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Como consecuencia del crecimiento que ha experimentado la
poblacién de la ciudad de Machala desde un 8.45% de habitantes en
los afos cincuenta hasta aproximadamente un 39% en la actualidad,
segun el Ultimo censo proporcionado por el Instituto Nacional
Ecuatoriano de Censos (INEC), se ha incrementado la demanda de
viviendas. Ademas se conoce que aproximadamente un 25% de la
poblacién de la ciudad arrienda, observando asi la necesidad de

obtener una vivienda propia.

Debido a que solamente en la provincia del Guayas se captura un
60.87% de las viviendas que estan siendo construidas en la Costa,
representa un factor que ha influido negativamente haciendo que esta
demanda se encuentre insatisfecha lo cual proporciona una idea del

déficit existente en el resto de las provincias de la Region.

La falta de participacion del Gobierno, autoridades pertinentes, el
deficit presupuestario que atraviesa el Pais y ademas las elevadas
tasas de interés que son cobradas al momento de pedir un préstamo,
habria provocado que las empresas privadas inviertan en el sector
inmobiliario con el fin de obtener una rentabilidad permitiendoles a las

familias un financiamiento acorde con sus ingresos.
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También se generaran fuentes de trabajo en diferentes areas desde
personal de construccidon, ingenieros, arquitectos, incluyendo
personal administrativo financiero. Los mercados de materia prima se
beneficiaran de este proyecto debido |la gran demanda requerida para
llevarlo a cabo. A través de este analisis se observara la factibilidad
de generar inversion en otras ciudades del territorio nacional que

experimenten la misma necesidad.

Por dichas razones que la Inmobiliaria Génova ha tomado la iniciativa
de realizar un proyecto financiero, econémico y social con la finalidad
de proporcionar una alternativa para la adquisicion de viviendas

orientadas a la clase media alta.

Por tanto el objetivo general del proyecto sera:

» Realizar un analisis financiero y social para el desarrollo de un

plan habitacional destinado a la clase media alta de la ciudad de

Machala para satisfacer la demanda existente.

Los objetivos que se abarcaran son los siguientes:

<+ Estimar la demanda insatisfecha de viviendas en la ciudad de

Machala para la clase media alta.
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Identificar y cuantificar los costos y beneficios mediante el
analisis econdémico financiero de la actividad para poder
proyectar y construir los flujos adecuados para realizar la
evaluacion privada y social de este proyecto.

Evaluacion del impacto social y ambiental.
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CAPITULO |

INVESTIGACION DE MERCADO

1.1. DEFINICION DEL PROPOSITO

La razdn principal de hacer este estudio es determinar el nivel de
demanda y de aceptacion del plan habitacional propuesto para
Machala. El proyecto estd orientado para la clase media alta
especialmente para familias jovenes de treinta afios en adelante con
uno o dos hijos, en busca de una casa en donde puedan vivir

cdmodamente cinco personas.

1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Los objetivos de la investigacion de mercados son los siguientes:

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

= |dentificar la situacion actual de vivienda de los consumidores.

» Conocer sus niveles de ingreso.

= Conocer su situacion financiera actual.

= Conocer su intencién y poder de compra.

* Demanda potencial.
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1.3. TIPO DE INVESTIGACION
Para el andlisis de este proyecto se ha desarrollado una investigacion
concluyente descriptiva, en donde el método que se utilizé fue la
encuesta, que esta disefiada para la obtencion de informacion
especifica usando un cuestionario formal que presenta las preguntas

en orden predeterminado y de opcion multiple.

1.4. METODO DE RECOLECCION DE DATOS
Se puede recolectar los datos utilizando una investigacion cualitativa
y una cuantitativa. Es decir la investigacion cualitativa proporciona
comprension y conclusiones del problema con base en muestras
pequenas, en tanto que la investigacion cuantitativa busca cuantificar
la informacion y por lo general aplica una forma de anélisis

estadistico.

Para la investigaciéon cualitativa se eligid la sesidén de grupo (focus
group), en el cual un moderador capacitado dirige un debate entre un

grupo reducido de participantes de manera natural y no estructurado.

Se ha seleccionado la encuesta como mecanismo de recoleccion de

datos cuantitativos por su flexibilidad en la recopilacion de los mismos
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permitiendo aplicar cuestionarios complejos y aclarar las preguntas

dificiles, permitiendo controlar la muestra con efectividad y eficiencia.

