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CAPITULO |

INTRODUCCION

Desde 1999, cuando ocurrid la crisis bancaria, derivando ésta en el
congelamiento de los depdsitos de la banca privada, el sector inmobiliario en
Ecuador ha venido pasando por una serie de dificultades. Sin embargo, a
partir de la dolarizacién, las compafias dedicadas a esta actividad, volvieron

a tener confianza en este mercado, reactivando este negocio.

1.1 Importancia del sector inmobiliario dentro del PIB

El sector inmobiliario representa un aporte importante a la economia
del pais. A pesar de disminuir en porcentaje con respecto al PIB, este sector
ha estado incrementando su valor en dolares en los ultimos afios, con
excepcion del periodo de crisis financiera, comprendido entre los afios 1999

y 2001, donde el porcentaje con relacion al PIB y su valor en ddlares
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disminuy6. Pero el PIB también disminuyé en esos afios, para luego
incrementarse paulatinamente.

Del afio 1994 al 2005, los valores en délares del sector inmobiliario y
el PIB van de la mano, teniendo exactamente el mismo comportamiento, lo

gue demuestra una gran afinidad del sector con el PIB.

1.2 Tendencias del mercado inmobiliario local

(guayaquilefo)

El mercado inmobiliario se mantiene estable gracias al financiamiento
a largo plazo que brindan las entidades financieras. Es un factor que
dinamizo el mercado fortaleciendo el nivel de ventas. Esta actividad mueve
millones de ddlares al afio, y su comportamiento es tan inestable, que no
permite hablar de temporadas altas 0 bajas.
En la actualidad, el mercado continla sobre ofertado. Es mayor la oferta que

la demanda, aunque los precios todavia mantienen una tendencia a la baja.

Al momento, existe una superior oferta de inmuebles de mayor
cuantia, que fluctian entre 150 mil y 300 mil ddlares, por ello la demanda es
menor. La oferta es variada: casas, terrenos, departamentos, quintas, etc.
Sin embargo, los que mas se venden son los terrenos y casas de mediano
costo (predios de 15 mil y 20 mil délares y viviendas de alrededor de 50 mil

doélares).
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La gente por lo general, busca terrenos pequefios, urbanizados,
cercanos o aledafios a la ciudad y casitas comodas, manualitas, de tres
dormitorios, que estén en ciudadelas urbanizadas; aqui se concentra un
mayor porcentaje de la demanda. En cambio, quienes compran bienes de
mayor valia, son aquellos que pertenecen a otro estrato social y prefieren un

mejor estilo de vivienda.

Las fuentes de financiamiento no obstante, son el pilar fundamental
del mercado inmobiliario. La meta es que éstas tengan tasas de interés mas
convenientes y se promuevan con mayor apertura al publico; es decir, que
las entidades financieras faciliten el trdmite a fin de que el nivel de

oportunidad sea mayor para el cliente.

El mercado inmobiliario depende mucho de la estabilidad del pais.
Una de las grandes ventajas de la dolarizacion, ha sido precisamente la
estabilidad; tenemos una inflacion baja que mantiene el nivel de precios de
los inmuebles; tenemos entidades financieras que brindan crédito a largo

plazo.

13



La mayoria de los negocios, se realizan hoy dia, con financiamiento;
por tanto, es importante que, quien quiere vender tenga la paciencia y el

tiempo para esperar que el Banco haga el desembolso del crédito.

1.3 Comparacién entre sectores de Guayaquil

Siendo la Via a Samborond6n un nuevo polo de desarrollo integral
dentro de los limites de la ciudad de Guayaquil, el mercado inmobiliario no
quiere quedarse atras, por lo que actualmente, se estan creando nuevos

proyectos para seguir la linea del crecimiento urbanistico de este sector.

Comparando el sector de la Via a Samborondon con el de la Via a la
Costa, se encuentra que la Via a la Costa es una zona mas industrializada
que residencial, ademas las actividades comerciales estan muy retrasadas
en comparacion a la Via a Samboronddn, donde practicamente no falta

nada.

Se observa que la Via a Samboronddon es una zona mucho mas
desarrollada, donde se puede encontrar todo lo necesario para una vida
tranquila. No es necesario salir del sector para satisfacer las necesidades de

los habitantes.
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La Via a Samborondon cuenta con centros comerciales,
supermercados, escuelas, colegios, universidades, hospitales, clubes, areas
deportivas y de recreacién, bancos, restaurantes, bares, discotecas y mucho
mas. Esta zona esta rodeada de espacios verdes y 2 rios, ademas de estar
dedicada a la agricultura y ganaderia y sobretodo tranquilidad, que es lo que

la gente busca para vivir.

La ampliacion del puente de acceso al sector y la construcciéon del
nuevo puente Carlos Pérez Perasso, asi como también la creacion de
nuevos carriles auxiliares en la via Perimetral ayudé mucho a la fluidez de
trafico que soporta este sector, sobre todo en horas pico. Esto es debido al
incremento tanto comercial como residencial en el sector, ya que el puente
Rafael Mendoza Avilés por momentos llegaba a soportar mas trafico del
debido, generando asi congestionamiento a cualquier hora del dia. El nuevo
puente ya esta en funcionamiento y desde el primer dia se pudo observar la

fluidez con que los vehiculos transitaban.

La tendencia en los ultimos afios, debido a factores internos y

externos, es que la poblacion esta buscando viviendas no solo en barrios

exclusivos, sino alejados de la inseguridad.
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1.4 Objetivos Generales del Proyecto

Realizar un analisis financiero y social para el desarrollo de un plan
habitacional destinado a la clase media alta y alta en la Via a Samboronddn

para satisfacer la demanda existente.

Los objetivos que se abarcaran son los siguientes:

o Estimar la demanda insatisfecha de viviendas en la ciudad de

Guayaquil para la clase media alta y alta.

o Identificar y cuantificar los costos y beneficios mediante el andlisis
econdmico financiero de la actividad para poder proyectar y
construir los flujos adecuados para realizar la evaluacion privada de

este proyecto.

Con todos estos antecedentes, sabiendo que el mercado inmobiliario
es un rubro importante dentro de la economia y especificamente del PIB,
conociendo que existe una demanda potencial atractiva, y estando al tanto
de la creciente plusvalia del sector, es por esto que La inmobiliaria
“Garpesa” realiza este proyecto de construccibn y comercializacion del
Conjunto Residencial “Palermo” con el fin de conocer los requerimientos de

los clientes potenciales y demostrar la viabilidad del mismo.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 Analisis de la Situacién Actual

En el mercado guayaquilefio existe una serie de Compafias
dedicadas al negocio inmobiliario, las cuales ofrecen una gran variedad de
soluciones habitacionales a lo largo y ancho de la ciudad. Existen
inmobiliarias ya posicionadas en el mercado las cuales se reparten gran
parte del pastel. Para efectos de este proyecto se trabajara con la
“Inmobiliaria Garpesa” la cual tiene 5 afios en el mercado local.

Para la realizacion de este proyecto se tomardn en cuenta los
siguientes supuestos:

e La inmobiliaria cuenta con la maquinaria y la mano de obra necesaria
para este tipo de proyectos urbanisticos.
e La maquinaria ya esta depreciada en su totalidad.

e Es el primer proyecto de departamentos de la empresa.
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e No se incurrird en deuda.

2.2 Definicién del Propdsito

La razén principal de hacer este estudio es determinar el nivel de
demanda y de aceptacion del conjunto residencial propuesto para Guayaquil.
El proyecto esta orientado para la clase media alta y alta especialmente para
familias jovenes de veintiocho afios en adelante con uno o dos hijos, en

busca de una casa en donde puedan vivir comodamente cinco personas.

2.3 Objetivos de la Investigacion de Mercado

Los objetivos de la investigacion de mercado son los siguientes:

o Conocer gustos y preferencias de los consumidores: tipo de
vivienda, forma de pago, sector, etc.

o ldentificar la situacion actual de vivienda de los consumidores.

o Conocer sus niveles de ingreso.

o Conocer su situacion financiera actual.

o Conocer su intencién y poder de compra.

o ldentificar la demanda potencial.
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2.4 Alcance

El lugar en donde se realizaron las encuestas fue en la ciudad de
Guayaquil y en la Via a Samborondén, especificamente en centros
comerciales y supermercados siendo éstos lugares de alta concurrencia. Se
dirigieron las encuestas a un segmento de mercado desde clase media en

adelante.

2.5 Tamano de la muestra

Debido a que la poblacion de Guayaquil supera los 100.000 habitantes,
en el momento de seleccionar el tamafio de la muestra se lo toma como

poblacién infinita.

