Unidad IX

Proyecto ejecutivo
9.1. Proyecto ejecutivo.

El fin de todo el proceso de disefio, es el Proyecto Ejecutivo que se define como el
conjunto de planos, dibujos, esquemas y textos explicativos (Memoria y
Presupuesto general) utilizados para definir adecuadamente La Construccion,
Ampliacion 6 Remodelacion. Se representa ésta en plantas, elevaciones o
alzados, cortes o0 secciones, perspectivas (Renders modelo tridimensional
mediante técnicas por computadora o CAD) u otros, a consideracion del cliente y
del disefiador. Todos los planos deben estar a escala y debidamente acotados
segun los lineamientos del dibujo técnico, marcando las dimensiones y su
ubicacién en el terreno, su orientacion con respecto al norte magnético, la
configuracion de todos los espacios, su calidad y materiales, y los detalles de
disefio que merezcan mencion especial.

Se trata de un paso posterior al Proyecto Arquitectonico propiamente dicho, y se
elabora cuando el disefio ha sido aprobado por el cliente y su construccion es
inminente. Su principal diferencia con el Proyecto Arquitectonico o Proyecto
Basico estriba en que el anterior describe graficamente “qué se va a hacer” en
tanto que el Proyecto Ejecutivo especifica “cémo se va a hacer”. Trabajando
sobre la base de los planos que integran el Proyecto Arquitectonico, el

mismo Arquitecto o bien un Ingeniero Civil formando un equipo de trabajo, le
agrega informacion y Especificaciones Técnicas destinadas al constructor y los
diversos contratistas que explican con detalle, qué materiales y qué técnicas se
deben utilizar. Ademas de los planos que integran el paquete de Planos
Arguitectonicos, se deben incluir por o menos los siguientes planos y
documentos:

Topografia
e Plano de terracerias, o topogréfico.
e Estructura
« Planos de cimentacion.
e Planos de desplante de muros, o replanteo de muros.
e Planos de porticos, con vigas y pilares.

e Planos de losas de entrepiso y azoteas, o de forjados.



« Planos de Instalaciones

« Plano de saneamiento enterrado (Drenaje 6 Fosas Sépticas, Cisternas
para Reutilizacion de agua etc).

+ Planos de instalaciones: eléctricas, hidraulicas, sanitarias, contra incendios,
mecanicas, especiales, voz y datos, etcétera.

Cerramiento y compartimentacion

« Planos definiendo los elementos de cerramiento y compartimentacion:
muros, tabiques, puertas, ventanas, rejas, cubierta, etcétera.

Acabados

e Planos de acabados: pavimentos, pinturas, escayolas, aislamientos
acusticos y térmicos, impermeabilizaciones, etcétera.

Urbanizacion

e Planos de los elementos que conforman las zonas exteriores: aceras,
ajardinamiento, vallado, instalaciones, etcétera.

Detalles constructivos
e Planos de detalles constructivos (por oficios).

Memoria descriptiva y constructiva con

Normativa de aplicacion.

e Fichas de cumplimiento de normativa.

o Justificacion de las soluciones adoptadas

e Programacion de la obra.

e Memoria de calculo estructural.

« Catélogo de conceptos o Pliegos de condiciones.
Presupuesto

« Cuantificacién de obra o Presupuesto (con mediciones detalladas y precios
unitarios).



9.2. Plan de negocios: esquema de NAFIN, de BANCOMEXT, de Banco
Mundial, otros esquemas.

El plan de negocios es un plan empresarial que se realiza cuando se tiene
intencion de iniciar un negocio o una compafia. En ese caso, se emplea
internamente para la administracion yplanificacién de la empresa. Ademas, lo
utilizan para convencer a terceros, tales como bancos o posibles inversores (p. €j.
los business angels o las empresas de capital riesgo), para que aporten
financiacién al negocio.*

Este plan puede ser una representacion comercial del modelo que se seguira.
Reune la informacion verbal y gréfica de lo que el negocio es o tendra que ser.
También se lo considera una sintesisde coémo el duefio de un negocio,
administrador, o empresario, intentara organizar una labor empresarial e
implementar las actividades necesarias y suficientes para que tenga éxito. El plan
es una explicacion escrita del modelo de negocio de la compaiiia a ser puesta en
marcha.

Usualmente los planes de negocio quedan obsoletos, por o que una practica
comun es su constante renovacion y actualizacion. Una creencia comun dentro de
los circulos de negocio es sobre el verdadero valor del plan, ya que lo desestiman
demasiado, sin embargo se cree que lo mas importante es el proceso de
planificacion, a través del cual el administrador adquiere un mejor entendimiento
del negocio y de las opciones disponibles.

El prototipo del plan de negocio es:

1. Tener definido el modelo de negocio y sus acciones estratégicas.

2. Determinar la viabilidad economico- financiera del proyecto empresarial.
3. Definir laimagen general de la empresa ante terceras personas.

A diferencia de un Proyecto de Inversion, que ha sido un documento tipico del
analisis econdmico-financiero tipico de la ultima parte del siglo XX, el plan de
negocios esta menos centrado en los aspectos cuantitativos e ingenieriles, aunque
los contiene, y esta mas focalizado en las cuestiones estratégicas del nuevo
emprendimiento, como una forma de asegurar su consistencia en el sentido de
Arieu (consistencia estratégica).

Aplicacionesleditar - editar c6digo]

Las principales aplicaciones que presenta un plan de negocio son las siguientes:


http://es.wikipedia.org/wiki/Planificaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Business_angel
http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_riesgo
http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_de_negocio#cite_note-1
http://es.wikipedia.org/wiki/S%C3%ADntesis
http://es.wikipedia.org/wiki/Actualizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_de_negocio
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Plan_de_negocio&veaction=edit&section=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Plan_de_negocio&action=edit&section=1

Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de
promotores ya que permite detectar errores y planificar adecuadamente la
puesta en marcha del negocio con anterioridad al comienzo de la inversion.

Facilita la obtencion de la financiacion bancaria, ya que contiene la
prevision de estados econémicos y financieros del negocio e informa
adecuadamente sobre su viabilidad y solvencia.

Facilita la negociaciéon con proveedores.

Captacion de nuevos socios o colaboradores.

Definir diversas etapas que faciliten la medicion de sus resultados.
Establecer metas a corto y mediano plazos.

Definir con claridad los resultados finales esperados.

Establecer criterios de medicidon para saber cuéles son sus logros.
Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas
correctivas.

Tener programas para su realizacion.

Ser claro, conciso e informativo.