1.5. TECNICAS DE MUESTREO
Para llevar a cabo la sesion de grupo se selecciond de las técnicas
de muestreo no probabilistico el muestreo por conveniencia dejando
al criterio del investigador la seleccion de los elementos

convenientes.

Asi mismo para la encuesta se eligid de las técnicas de muestreo
probabilistico el muestreo aleatorio simple que permite elegir los
elementos de forma independiente teniendo cada uno de ellos la

misma probabilidad de ser elegidos.

1.6. ALCANCE
El lugar en donde se realizaron las encuestas fue en la ciudad de
Machala, especificamente en centros comerciales y supermercados
siendo estos lugares de alta concurrencia. Se dirigieron las encuestas

a un segmento de mercado desde clase media en adelante.



Guest
Rectangle


24

1.7. SELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
Debido a que la poblacién de Machala supera los 100.000 habitantes,
es decir cuenta con 217.696 personas, en el momento de seleccionar

el tamano de la muestra se lo toma como poblacion infinita.

La formula para calcular el nimero de personas a las que se debe

hacer la encuesta es:

z Pq

Donde:

n: numero de personas

q: probabilidad de fracaso

z: intervalo de confianza ( 90 % )
e: porcentaje de error

p: probabilidad de éxito

Para determinar la probabilidad de éxito se llevé a cabo una encuesta
piloto a treinta personas en la ciudad de Machala, en donde el
porcentaje de aceptacion de personas que estuvieran dispuestas a
comprar una casa fue del 60%, el cual sera utilizado como

probabilidad de éxito.
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Por lo tanto el nimero de encuestas a realizarse son |as siguientes:

n= (.l 'GS)H (0'6,)(0'4) =261.36~260
(0.10)°

Debido a que el intervalo de confianza es del 90%, se establece un

valor de z=165 dejandonos un margen de error del 10%. Para

facilidad del analisis se establecieron 260 encuestas como tamano de

la muestra.

1.8. DISENO DEL CUESTIONARIO

Para llevar a cabo el disefio de la encuesta se desarrolldé una sesién

de grupo con ocho personas en donde pudimos conocer mas a fondo

las opiniones de nuestro nicho de mercado:

L
0‘0

Los habitantes poseen poca confianza en el gobierno debido a
que perciben gque el mismo muestra mas interés y destina una
mayor cantidad de fondos para las grandes ciudades dejando de
lado a las pequenas.

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

préstamo.
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< El deseo de adquirir una vivienda en una urbanizacion a unos
minutos de la ciudad que posea caracteristicas como seguridad,
centros comerciales, areas verdes, club privado, etc.

% La comodidad de la casa dependera del numero de habitantes
siendo en promedio de tres a cuatro dormitorios, cuatro bafos,

sala, comedor, cocina y patio.

A continuacion se presenta el formato de la encuesta:

ENCUESTA SOBRE LA ADQUISICION DE VIVIENDAS EN LA
CIUDAD DE MACHALA

Sexo F M Edad:
1.- Estado Civil:

Soltero Viudo

Casado Otro

Divorciado

2.- ¢ Cuantos miembros conforman su grupo familiar?

personas
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3.- Actualmente usted:
Alquila Vive con familiares

Tiene casa propia Otro

4.- En caso de alquilar, ¢ cuanto paga usted actualmente?
Menos de 150 __ 151 - 250

251 - 350 351 - 450

5.- Usted, ;tiene negocio propio o trabaja en alguna

empresa?

6.- ¢Cuanto tiempo tiene en su trabajo? anos

7.- Su ingreso familiar global en que escala se encuentra:

$600 — $800 $1201 — $1400
$801 — $1000 $1401 - $1600
$1001 — $1200 $1601 — en adelante

8.- Seleccione el tipo de vivienda que estaria dispuesto a
comprar:
Dos dormitorios y un bafio

Dos dormitorios y dos bafios
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Tres dormitorios y un bano
Tres dormitorios y dos bafos

Otros especifique

9.- ¢ Cuanto pagaria usted por este tipo de vivienda?
$25,000 - $30,000 $35,001 - $40,000

$30,001 - $35,000 Mayor de $40,001

10.- Seiiale el valor de la cuota mensual que usted podria pagar:

$250 - $350 $551 - $650
$351 - $450 Mayor de $651
$451 - $550

11.- Indique el banco con el que plantearia un financiamiento

para la adquisicion de su vivienda.