El célculo para determinar el tamafio de la muestra es el siguiente:

Donde:
Z=2

P=05
Q=05
e =0.05

Para determinar el nUmero de encuestas se trabajé con un nivel de

confianza del 95.5%, representado por el estadistico Z = 2 que se lo
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encuentra en la tabla de distribucién normal, un Py Q de 0.5y un margen de
error del 5%.

__(2%(0505 _,,,
(0.05)°

Esto arroja como resultado un total de 400 encuestas a ser realizadas.

2.6 Diseino del cuestionario

Para llevar a cabo el disefio de la encuesta se realizo un focus
group de ocho personas y se sacaron las siguientes conclusiones:

o Existe poca credibilidad en el sector financiero provocado
por las altas tasas de interés cobradas al momento de pedir
un préstamo.

o Las familias jévenes aspiran poder adquirir una vivienda en
una urbanizacion a unos minutos de la ciudad que posea
caracteristicas como seguridad, centros comerciales, areas

verdes, club privado, etc.
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A continuacion el formato de la encuesta:

1 Edad
2 Sexo M F
3 Estado Civil Soltero con hijos

Soltero sin hijos

Casado con

hijos

Casado sin hijos

4 Numero de personas que conforman su grupo familiar (incluido ud.)

21



5 Ud. Alquila
Vivienda Propia
Vive con familiares
Otro

6 Esta Ud. interesado en la adquisicion de una vivienda?

Si
No

si su respuesta es no, termina la encuesta, Muchas gracias por su atencion

7 Quetipo de vivienda le gustaria adquirir?

Casa
Departamento

22



8

9

10

En caso de que Alquile, cuanto paga mensualmente?

Menos de $350
$351 - $450
$451 - $550
Mas de $550

Que sector le parece mas atractivo para vivir? (elija 1 opcion)

Urdesa

Los Ceibos

Via a Samboronddén
Kennedy

Via a la Costa
Barrio Centenario
Alborada - Garzota
Otro

Seleccione los 5 aspectos de mayor consideracion parala compra
de unavivienda y enumere del uno al cinco (siendo 1 el mas importante
y 5 el menos importante)

Seguridad

acabados

Facilidades de Pago
Sector

Precio

Status

Areas Sociales
Tranquilidad

Parqueo Privado
Distribucién del espacio
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11 Ladistribuciéon del departamento, le gustaria que tenga

Dos dormitorios y dos bafios
Tres dormitorios y dos bafios
Tres dormitorios y tres bafios
Otro (Especifique)

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un departamento, considerando

12 las caracteristicas seleccionadas anteriormente

13 Su ingreso familiar en que escala se ubica?

Menos de

$1.000

$1000 - $1500
$1501 - $2000
$2001 - $2500
$2501 - $3000
$3,000 en adelante
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2.7 Tabulacion de datos

1. Edad
TABLA 2.1
EDAD
24 - 27 12%
28 -31 27%
32 -36 39%
37 en adelante 22%
Elaboracion: Los autores
GRAFICO 2.1
EDAD
4 )
Edad
45% 39%
40% -
35% -
30% - 27% o 24 - 27
25% - 22% m28-31
20% - O32-36
15% 12% 0O 37 en adelante
10% -
5% -
0% .
24 - 27 28 -31 32-36 37 en adelante
NG Y

Elaboracion: Los autores




2. Sexo

TABLA 2.2
SEXO
Masculino 53%
Femenino 47%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.2
SEXO
e )
Sexo
100% -
80% -
0,
60% - 53% 47% & Masculino
40% - B Femenino
20% -
0%
Masculino Femenino
\ Y

Elaboracion: Los autores
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3. Estado Civil

TABLA 2.3

ESTADO CIVIL

Soltero con hijos 12%
Soltero sin hijos 8%
Casado con hijos 49%
Casado sin hijos 31%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.3
ESTADO CIVIL
4 .
Estado civil
60% -
49%
50% -
40% - O soltero con hijos
30% 31% | soltero sin hijos
6
O casado con hijos
20% - 12% O casado sin hijos
10% - 8%
o - | |
soltero con soltero sin casado con casado sin
hijos hijos hijos hijos
\

Elaboracion: Los autores
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4. Numero de personas que conforman su grupo familiar (incluido

ud.)
TABLA 2.4
GRUPO FAMILIAR
1 17%
2 22%
3 37%
4 18%
5 4%
mas de 5 2%
Elaboracion: Los autores
GRAFICO 2.4
GRUPO FAMILIAR
4 )
Habitantes
40% - 37%
35%
30% - ol
250 1 22% |2
20% 4 17% 18% o3
o4
15% - a5
10% - @ mas de 5
4%
5% - 2%
- | | | B =
1 2 3 4 5 mas de 5
A Yy

Elaboracion: Los autores
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5. Alquila o tiene casa propia?

TABLA 2.5

ALQUILA O CASA PROPIA

Alquila 40%
Propia 37%

Vive con familiares 18%
Otro 5%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.5

ALQUILA O CASA PROPIA

a )
Alquila
45% 1 40%
40% - 37%
35% -
30% O Alquila
25% - 18% W Propia
20% - O Vive con familiares
15% 4 O Otro
10% - 5%
5% - I—I
0%
Alquila Propia Vive con Otro
familiares
N J

Elaboracion: Los autores
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6. Esta Ud. Interesado en la adquisicién de una vivienda?

TABLA 2.6

INTERES DE ADQUIRIR UNA VIVIENDA

Si

7%

No

23%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.6

INTERES DE ADQUIRIR UNA VIVIENDA

4 o )
Interesado en vivienda
90% -
80% | 7%
70% -+
60% 1
50% -+ @S
40% - B No
30% | 23%
20% |
10% -
0%
Si No
NG Y

Elaboracion: Los autores
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7. Quetipo de vivienda le gustaria adquirir?

TABLA 2.7

TIPO DE VIVIENDA

Casa 62%

Departamento 38%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.7

TIPO DE VIVIENDA

0%

N

70% -

Casa o departamento

62%

60% -

50% -

40% -

30% -

20% -

10% -

38%

casa departamento

O casa

Bl departamento

Elaboracion: Los autores
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8. En caso de que alquile, cuanto paga mensualmente?

TABLA 2.8

PAGO POR ALQUILER

Menor a $350 16%
$351 - $450 28%
$451 - $550 33%

Mayor a $550 23%

Elaboracion: Los autores
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9. Que sector le parece mas atractivo para vivir? (Elija 1 opcion)

TABLA 2.9

SECTOR MAS ATRACTIVO

Urdesa 4%

Los Ceibos 16%

Via a Samborondon | 41%
Kennedy 9%

Via a la Costa 22%
Barrio Centenario 5%
Alborada - Garzota 2%
Otro 1%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.9
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10.Seleccione los 5 aspectos de mayor consideracion para la
compra de una vivienda y enumere del uno al cinco (siendo 1 el
mas importante y 5 el menos importante)

TABLA 2.10

ASPECTOS DE UNA VIVIENDA

Seguridad 16%

Acabados 3%

Facilidades pago 12%

Sector 11%
Precio 16%
Status 22%
Areas sociales 5%
Tranquilidad 8%
Parqueo privado 5%

Distribucion del

0,
Espacio 2%

Elaboracion: Los autores
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GRAFICO 2.10
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11.Ladistribucion del departamento, le gustaria que fuese:

TABLA 2.11

DISTRIBUCION DEL DEPARTAMENTO

2 dormitorios 2

o 27%
barios
3donn§on052 17%
bafios
3donn§on033 5204
barios
Otro 4%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.11
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12.Cuanto estaria dispuesto a pagar por un departamento,
considerando las caracteristicas seleccionadas anteriormente?

TABLA 2.12

PRECIO DISPUESTO A PAGAR

$60.000 - $70.000 16%

$70.001 - $80.000 44%

$80.001 - $90.000 32%

$90.001 - $100.000 8%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.12
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13.Su ingreso familiar en que escala se ubica?

TABLA 2.13

INGRESO FAMILIAR

Menos de $1.000 16%
$1.000 - $1.500 21%
$1.501 - $2.000 19%
$2.001 - $2.500 27%
$2.501 - $3.000 11%

$3.000 en adelante 6%

Elaboracion: Los autores

GRAFICO 2.13
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2.8 Analisis de Resultados

Con los datos anteriores, se observa que el 55% de las personas
encuestadas tienen un grupo familiar entre 3 y 4 personas.
Se puede afirmar que el grupo objetivo del proyecto estaria en parejas
joévenes con 1 o 2 hijos pequefios, de un nivel socioeconémico medio alto y
alto, ya que el valor que ellos le dan a cada departamento esta entre

$70.000 y $ 80.000.

El 44% de los encuestados tiene un ingreso familiar superior a $2.000,
lo cual demuestra que estan en la capacidad de pago para el proyecto que
se va a realizar. Esto le da un sentido de exclusividad al Conjunto
Residencial, debido a que tiene una gran relacion con las caracteristicas
buscadas por parte de los encuestados, ya que su principal motivo de ir a

vivir a esta zona, es justamente el status que buscan.

La motivacién que los impulsa a la compra de una vivienda en una
urbanizacién privada son las caracteristicas con las que ésta cuenta,
permitiéndoles satisfacer de mejor manera sus necesidades y la de su
familia. Estas caracteristicas son principalmente el status que les da vivir en
la Via Samborondoén, el precio, ya que se encuentra dentro del rango
esperado por parte de los encuestados, y por ultimo la seguridad y calidad
de vida que les brinda vivir en una ciudadela cerrada, en una zona con un

bajisimo nivel de delincuencia.
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El 59% de los encuestados pertenece a un grupo familiar de entre 2 y
3 personas, y al mismo tiempo, el 52% prefiere una distribucion del espacio
con 3 dormitorios y 3 bafos.
Las personas que van a vivir ahi estan en planes de formar o incrementar el
tamafio de su familia, por lo que necesitan mas espacio y comodidad de la

gue requieren en ese determinado momento.

Se puede sacar como conclusién, luego de observar el interés de la

ciudadania en adquirir una nueva vivienda, que el proyecto tendra la

aceptacidon que se espera para su realizacion y rentabilidad.
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CAPITULO I

PLAN DE MARKETING
3.1 Misién
Satisfacer las necesidades de las nuevas familias que estén buscando

una solucion habitacional disefiada eficientemente y a la medida de las

necesidades de cada familia, y accesibles a su capacidad econémica.

3.2 Vision
Convertirse en el conjunto residencial preferido para un segmento

medio-alto y alto en Guayaquil, para luego estar entre las mas reconocidas

urbanizaciones departamentales del pais.

3.3 Anadlisis de la Demanda Potencial

El tamafo de la demanda de bienes inmobiliarios en Guayaquil, al afio

2006, es menor que la que se presentd durante los afios 2002 al 2005, de
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acuerdo con datos publicados en la pagina web del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censo (INEC).
GRAFICO 3.1

Demanda Potencial por Nivel Socioeconémico
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La Demanda Potencial Calificada Total en la ciudad de Guayaquil es
47.300 Hogares, visualizada por cada nivel socioeconomico en la gréafica
anterior, donde se observa el alto volumen que representa el NSE Medio

Bajo. El 67,3% de la demanda se concentra en los 2 NSE mas bajos.

Asi, la demanda potencial entre los niveles socioeconémicos alto y
medio alto, llega a 5.491 hogares, siendo esta la demanda potencial real del

proyecto a realizarse.
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TABLA 3.1

Demanda potencial

Nivel Socioeconémico Precio Promedio
Alto 1.530
Medio-alto 3.961
Total 5.491

Fuente: Gridcon Consultores (www.gridcon.com)
Elaboracion: Los autores

El precio promedio de la vivienda que estarian dispuestos a adquirir
es de $22,710. No asi el nivel socioeconémico alto, cuyo precio aceptable a
pagar por una vivienda es de $78,818. En el caso de un nivel

socioeconémico medio y bajo los precios son de $24,932 y $14,026,

respectivamente.
TABLA 3.2
Precio promedio por NSE
Nivel Socioecondmico Precio Promedio
Alto $ 78.818
Medio $24.932
Bajo $ 14.026

Fuente: Gridcon Consultores (www.gridcon.com)
Elaboracion: Los autores
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3.4 Anadlisis de la Competencia (oferta existente)

Entre los dltimos proyectos inmobiliarios en la zona, se pudo obtener
de estos, cierta informacion que ayudard a analizar la competencia, como
precio de venta, precio por metro cuadrado y tamafio de construccién por
departamento.

Entre los principales competidores en la Via a Samborondoén estan:

o Urbanizacién San Andrés
0 Urbanizacién Bellagio

0 Urbanizacién Capri

o Urbanizacion Porto Aqua

o Urbanizaciéon Torres del Rio

Se encontré que el tamafio de construccion de los departamentos
oscila entre 92 y 170 m2, con un precio promedio de $ 715 por cada metro

cuadrado.

Los precios de venta empiezan a partir de $ 67.350, y llegan hasta
aproximadamente $125.000, que es el rango que la gente esta dispuesta a
pagar por una vivienda de las caracteristicas de nuestro proyecto, tal como

lo demuestra el anterior estudio.
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La tendencia es construir viviendas mas pequefias que se puedan
vender con mayor facilidad y rapidez, ya que la gente que busca venir a este
sector, es gente joven que no tiene la capacidad de pago para comprar una
vivienda como las que hay en las primeras ciudadelas privadas del sector,
aungue siguen habiendo grandes proyectos con precios superiores a los

$300.000, exclusivamente para la clase alta.

3.5 Mezclade Mercado

3.5.1 Precio

Los precios de venta actuales fluctian entre $ 72,550.00 y
$82,850.00.

La diferencia en los precios se debe a la ubicacion de los
departamentos dentro de cada condominio. Los departamentos del piso
mas alto seran los mas econdmicos, subiendo de precio a medida que se

baja de piso.
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TABLA 3.3

Precio de los Departamentos

Ubicacion Precio
Planta Baja $ 82.850
Primer Piso $ 78.850
Segundo Piso $ 72.550

Elaboracion: Los autores

La razon por la cual los departamentos de la Planta Baja son mas
caros es la comodidad que se tiene al no tener que subir escaleras y

también el rapido acceso a las afueras del condominio.

Ademas, el precio también variara de acuerdo a las modificaciones
que pidan los clientes. Estas variaciones en el precio dependeran de los
cambios, de las exigencias de los clientes y del estado de construccion en
que esté cada departamento. Pero para efectos de este proyecto no se

tomaran en cuenta estas variaciones.

3.5.2 Plaza

La plaza donde se vendera el proyecto es la ciudad de Guayaquil y se
llevara a cabo el proyecto en el sector de Samborondén debido a que es la

zona de mayor crecimiento poblacional en Guayaquil. Ademas, debido a que
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nuestro grupo objetivo es medio alto y alto, este sector es el mas adecuado

para realizar nuestro proyecto.

3.5.3 Producto

Departamentos localizados en un conjunto residencial privado, de 2 o
3 dormitorios en edificios multifamiliares, los cuales cuentan con areas
comunes como piscina, areas verdes, gimnasio, y todos los servicios basicos

necesarios.
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GRAFICO 3.2

Producto (Departamentos)
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GRAFICO 3.3

Producto (Conjunto Residencial)
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3.5.4 Comunicacion

La comunicacion se basara principalmente en medios impresos, ya
sean diarios o revistas afines a nuestro grupo objetivo, apoyandose en vallas
y folletos. No se utilizaran medios masivos como Radio y Television debido a
gue nuestro proyecto es dirigido a un nivel socioecondmico medio alto y alto;
usar estos medios seria ineficiente a la hora de comunicar. Para mas

detalles revisar Capitulo de Comercializacion.

3.6 Analisis FODA

3.6.1 Fortalezas

0 Se establecen las caracteristicas a seguir para nuevos proyectos
de edificios multifamiliares.

o Ubicarse en una zona de expansion y de gran plusvalia.

o Compra del terreno a bajo costo.

o Facilidad en la comunicacién y contacto con sus clientes.

o Posicionamiento y gran aceptacion en el mercado.

0 Trabajar con una inmobiliaria de renombre.

3.6.2 Oportunidades

o Aprovechar la demanda insatisfecha del mercado inmobiliario

para cubrir sus necesidades.

50



o Ganancia de plusvalia debido a la existencia de centros
comerciales en su alrededor.

o La posibilidad de realizar futuros proyectos en esta misma zona.

o Posibilidad de realizar futuros proyectos inmobiliarios para otras

clases sociales.

3.6.3 Debilidades

0 La sobreoferta en la zona.
o Lavariedad de alternativas que tiene un consumidor para elegir.
o Poca experiencia en la creacidbn de proyectos medianos y

grandes.