Banco del Pacifico Banco de Guayaquil
Banco de Machala Banco del Pichincha
Banco Bolivariano Otro

Banco del Austro

12.- Posee cuenta bancaria:

Si No
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13.- ¢ De qué tipo?

Ahorro Corriente

14.- ;Tiene tarjeta de Crédito?
Si No
15.- ¢ Esta usted interesado en la adquisicion de una vivienda?

Si No
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1.9. TABULACION DE DATOS
De acuerdo a los resultados de la encuesta realizada en la ciudad de

Machala se resume las siguientes preguntas y respuestas:

Cuadro 1
SEXO PORCENTAJE
Femenino | 59.23%
Masculino 40.77%
Gréafico 1

Resultado de la pregunta 1

SEXO

Elaboracion: Las autoras
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.QUE EDAD TIENE?

20-30
31-40
41-50
51-60

61-70

Cuadro 2

Grafico 2

PORCENTAJE
28.08%
40.38%
21.15%

6.92%

3.46%

Resultado de la pregunta 2

120,
‘ 100/
80
‘ 60J
40
| 20j

20-30

31-40

Elaboracion: Las autoras

EDAD

41-50

g

51-60 61-70

31
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¢CUAL ES SU ESTADO CIVIL?

Cuadro 3
PORCENTAJE

Soltero 14.23%
Casado 71.15%
Viudo 1.54%
Divorciado 5.77%
Otro 7.31%

Grafico 3

Resultado de la pregunta 3

ESTADO CIVIL

200

150-
' 100+

50+

Soltero Viudo Otro

Elaboracion: Las autoras
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¢CUANTOS MIEMBROS CONFORMAN SU GRUPO FAMILIAR?

Cuadro 4
PERSONAS PORCENTAJE
1-3 46.15%
4-6 51.54%
7-9 2.31%
Grafico 4

Resultado de la pregunta 4

33

MIEMBROS DEL GRUPO FAMILIAR

140

1201-

100
80-
60
40
20+

Elaboracion: Las autoras


Guest
Rectangle


34

¢CUAL ES SU SITUACION ACTUAL?

Cuadro 5
PORCENTAJE
Alquila 23,46%
Vive con Familiares 16,92%
Tiene casa propia 59,62%
Grafico 5

Resultado de la pregunta 5

SITUACION ACTUAL

200-
150
100
50
0 &
Alquila Vive con Casa propia
familiares

Elaboracion: Las autoras
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¢(TIENE NEGOCIO PROPIO O TRABAJA EN ALGUNA EMPRESA?

Cuadro 6
PORCENTAJE
Negocio Propio 43,46%
Empresa 56,54%
Grafico 6

Resultado de la pregunta 6

TIPO DE TRABAJO

150,
|
100+

50

0-

Negocio propio Empresa

Elaboracion: Las autoras
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¢CUANTO TIEMPO TIENE EN SU TRABAJO?

Cuadro 7
PORCENTAJE
0-10 55.7T7T%
11-20 33,08%
21-30 8,85%
31 en adelante 2.31%
Grafico 7

Resultado de la pregunta 7

36

| ANOS DE TRABAJO

150]
100-
0-10 11-20 21-30 31en
adelante

Elaboracion: Las autoras
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¢CUAL ES US INGRESO FAMILIAR GLOBAL?

$600-$800
$801-$1000
$1001-$1200
$1201-$1400

$1401-$1600

Cuadro 8

$1601 en adelante

Grafico 8

PORCENTAJE
18,46%
13,08%
10,38%

4,62%
13,08%

40,38%

Resultado de la pregunta 8

37

120

100
' 80|
60
| 40
‘ 20

INGRESO FAMILIAR

600-800 801-1000 1001-1200 1201-1400 1401-1600 1601 en

i

-

adelante

Elaboracion:

Las autoras
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¢QUE TIPO DE VIVIENDA ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR?