3.6.4 Amenazas

o Posibilidad de nuevas competencias.
o Corridas bancarias que dificulten la capacidad de pago de los
clientes.

o La creacion de la ley de regulacion de tasas de interés.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

El conjunto habitacional “Palermo” se disefia con la finalidad de dar
solucion habitacional a familias de clase social media alta y alta. Esta

ubicado en la Via La Puntilla-Samborondén, Con un total de 8.182 m2.

En dicho terreno se disefiaran 14 lotes sobre los cuales se levantaran
los bloques multifamiliares de hasta 3 plantas, ademas de sus respectivos
parqueos y el area comun que contendra areas verdes, juegos infantiles, y

area social, de uso exclusivo de los residentes del conjunto residencial.

La mano de obra de este proyecto es altamente calificada y eficiente
entre los que constan Ingenieros Eléctricos, Ingenieros Civiles, Arquitectos,
Topografos, Fiscalizadores, Residentes de Construccion (Ayudantes) y

Obreros.
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Los materiales necesarios para la construccion del conjunto
residencial son los siguientes: cemento, piedra, arena, hierro, madera,
estructuras metdlicas, planchas de eternit para cubiertas, bloques, ventanas
de aluminio y vidrio, puertas de madera con cerradura, estructuras de
hormigon armado, pintura de caucho sobre paredes enlucidas, pisos de
ceramica, sanitarios, anaqueles, tuberias de PVC para instalaciones
sanitarias y eléctricas, Cisterna con bomba y tanque de presion, cerraduras,
tumbados falsos, ceramica para paredes, griferias, cables para las

instalaciones eléctricas, tomacorrientes, interruptores eléctricos, etc.

4.1 Detalles técnicos y acabados de condominios

Los condominios del conjunto residencial “Palermo” seran construidos

de acuerdo a los siguientes acabados:

0 Estructura: Hormigén armado sismo resistente
0 Cubierta: Estructura metalica de steel panel con

tratamiento térmico acustico

0 Paredes: Blogues enlucidos y pintados
0 Tumbado: Yeso simil losa
0 Revestimiento de pisos: Sala, comedor y dormitorios en

ceramica nacional 30 x 30 cm. Area de servicio, cocina y bafio, en
ceramica nacional 20 x 20 cm. Ingreso edificio y escaleras en

ceramica nacional 30 x 30 cm.
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0 Rastreras: Ceramica

0 Pintura: Interiores: Empastadas y pintadas.
0 Exteriores: Pintura Elastoamerica
0 Paredes / Bafos: Revestidos en ceramica

nacional hasta tumbado.
0 Piezas Sanitarias:
0 Dormitorios y Visitas:
* |nodoros: FV modelo centauro
» Lavamanos: FV modelo cieno con pedestal
» Griferia/Ducha: FV modelo Lumina (109/26)

e Griferia/Lavamanos: FV modelo Lumina (192/26)

o] Servicios:
= Inodoro : FV Modelo Firenze econémico
= Lavamanos: FV modelo Florencia Blanco

= Griferia ducha: FV 4479120/76

= Griferia Lavamanos: FV 22210/76

0] Cocina: Lavadero de acero inoxidable con un

pozo y una escurridera con llave marca FV modelo Lumina

(410/26)
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0 Puertas: Principal e interiores MDF o similar

debidamente laqueadas.

0 Cerraduras: Marca “CUP” Cromo, Satin o similar
0 Ventanas: Aluminio negro y vidrio gris
0 Closets en dormitorio: Incluye puertas de madera

MDF debidamente laqueadas y tubo colgador de ropa

0 Closets en cocina: Anaqueles altos y bajos de
madera MDF o similar debidamente laqueados interior y
formica exterior. Meson de granito importado color cinza.

Friburgo pulido.

0] Instalaciones eléctricas: De acuerdo a disefio con

instalaciones empotradas y piezas marca Ticino o similar.

0 Teléfonos: Puntos dormitorios, sala y cocina

0 T.V. Cable: Instalacion totalmente empotrada,

solo incluye la tuberia y tomas de pared.
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0 Instalaciones Sanitarias: De acuerdo a disefio con
instalaciones empotradas con tuberia PVC. Incluye calentador

de agua eléctrico de 15 galones

0 Cisterna: Cada edificio con cisterna de 16 m3;

suministro con bomba 1 HP y tanque de presion.

0 Garaje: Para 2 vehiculos descubiertos

0 Cerramiento: Posterior / Lateral h=2.40 metros

4.2 Instalaciones Eléctricas

El conjunto residencial “Palermo” contiene el disefio de las
instalaciones eléctricas con las consideraciones técnicas que garantizan
confiabilidad, seguridad y continuidad del servicio de energia eléctrica con el

fin de obtener un funcionamiento satisfactorio del sistema.

Cabe resaltar que se instalaran dos medidores totalizadores, los que

permitiran registrar el consumo de energia eléctrica de todo el complejo

habitacional.
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El sistema eléctrico desde la acometida de alta tension hasta la
alimentacion de paneles de breakers es subterraneo, cumpliendo con todas

las normas técnicas establecidas por el cdédigo de construccidén ecuatoriano.

4.3 Red Telefénica

De acuerdo al desarrollo que se implementa en el conjunto residencial
“Palermo” se la considera como zona residencial, la red telefénica se
establecera de tal forma que sus elementos no obstaculicen el desarrollo de

otros servicios.

La canalizacion del conjunto residencial se enlaza a la canalizacién de

la red de Pacifictel mediante el pozo existente en el ingreso del mismo.

4.4 Instalaciones Sanitarias

4.4.1  Agua Potable

Para la estimacién de consumo diario de agua potable del conjunto
residencial “Palermo”, se ha considerado una poblacién igual a 300 litros por
persona. Siguiendo este calculo técnico se instalarA una tuberia de
acometida, desde la cual se alimentan las cisternas de los bloques.

Cada bloque tendra un equipo de presurizacibn compuesto por una

bomba y tanque hidroneumatico de donde se distribuye a cada uno de los
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departamentos del blogue. La tuberia principal se alimentard desde un

acueducto de la empresa AMAGUA ubicado en la Via a Samborondén.

4.4.2 Aguas Servidas

El sector donde se construira el conjunto residencial “Palermo” no
cuenta con alcantarillado sanitario publico, por lo que se disefiara un sistema
de tratamiento para aguas residuales provenientes de los departamentos. El
efluente de la planta de tratamiento sera infiltrado en el subsuelo mediante

zanjas de infiltracion.

El tratamiento estard compuesto por un tanque de sedimentacion y un
filtro anaerdbico de flujo ascendente. Las aguas residuales provenientes de
los blogues seran conducidas hasta el sistema de tratamiento por medio de

tuberias.

4.4.3 Aguas Lluvias

El drenaje de las aguas pluviales se lo hara mediante sumideros y
tuberias que seran descargadas en el alcantarilado y luego al Rio

Babahoyo.
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45 Sistemade Gas

El conjunto residencial “Palermo” contara con provision de Gas
Licuado Presurizado (GLP) en un gran depésito comun y luego sera
distribuido por tuberias a cada departamento, con opcion para 3 puntos de
GLP (cocina, secadora, calentador de agua). Cada departamento tendra

medidores de consumo individuales.

4.6 Caracteristicas del Conjunto Residencial “Palermo”

El Conjunto Residencial “Palermo” se construira a la altura del Km. 5
1/2 de la Via Puntilla Samboronddén, en una zona residencial y de alta

plusvalia de la ciudad.

El Proyecto se desarrollara sobre un area de 8.182 m2,
aproximadamente, y comprende la construccion de 14 edificios
multifamiliares de tres plantas, con dos departamentos por planta de 100 m2
cada uno, lo que da un total de seis departamentos por edificio y un total de
84 departamentos. Cada departamento contara con parqueo para dos

vehiculos.
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Los departamentos podran ser de 2 o 3 dormitorios con dos barios (el
dormitorio principal contara con bafio privado y vestidor), sala-comedor,
cocina—lavanderia y cuarto y bafio de servicio, dependiendo de las

necesidades de cada familia.

Los departamentos se entregaran con instalaciéon de sistema de gas
por tuberia de 3 puntos: secadora, cocina y calentador de agua, pero
igualmente habra punto eléctrico para elegir, instalacién para tv cable y
teléfono en dormitorios y sala, puntos para aire acondicionado de ventana en
dormitorios y split en area de sala-comedor, sistema de intercomunicador
con la garita y entre los demas departamentos del conjunto y amplios

ventanales para una agradable vista al area social o hacia el rio.

Lo primero que se construira dentro del conjunto residencial son las
obras de infraestructura, como son los cerramientos y garita de acceso al
conjunto; adoquinamiento del area de circulacion vehicular y parqueos; las 2
piscinas (adultos y nifios); el area de gimnasio, camaras de vapor y sauna y
vestuarios de hombres y mujeres; el area administrativa y sistemas de

tratamiento de aguas servidas, redes de agua potable y aguas lluvias, etc.

Luego se procedera a la construccién de los primeros condominios.

La fecha de culminacion del proyecto, en su totalidad, esta prevista para 1

afio y medio a partir del inicio de su construccion.
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4.6.1 Areas verdes, areas comunes, seguridad,

servicios basicos

Las principales areas comunales del Conjunto serén las siguientes:

(0]

(0]

Garita de acceso al Conjunto

Piscina para Adultos

Piscina de nifios

Bafios en zona de piscina (uno para damas y otro para
varones)

Camaras de Vapor y Sauna

Gimnasio

Cancha deportiva multiusos (tenis, futbol, volley, etc.).

Areas de juegos infantiles

Areas verdes y de descanso

Oficinas administrativas, bafios personal, bodegas, guardiania,

etc.
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4.6.2 Administracion del conjunto

Inicialmente la administracion del Conjunto Residencial estara a cargo
de los promotores, para posteriormente en el segundo afio conformar una
junta de propietarios y contratar una administracion independiente a los
promotores, sin perjuicio que éstos continlen apoyando la buena marcha

del Conjunto.

En esta junta de propietarios se aprobara el presupuesto operacional

del conjunto residencial y se fijaran las cuotas de mantenimiento que cada

propietario de departamento debera cancelar para cubrir este presupuesto.
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CAPITULO V

COMERCIALIZACION DEL CONJUNTO RESIDENCIAL

5.1 Canales de comunicacion

Los canales de comunicacion a utilizar seran 3:

El primero sera directamente entre la constructora y el cliente final, es
decir, no habra ningun intermediario. Esto se lo llevard a cabo mediante la
publicidad que le dara la constructora al proyecto, a través de avisos de

prensa, revista, vallas, etc.
Si se utilizara solamente este canal, la empresa recibiria todas las

ganancias, pero a su vez, deberd invertir mas en publicidad y trabajar mas

fuerte a la hora de conseguir los clientes.
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El segundo canal se lo realizard mediante un agente vendedor. Este
agente trabajard estilo freelance, es decir, como alguien externo a la
empresa que obtendra su remuneracion de acuerdo a un porcentaje fijo de
las ventas que realice. Estard en contacto constante con los clientes,

llaméandolos e invitdndolos a acercarse y conocer el proyecto.

La inclusion de los agentes facilitara este proceso, ya que cada uno
debera contar con una cartera de clientes propia, para mediante estas, lograr

un mayor alcance y llegar a mas personas interesadas.

El tercer y dltimo canal sera a través de un intermediario 0 promotora.

Dada la experiencia de estas empresas y el posicionamiento que tienen
algunas, ademas de sus grandes carteras de clientes, realizar las ventas a
través de ellos favorecera notablemente las mismas. La promotora se podra
encargar de todo lo que tenga que ver con publicidad del conjunto

residencial, desde folletos hasta vallas.

Asi mismo, si es una buena promotora, influird mucho en la compra por
parte del cliente final, el cual puede tomar la decision no porque el proyecto
sea de una constructora determinada, sino porque conoce a la promotora,
tiene referencias de ella y sabe que es una empresa seria. Adicionalmente,

el intermediario podria convertirse en el cliente. Esto sucederia si ve una
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oportunidad en el proyecto, y dada su experiencia y conocimiento del

mercado, sabra si puede sacar un mejor precio a los departamentos.

5.2 Captacion de clientes y Publicidad

El producto se lo dara a conocer principalmente mediante medios
impresos, ya sean diarios o revistas afines a nuestro grupo objetivo,

apoyandose en vallas y folletos.

Los avisos de prensa se los trabajara principalmente en los clasificados
de los dias domingo del Diario El Universo y Diario Expreso, que son los
dias de mayor lectoria, apoyados en pequefios avisos en dias ordinarios (de
lunes a viernes), los cuales cumpliran con la funcién de informar precios y

numeros telefénicos de la oficina.

También se aprovecharan los especiales de construccion que circulan
en estos diarios, y estos se utilizaran para llegar de manera grafica al cliente.
Estos avisos, ya que el 22%® de las personas mantiene el status como
principal condicién a la hora de elegir, seran de gran utilidad a la hora de

posicionar el proyecto en la mente del consumidor.

Se publicaran avisos en revistas dirigidas hacia nuestro grupo objetivo,

como La Revista del Diario El Universo, Revista Sambo, Revista Clubing y

! Encuesta realizada por los autores
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Revista Vanguardia los que seran basicamente ilustraciones del conjunto
residencial, resaltando las caracteristicas mas llamativas del proyecto, como

las areas sociales, la vista al rio, etc.

Estos avisos podran ser de la misma linea que los utilizados en los

especiales de construccion en los diarios.

Los folletos y volantes seran entregados de manera personalizada, es
decir, se entregara directamente a clientes potenciales; se insertardn en
estados de cuenta de tarjetas de crédito Gold y Platinum o directamente a
las oficinas o residencias. Para realizar esto, se conseguird una base de
datos de aquellas personas que alquilen y tengan un ingreso minimo de
$2.000 y se les enviara un folleto interactivo, con informacion e ilustraciones

del proyecto, invitandolos a acercarse para conocerlo.

Se colocara 1 valla publicitaria en la Av. Francisco de Orellana, a la altura
del World Trade Center. Se eligié esta ubicacion debido a que en esta zona
trabaja una buena parte de nuestro mercado objetivo, es una zona muy
transitada y se encuentran varias empresas importantes, asi como un
moderno centro comercial. En conclusién, es una zona de gran plusvalia y

una ubicacién acertada.
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La otra valla a utilizar serd en la Via a Samborondon, preferentemente
cercana al conjunto residencial, para servir como punto de referencia para

todas aquellas personas que circulen por el sector.

Se participara, adicionalmente, en exposiciones y ferias habitacionales,

como la “Habitat” que se realiza anualmente en la ciudad de Guayaquil.

Como una forma de diferenciar la captacion de clientes, se procedera a
publicitar en medios no-tradicionales, como el Messenger, que ha generado
muy buenos resultados en las campafas utilizadas. La ventaja de este

medio es que puede segmentar por edad, ubicacion, entre otros.

5.3 Proceso de Ventas

Los precios de venta actuales fluctian entre $72,550.00 vy
$82,850.00, y como este proyecto se llevara a cabo con capital propio, la
financiacion consistira en recibir de los clientes el equivalente al 30% del
valor de venta como entrada y el 70% restante con el producto de un crédito

hipotecario, al momento de entrega de los departamentos.

Luego del respectivo tramite de crédito del cliente, éste recibira del

banco el crédito hipotecario para financiar el saldo del departamento. Este
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70% restante, lo recibira la constructora en el momento en que se entregue

el departamento al cliente, luego de la firma de las escrituras.

Dependiendo del banco con que se vaya a financiar el crédito

hipotecario, y de la cuota inicial, existe una tasa y una comision.

Igualmente, el reajuste de tasas se da dependiendo de la institucion bancaria

que se elija, y esta puede ser cada 3, 6 0 12 meses o fija.

En lo que respecta al plazo, existe la posibilidad de extender este
crédito hasta 20 afios, pero a su vez, esto demanda una comision mas

elevada.

Si un cliente decide unilateralmente anular el contrato, este sera
castigado con un porcentaje de la reserva, es decir, recibira el total menos

un porcentaje establecido a la firma del contrato.

Por la otra parte, en caso de que la empresa rompa el contrato, esta debera

inmunizar al cliente, devolviéndole el total de la entrada mas un valor

adicional.
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5.4 Financiamiento

El cliente, en busca del financiamiento para adquirir la vivienda,
debera tomar en cuenta muchos factores, como el valor de la entrada, el
porcentaje maximo que el banco puede financiar, qué incluyen los diferentes

créditos, los requisitos generales, entre otros.

La constructora acompafiard al cliente en este proceso, informéandolo

sobre las posibles opciones.

5.4.1 Plan Visioén Vivienda - Banco Bolivariano

Entre los beneficios esta que se comienza a pagar desde el tercer
mes de la entrega, elegir un mes al afio donde se exonerara el pago, entrega
de una tarjeta de crédito por parte del banco, incluye seguro de vida, contra
inundaciones, incendios y terremotos, financia seguros y gastos legales y no

necesita garante ni ser cliente de la entidad.