Cuadro 9
PORCENTAJE

Dos dormitorios y un baro 5,00%
Dos dormitorios y dos banos 11,15%
Tres dormitorios y un bafio 6,54%
Tres dormitorios y dos bafos 57,31%
Otros 20,00%

Grafico 9

Resultado de la pregunta 9

TIPO DE VIVIENDA 1
150,
100‘ J
\
504 @ 7 i
, P
Dos Tres QOtros
dormitorios dormitorios
y un bafio y un bafio

Elaboracion: Las autoras
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¢CUANTO PAGARIA POR ESTE TIPO DE VIVIENDA?

Cuadro 10

$25,000-$30,000

$30,001-$35,000

$35,001-$40,000

Mayor de $40,000

Grafico 10

PORCENTAJE
29,23%
14,62%
21,15%

35,00%

Resultado de la pregunta 10

39

$25,000-
$30,000

PRECIO DE VIVIENDA

$30,001-
$35,000

$35,001-
$40,000

A

Mayor de
$40,000

Elaboracion: Las autoras
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¢CUAL ES LA CUOTA MENSUAL QUE PODRIA PAGAR?

Cuadro 11
PORCENTAJE

$250-$350 47 69%
$351-$450 18,46%
$451-$550 16,15%
$551-$650 8,85%
Mayor $650 8,85%

Grafico 11

Resultado de la pregunta 11

CUOTA MENSUAL
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' $250-$350$351-34506451-$5506551-$650 Mayor
i $650

Elaboracion: Las autoras



Guest
Rectangle


41

¢.CON QUE BANCO PLANTEARIA UN FINANCIAMIENTO PARA

LA ADQUISICION DE SU VIVIENDA?

Cuadro 12
PORCENTAJE
Banco del Pacifico 9,23%
Banco de Machala 65,38%
Banco Bolivariano 1,15%
Banco del Austro 3,85%
Banco de Guayaquil 6,15%
Banco del Pichincha 11,54%
Otro 2,69%
Grafico 12

Resultado de la pregunta 12

BANCOS
200
150 |
100
50 : |
. A A \
Banco del Banco Banco de Otro

! Pacifico Bolivariano Guayaquil

Elaboracion: Las autoras
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¢POSEE CUENTA BANCARIA?
Cuadro 13
PORCENTAJE
Si 83,85%
No 16,15%
Grafico 13

Resultado de la pregunta 13

CUENTA BANCARIA

Elaboracion: Las autoras
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S| SU RESPUESTA ES AFIRMATIVA, ¢DE QUE TIPO?

Cuadro 14
PORCENTAJE
Ahorro 49 08%
Corriente 50,92%
Grafico 14

Resultado de la pregunta 14

43

TIPO DE CUENTA BANCARIA

112,
110,
108

106
104

Ahorro Corriente

Elaboracion: Las autoras

¢ TIENE TARJETA DE CREDITO?
Cuadro 15
PORCENTAJE
Si 50,00%

No 50,00%
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Grafico 15

Resultado de la pregunta 15

. TARJETA DE CREDITO |

150
100

50

Elaboracion: Las autoras

¢(ESTA USTED INTERESADO EN LA ADQUISICION DE UNA
VIVIENDA?
Cuadro 16
PORCENTAJE
Si 78,85%

No 21,15%
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Grafico 16

Resultado de la pregunta 16

| INTERES EN ADQUISICION DE VIVIENDA }

300
’ 200}

1001

Elaboracion: Las autoras

1.10. ANALISIS DE RESULTADOS
Una vez obtenidos |os resultados se observa que el enfoque que se
le debe de dar al proyecto tiene que ser orientado a parejas casadas
entre los treinta y cuarenta anos de edad las cuales poseen hasta

seis miembros familiares.

A pesar que la mayoria poseen casa propia, tienen un interés de
adquirir una nueva vivienda en una urbanizacion que cuente con mas
espacio, seguridad y entretenimiento para su familia en un ambiente

sano. Se puede acotar que el cliente aunque cuenta con pocos afos
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de trabajo, goza con un ingreso mayor a los $1.600 que le facilitaria

el pago mensual de la vivienda a elegir.

En promedio el consumidor busca una casa estandar con tres
dormitorios y dos bafios que satisface plenamente sus necesidades,
estando dispuesto a pagar por la misma mas de $40.000 con

médicas cuotas mensuales comprendidas entre los $250 a $350.