Entre los requisitos, se exige copia de documentos de identidad,

certificado laboral con cargo e ingreso, certificado de votacion y copias de

luz, teléfono o agua del lugar de residencia.

Este plan provee hasta el 70% del valor total de la vivienda, con

plazos de hasta 15 afos.
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5.4.2 Casa Facil - Banco de Guayaquil

Casa Facil es rapido y flexible en cuando aprobaciones, se ofrecen 2
meses de gracia al inicio del crédito, incluye financiamiento de impuestos,
comisiones y gastos legales, un mes de gracia al afio, con un plazo de hasta

10 afos.

Algunos de los requisitos son demostrar capacidad de pago, certificado
laboral, copia de documentos personales, copia de estados de cuenta, entre
otros.

Se financia hasta el 70% del valor de la vivienda

5.4.3 Hipoteca 9 - Banco del Pacifico

Tiene una tasa de interés anual fija durante el primer afo, reajustada

cada 180 dias, seguro de desgravamen, seguro contra incendio y terremoto.

Se requiere tener un rango de edad de entre 25 y 55 afios, vivir y trabajar en
Ecuador, adicional a copias de certificados laborales, documentos, y estados
financieros.

Se financia hasta el 70% del valor de la vivienda
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

6.1 Inversiones

6.1.1 Inversion Inicial

Para comenzar el proyecto es necesario comprar el terreno el cual
sera pagado previo a la puesta en marcha del mismo. También se deberan
pagar los diferentes permisos y licencias para poder empezar a construir.

A continuacién se desglosan los valores de la inversion total:
TABLA 6.1

Inversion Inicial

INVERSIONES
1| Terreno $ 475.000
2 | Permisos y Licencias $ 82.332
3 | Capital de Trabajo $ 668.525
TOTAL $ 1.225.857

Elaboracion: Los Autores
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6.1.1.1 Terreno

El terreno se lo comprara a un precio por metro cuadrado de $58,05,

siendo 8.182 metros cuadrados, da un total de $475.000.

TABLA 6.2
Terreno
TERRENO
Metros Cuadrados 8.182
Precio por metro cuadrado $ 58,05
TOTAL $ 475.000

Elaboracion: Los Autores
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6.1.1.2 Permisos y Licencias

Para la realizacion del proyecto se necesitan los siguientes permisos y

licencias:
TABLA 6.3
Permisos y Licencias
PERMISOS Y LICENCIAS
Pagos Col. Ingenieros y Arquitectos $ 5.800
Direccion de Salud - Interagua $2472
EMELGUR - Permisos y Recepciones $11.450
Permiso Municipal $ 7.300
Inspeccién Final Municipal $12.530
Propiedad Horizontal Municipio $ 10.550
Gastos Escrituras:
Compra Terreno $10.430
Propiedad Horizontal, etc. $ 9.850
Registrador de la Propiedad $11.950
TOTAL $82.332

Elaboracion: Los Autores

6.1.1.3 Capital de Trabajo

Para la determinacion del capital de trabajo, se realizé un flujo de caja

mensual del primer afio del proyecto

Se utilizé el método de la pérdida maxima esperada, el cual consiste

en realizar un acumulado de los saldos mensuales, para luego escoger el
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valor que refleje la maxima perdida en ese periodo, es decir, el capital de
trabajo. Este valor no considera la compra del terreno ni el pago de los

Permisos y Licencias, por esto este valor asciende a $668.525. Ver Anexo 5.

6.1.2 Financiamiento del Capital

Este proyecto se lo realizara con Capital Propio en su totalidad ya que
existen 4 inversionistas dispuestos a repartirse entre ellos la Inversién Total.

Aportaran cada uno con el 25% de la Inversion Total.

TABLA 6.4

Participacion del capital

FINANCIAMIENTO

INVERSIONISTAS CAPITAL PARTICIPACION
Inversionista A $ 306.464 25%
Inversionista B $ 306.464 25%
Inversionista C $ 306.464 25%
Inversionista D $ 306.464 25%

TOTAL $ 1.225.857 100%

Elaboraciéon: Los Autores
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6.2 Determinacion de los costos

Se entiende por costos a todos los desembolsos necesarios para que

se dé la realizacion de un producto.

Para la construccién del proyecto, los costos se dividieron en costos

por blogue o edificio y costos de areas comunes.
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6.2.1 Costos de Construccién por bloque

Los costos por bloque la siguiente tabla representan Unicamente a los de un

solo edificio.

TABLA 6.5

Costo por Bloque

COSTO POR BLOQUE

Preliminares $ 6.307,80
Estructura $41.848,24
Albafileria $41.100,51
Instalaciones Eléctricas $ 10.491,00
Instalaciones Sanitarias $11.704,96
Revestimientos $ 20.196,65
Carpinteria $18.343,15
Varios $ 15.410,16
SUBTOTAL $ 165.402,48

Direccion Técnica 15% $ 24.810,37
Imprevistos 3% $ 4.962,07
TOTAL $195.174,92

Costo por departamento $ 32.529,15

Elaboracion: Los Autores
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6.2.2 Costos de Construccion de Areas Comunes
Los costos de las areas comunes son todos los costos adicionales a
los de los bloques, surgidos en la construccién del proyecto.
TABLA 6.6

Costo Areas Comunes

COSTO AREAS COMUNES
Cerramiento $ 26.589,84
Garita - Administracion $ 6.804,00
Cuarto de Basura - Bafio Guardias $ 6.860,00
Vestidores - Bafos - Piscina $ 75.619,01
Piscinas Adultos $ 13.044,85
Piscina Nifios $ 3.765,06
Aguas Servidas $ 45.532,15
Aguas Lluvias $ 28.293,17
Agua Potable $ 10.753,35
Instalaciones Eléctricas $ 105.066,00
Instalaciones de Gas $ 56.000,00
SUBTOTAL | $378.327,43
Direccion Técnica 12% $ 45.399,29
Imprevistos 3% $11.349,82
TOTAL| $435.076,54
Relleno - Trazado - Excavacion $ 106.999,25
GRAN TOTAL | $542.075,79

Elaboracion: Los Autores

77



6.3 Determinacion de los Gastos

Se entiende por gastos a todos los desembolsos que no estan
relacionados directamente con la fabricacion del producto.

A continuacion se detallan los gastos necesarios para la promocion,
publicidad, sueldos, servicios basicos y de Administracion para la realizacion

del Conjunto Residencial “Palermo”:
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TABLA 6.7

Gastos del Proyecto

GASTOS DEL PROYECTO
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Publicidad:
Vallas $ 14.500,00 $ 0,00 $ 0,00
Prensa y Revistas $21.500,00] $20.000,00] $10.300,00
Otros $ 5.500,00 $ 7.950,00 $7.019,81
SUBTOTAL $41.500,00] $27.950,00] $17.319,81
Personal:
Sueldos $21.600,00] $22.680,00| $23.814,00
Comisiones (4%) $26.496,00] $31.644,00| $15.696,00
SUBTOTAL $48.096,00] $54.324,00] $39.510,00
Servicios Basicos:
Luz $ 1.200,00 $ 1.236,00 $1.273,08
Agua $ 360,00 $ 370,80 $ 381,92
Teléfono $ 1.440,00 $1.483,20 $ 1.527,70
SUBTOTAL $ 3.000,00 $ 3.090,00 $3.182,70
Administracion:

Guardiania $ 6.000,00 $0,00 $ 0,00
Limpieza $ 6.000,00 $ 0,00 $ 0,00
Jardineria $ 8.000,00 $0,00 $0,00
SUBTOTAL $ 20.000,00 $ 0,00 $ 0,00

TOTAL| $112.596,00) $85.364,00] $60.012,51

Elaboracion: Los Autores
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6.4 Determinacion de los Ingresos

La Unica fuente de ingresos que tendra el proyecto sera por Venta de
departamentos. Los ingresos por ventas se obtienen multiplicando el nimero
de departamentos proyectados a vender por el precio de venta del

departamento.

Los ingresos se los obtiene de 2 formas: mediante el cobro del 30%
del valor de la entrada al momento de firmar el contrato, y el saldo de 70% a
la entrega del departamento, que coincidira con la fecha en que se termine

de construir cada bloque.

TABLA 6.8

Ingresos del Proyecto - Entrada

INGRESOS POR VENTAS - ENTRADA 30%

PRECIO ENTRADA ANO 1 ARO 2 ANO 3 GRAN TOTAL
30% Cantidad UsD Cantidad usD Cantidad usD Cantidad UsD
DEPARTAMENTO PB $82.850 | $24.855 11 $273.405 12 $298.260 5 $124.275 28 $695.940
DEPARTAMENTO 1 PISO | $78.850 | $23.655 10 $236.550 12 $ 283.860 6 $141.930 28 $662.340
DEPARTAMENTO 2PISO | $72.550 | $21.765 9 $ 195.885 12 $261.180 7 $ 152.355 28 $ 609.420
TOTAL 30 $705.840 36 $ 843.300 18 $ 418.560 84 $1.967.700

Elaboraciéon: Los Autores
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TABLA 6.9

Ingresos del Proyecto - Saldo

INGRESOS POR VENTAS - SALDO 70%

PRECIO SALDO ANO 1 ANO 2 ANO 3 GRAN TOTAL
70% Cantidad UsD Cantidad usD Cantidad usD Cantidad UsD
DEPARTAMENTO PB $82.850 | $57.995 4 $231.980 14 $811.930 10 $579.950 28 $1.623.860
DEPARTAMENTO 1 PISO | $78.850 | $55.195 4 $220.780 14 $772.730 10 $551.950 28 $ 1.545.460
DEPARTAMENTO 2 PISO | $72.550 | $50.785 4 $203.140 14 $710.990 10 $507.850 28 $1.421.980
TOTAL 12 $ 655.900 a2 $2.295.650 30 $ 1.639.750 84 $ 4.591.300
Elaboracion: Los Autores
TABLA 6.10
Ingresos Totales
INGRESOS TOTALES
ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS POR VENTAS- ENTRADA 30% $ 705.840 $ 843.300 $ 418.560
INGRESOS POR VENTAS- SALDO 70% $ 655.900 $ 2.295.650 $1.639.750
TOTAL $1.361.740 $ 3.138.950 $2.058.310

Elaboraciéon: Los Autores

6.5 Evaluacion Financiera

6.5.1 Tasa de descuento

Para el presente calculo se utilizara el método del CAPM que

permite obtener una tasa que considere los riesgos del proyecto.

Re = Rf + B (Rm — Rf)
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Donde:
Rm, tasa de rentabilidad del mercado es del 15%?2,
Rf, tasa libre de riesgo es del 7%

B del sector de la construccion es 1.2*

Re = 0.07 + 1.2 (0.15 — 0.07)
Re = 16.6 %

2 Santrich — Ribas, “Proyecto de inversion: plan habitacional orientado a la clase media alta en la
ciudad de Machala”, 2005

® Santrich — Ribas, “Proyecto de inversion: plan habitacional orientado a la clase media alta en la
ciudad de Machala”, 2005

“ N. SAPAG CHAIN. Preparacion y Evaluacion de Proyectos. McGraw-Hill, Chile, 2000, p.338
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6.6 Estados Financieros

6.6.1 Estado de Resultados

TABLA 6.11

Estado de Resultados

Elaboracion: Los Autores
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6.6.2 Balance General

TABLA 6.12

Balance General

BALANCE GENERAL

ANOS Inicial 1 2 3

ACTIVOS

Activo Corriente

Caja - Banco $1.225.856,61 $ 67.520,55 $ 1.567.895,60 $1.391.086,62

_ $ 1.225.856,61 $67.520,55]  $1567.895,60] _$ 1.391.086,62

Activo Fijo

Terreno $ 475.000,00 $ 475.000,00 $ 475.000,00
$ 0,00 $ 475.000,00 $ 475.000,00 $ 475.000,00

TOTAL ACTIVOS $1.225.856,61 $ 542.520,55 $ 2.042.895,60 $ 1.866.086,62

PASIVOS

Pasivos Corriente

Imp. a la Renta por pagar $14.348,12 $333.177,81 $ 295.605,91

Part. Trabajadores por Pagar $10.128,08 $ 235.184,34 $ 208.662,99

TOTAL PASIVOS $24.476,20 $ 568.362,15 $ 504.268,90

PATRIMONIO

Capital Social $ 1.225.856,61 $ 475.000,00 $ 475.000,00 $ 475.000,00

RESERVA LEGAL 10% $4.304,44 $ 99.953,34 $ 88.681,77

RESERVA FACULTATIVA 5% $ 2.152,22 $ 49.976,67 $ 44.340,89

Utilidad o Pérdida $ 36.587,70 $ 849.603,43 $ 753.795,06

TOTAL PATRIMONIO $ 1.225.856,61 $ 518.044,35 $ 1.474.533,44 $1.361.817,72

TOTAL PAS + PATR $ 1.225.856,61 $ 542.520,55 $ 2.042.895,60 $ 1.866.086,62

Elaboraciéon: Los Autores
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6.6.3 Flujo de Caja

TABLA 6.13

Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

ANOS 0 1 2 3
INGRESOS
Condominio A $ 468.500,00
Condominio B $ 468.500,00
Condominio C $ 140.550,00 $ 327.950,00
Condominio D $ 140.550,00 327.950,00
Condominio E $ 95.130,00 373.370,00
Condominio F $ 48.510,00 419.990,00
Condominio G 468.500,00
Condominio H 468.500,00
Condominio | 468.500,00
Condominio J $ 140.550,00 327.950,00
Condominio K $ 95.130,00 373.370,00
Condominio L $ 48.510,00 419.990,00
Condominio M $ 468.500,00
Condominio N $ 468.500,00

TOTAL INGRESOS

$ 1.361.740,00

$ 3.138.950,00

$ 2.058.310,00

EGRESOS
Costos

Terreno $ 475.000,00

Relleno - trazado - excavacion $ 106.999,25

Cerramiento $ 26.589,84

Garita - Administracion $ 6.804,00

Cuarto de Basura - Bafio Guardias $6.860,00

Vestidores piscina - gimnasio -SPA $75.619,01

piscinas $ 16.809,91

Obras Electricas - telefénicas $ 105.066,00

Gas $ 28.700,00 $ 27.300,00

Agua Potable 10.753,35

Aguas servidas 45.532,15

Aguas Lluvias 28.293,17

Direccion Tecnica y Proyectos $ 45.399,29

Imprevistos $11.349,82

Permisos y Tramites $82.332,00

Construccién Condominios $ 666.847,66 $1.458.390,40 $ 607.210,87
Total Costos $ 557.332,00 $1.181.623,45 $ 1.485.690,40 $ 607.210,87

Gastos

Adm del Conjunto Residencial $ 20.000,00

Servicios Bésicos Oficina $ 3.000,00 $3.090,00 $3.182,70
Publicidad 41.500,00 27.950,00 17.319,81
Sueldos 21.600,00 22.680,00 23.814,00
Comisiones 26.496,00 31.644,00 15.696,00
Total Gastos $ 0,00 $ 112.596,00 $ 85.364,00 $60.012,51
TOTAL EGRESOS $ 557.332,00 $1.294.219,45 $ 1.571.054,40 $ 667.223,38
SALDO ANNUAL -$ 557.332,00 $ 67.520,55 $ 1.567.895,60, $1.391.086,62
Participacion de trabajadores 15% $10.128,08 $ 235.184,34 $ 208.662,99
Utilidad antes de impuestos $57.392,47 $1.332.711,26 $1.182.423,62
25% impuesto a la renta $14.348,12 $333.177,81 $ 295.605,91

Capital de Trabajo

-$ 668.524,61

Recuperacion de capital de trabajo

$ 668.524,61

FLUJO DE CAJA -$ 1.225.856,61 $ 43.044,35
VAN $ 527.389,27
CAPM 16,60%)
TIR 34%)

$999.533,44

$1.555.342,33

Elaboracion: Los Autores
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6.7 TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de descuento de un

proyecto que hace que el VAN sea igual a cero.

Segun se puede observar en la tabla anterior, la TIR de este proyecto
llega a ser del 34%, superior al 16.6% del CAPM, con lo que se demuestra la

viabilidad de este proyecto.

6.8 VAN

El Valor Actual Neto corresponde a la suma de todos los flujos futuros

del proyecto, descontados a la tasa del 16.6%, la cual corresponde al CCPP.

Dado que el VAN del proyecto es $ 527.389,27, mayor a 0, se llega a

la conclusion de que el proyecto es viable.

6.9 Ratios Financieros

Los ratios financieros consisten en dividir una partida de un estado
financiero entre otra. Estos ayudan a interpretar los estados financieros asi

como el manejo de la empresa. Se los puede agrupar en seis clases: de
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liquidez, de rotacion de activos, de apalancamiento, de cobertura, de

rentabilidad y de valor de mercado.”

Los ratios utilizados para el analisis del proyecto son los de liquidez,
eficiencia y rentabilidad.
TABLA 6.14

Ratios Financieros

INDICES DE LIQUIDEZ ANO

1 2 3
Razén Circulante (veces) Activo Corriente / Pasivo Corriente 2,76 2,76 2,76
Razén de Efectivo (porcentaje) Efectivo / Total Activos 0,12 0,77 0,75

INDICE DE EFICIENCIA O ROTACION

Rotacion del Activo Total (Veces) |Venta5/ Activo Total 2,51 1,54 1,10

INDICES DE RENTABILIDAD

Margen Neto S obre Vtas (porcentaje) Utilidad Neta / Ventas 0,03 0,32 0,43
Rentabilidad S obre el Patrimonio (porcentaje) Utilidad Neta / Patrimonio 0,08 0,68 0,65
Rentabilidad S obre el Activo (porcentaje) Utilidad Neta / Activo Total 0,08 0,49 0,48

Elaboraciéon: Los Autores

6.9.1 indices de Liquidez®
Los indices de liquidez son aquellos que permiten medir la capacidad
de una compafiia para generar efectivo que le permita cumplir sus

obligaciones de corto plazo.

5 Emery-Finnerty-Stowe; Fundamentos de Administracion Financiera; Prentice Hall
® Soriano, Fabian; “Proyecto para la implementacion de un complejo de canchas deportivas de césped
sintético en la ciudad de Guayaquil”, 2006
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o0 Razon circulante.- Mide el nimero de veces que el activo
circulante cubre al pasivo circulante. En el afio 1 el activo
circulante puede cubrir 2,76 veces a su pasivo circulante,

manteniéndose igual a lo largo del proyecto.

o0 Razon de Efectivo.- Indica la porcién del activo de una
compariia que se mantiene como efectivo. En el afio 1 el 12%
del activo se encuentra en efectivo hasta alcanzar un 75% en

el ano 3.

6.9.2 indices de Eficiencia o Rotacién

Mide la efectividad con la que la compafiia maneja sus activos.

o Rotacién del Total de Activos.- Mide la capacidad de
generacion de ventas por cada délar de valor en libros del total
activos; se lo puede expresar como el numero de veces que
las ventas representan a los activos. En el afio 1 la rotacién es

de 2,51y en el dltimo de 1,1.
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6.9.3 indices de Rentabilidad

Los indices de rentabilidad miden la efectividad de la compaiiia para
generar utilidades. Estos indices reflejan el desempefio operativo, el riesgo y

el efecto apalancamiento.

o Margen de Utilidad Neta.- Representa la fraccion de cada
dolar por ventas que queda después de pagar todos los

gastos. Se inicia con un 3% y se termina con un 43%.

o0 Rentabilidad sobre el Patrimonio.- Representa las utilidades
residuales de la compafiia como una proporcion del valor en
libros del capital de los accionistas. La rentabilidad de los
accionistas esta representada por un 8% en el afio 1, hasta

alcanzar un 65%.

o0 Rentabilidad sobre activos.- Mide la eficiencia del uso de los
activos de la empresa para generar utilidad. Al inicio se
obtiene un 8%, culminando con un 48%, donde se muestra un

incremento durante cada periodo.

89



6.10 Analisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad permite determinar las variaciones que
tendria el resultado del proyecto, ante cambios en las variables que han sido

utilizadas para llevar a cabo la evaluacién del mismo.

Para este proyecto se ha determinado utilizar un modelo, que permita

establecer los cambios que sufre el VAN ante variaciones en la tasa de

descuento, precio de venta, y costo del terreno.
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6.10.1 Sensibilidad del VAN ante variaciones de la

tasa de descuento

Muestra cuan sensible es el VAN ante variaciones en la tasa de
descuento. Se puede notar que cuando la tasa es 34.5% el VAN es negativo
por lo que el proyecto ya no seria viable.

TABLA 6.15

Andlisis de Sensibilidad (Tasa de descuento)

Tasa de descuento VAN
5.00% $ 1,065,307.49
8.00% $ 905,618.98
12.00% $ 716,459.73
16.60% $ 527,389.27
20.00% $ 404,216.49
34.50% $-2,094.39
40.00% $-118,328.89
50.00% $-292,081.12

Elaboracion: Los Autores
GRAFICO 6.1
Analisis de Sensibilidad (Tasa de descuento)
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Elaboracion: Los Autores
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6.10.2 Sensibilidad del VAN ante variaciones del

precio
Las variaciones realizadas al precio han sido porcentuales con
relacion al precio de venta de los departamentos. Se puede notar que el
VAN es negativo en un punto de variacion negativa del precio entre el 15% y
20%.
TABLA 6.16

Andlisis de Sensibilidad (Precio de Venta)

Precio de Venta VAN
-25.00% $-233,641.99
-20.00% $-81,435.74
-15.00% $70,770.52
-10.00% $222,976.77

0.00% $ 527,389.27
10.00% $831,801.78
15.00% $ 984,008.03
20.00% $1,136,214.28

Elaboracion: Los Autores

GRAFICO 6.2

Andlisis de Sensibilidad (Precio de Venta)

$1,400,000.00 -
$1,200,000.00 -
$1,000,000.00
$800,000.00 -
$600,000.00 -

VAN

$400,000.00 -
$200,000.00 +

$0.00 . . . . . .
$-200,000.00 1 .20M -10.00% 10.00% 20.00%

$-400,000.00 -

Precio de Venta

Elaboracion: Los Autores
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6.10.3 Sensibilidad del VAN ante variaciones del

costo del terreno

Muestra las variaciones que sufre el VAN ante variaciones
porcentuales positivas y negativas del costo del terreno. Se puede notar que
el VAN no es tan sensible ante cambios porcentuales en el costo del terreno
y que solo si hay un incremento del 110%, es decir, mas del doble, el VAN

seria negativo y el proyecto no seria viable.

TABLA 6.17

Andlisis de Sensibilidad (Costo del Terreno)

Costo del Terreno VAN
-60.00% $ 812,389.27
-45.00% $741,139.27
-30.00% $ 669,889.27
-15.00% $ 598,639.27

0.00% $ 527,389.27
15.00% $ 456,139.27
30.00% $ 384,889.27
45.00% $ 313,639.27
60.00% $ 242,389.27
111.00% $-335.73

Elaboracion: Los Autores
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VAN

GRAFICO 6.3
Analisis de Sensibilidad (Costo del Terreno)
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CONCLUSIONES

Este proyecto presenta las siguientes conclusiones:

o El Mercado inmobiliario depende mucho de la estabilidad del pais, es
por eso que el comportamiento del rubro por actividades inmobiliarias

y el PIB tienen la misma tendencia.

o El 77% del mercado objetivo esta dispuesto a comprar una vivienda a

la medida de sus necesidades.

o EI 95% del mercado necesita financiamiento al momento de la compra
de una vivienda, razén por la que la intervencién de las entidades

financieras tiene un papel preponderante al momento de la eleccién.

o La Via a Samborondon es el sector preferido para el 41% de los

encuestados, lo cual demuestra que se trabaja en un sector de gran

plusvalia.

o El status que le da a las personas el hecho de vivir en una ciudadela

privada y con tantas comodidades y entretenimientos a tan solo
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o El VAN es de $527.389 lo cual demuestra a los inversionistas que es
un proyecto atractivo y al mismo tiempo le otorga la seguridad de que

el capital esta correctamente invertido.

o LaTIR es del 34%, lo cual genera un retorno mas atractivo que la tasa
de mercado y de cualquier inversion financiera. Ademas, la TIR es
superior a la tasa de descuento, por lo que se obtiene un VAN

positivo.

o De los analisis de sensibilidad se pudo observar que la mayor
variabilidad del VAN es con relacion al precio de venta, pero al tener
una moneda estable y fuerte, se piensa que la posible variacion en los
precios no sera mayor si se mantiene una estabilidad econémica en el

pais.

0 Antes de realizar el analisis de sensibilidad del VAN con respecto al
costo del terreno, se pensaria que seria una variable determinante,
pero realizando dicho andlisis se llega a la conclusién de que una

modifiacion en éste no genera un gran cambio en el VAN.
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RECOMENDACIONES

Para este proyecto de puede recomendar lo siguiente:

o Tener como vendedores a personas con un perfil carismatico,
motivador, servicial, paciente y convincente, ya que ellos representan
el medio principal para que el Conjunto Residencial “Palermo” llegue a

difundirse exitosamente.

0 Es necesario que las instituciones financieras otorguen las facilidades
para el financiamiento, ya que el nivel socioeconémico al que va
dirigido el proyecto si tiene la capacidad de pago para este tipo de

créditos.
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