Debido a la localizacién del proyecto en general las personas desean
su financiamiento con el Banco de Machala, teniendo en su mayoria
cuentas bancarias con el mismo y siendo agentes de crédito

solventes.

Se puede sacar como conclusion luego de observar el interés de la
ciudadania en adquirir una nueva vivienda que el proyecto tendra la

aceptacion que se espera para su realizacion y rentabilidad.
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CAPITULO Il

PLAN DE MARKETING

2.1. MISION
Brindar al cliente una urbanizaciéon en un ambiente seguro, tranquilo,
con la comodidad necesaria para que disfrute junto a su familia y
amigos, dejando asi establecida una relacion de confianza entre el
consumidor y la inmobiliaria basada siempre en la calidad de los

servicios que ofrece.

2.2, VISION
La vision de la inmobiliaria es acaparar el 11.3% del mercado objetivo
en los préximos tres afnos, a traveés de un plan intensivo de mercadeo

y un plan de financiamiento acorde a las necesidades del cliente,

2.3. ANALISIS DEL ATRACTIVO DEL ENTORNO

2.3.1. ANALISIS DE LAS TENDENCIAS DE MERCADO
El tamarfio del mercado potencial interesado en la adquisicion de
una vivienda es de 6.424 personas que representa el 2.95% de la

poblacion total de la ciudad de Machala.
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Este valor fue obtenido de la siguiente manera:

Cuadro 17

Demanda Potencial

Habitantes de la ciudad de Machala 217696
Numero de habitantes de una familia
5
promedio
Total numero de familias 43539
Porcentaje de ingresos (mayor a
53,46%
$1,400)
Total de familias con ingreso superior
23276
a $1,400
Porcentaje de familias interesadas en
35,00%
una casa mayor a $40,000
Total de personas interesadas en una
8147
casa mayor a $40,000
Porcentaje de personas interesadas
78,85%
en una casa
Demanda potencial 6.424

Elaboracion: Las autoras
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El mercado inmobiliario es relativamente joven por lo tanto se
encuentra en crecimiento ya que en la ciudad de Machala este
proyecto es el primero por las caracteristicas con las que cuenta

despertando el interés de la ciudadania.

Debido a esto la urbanizaciéon no tiene sustituto que proporcione el
mismo servicio ya que ofrece innovaciones tales como: la primera
planta de tratamiento de aguas servidas, instalaciones eléctricas y
telefonicas subterraneas, un centro comercial, una iglesia, entre

otros.

ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DE LOS COMPRADORES

Los compradores son personas de clase social media alta que
cuentan con ingresos suficientes que les permite tener una
capacidad de pago adecuada. La motivacion que los impulsa a la
compra de una vivienda en una urbanizacion privada son las
caracteristicas con las que ésta cuenta, permitiéndoles satisfacer de

mejor manera sus necesidades y la de su familia.

El comprador en su mayoria es el jefe del hogar ya que

normalmente es la persona que posee los mas altos ingresos, sin
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dejar de lado a la mujer quien es la que juega el papel decisivo a la

hora de efectuarse la compra.

El proceso de compra se inicia a través de la informacién que se
proporciona con la publicidad despertando el interés en el potencial
cliente sobre los servicios que brinda el proyecto, esto provoca una
fase de discernimiento en la que se compara las ventajas y
desventajas de la urbanizacion y su capacidad de pago hacia la

misma, por ultimo se toma la decision de adquirir o no la vivienda.

Las expectativas que tendra el consumidor seran muy grandes
debido a que cuenta con una serie de caracteristicas innovadoras
en el mercado que ha tratado de cubrir de mejor manera las
necesidades que posee una familia promedio de la ciudad de
Machala, quienes esperaran que éstas se cumplan una vez

finalizado el proyecto.

ANALISIS DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

Al ser el pionero en el mercado, se convertira en el lider de los
futuros proyectos a ingresar y sera quien fije las barreras de entrada
como son el precio, |la calidad y el posicionamiento en la mente de

los consumidores.
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2.3.4. ANALISIS DEL ENTORNO ECONOMICO, SOCIAL Y POLITICO

ENTORNO ECONOMICO:

El PIB a lo largo de los ultimos seis afos no ha reflejado una
tendencia constante por lo tanto se hace dificil la estimacién de su
comportamiento en los proximos periodos, pero si se basa en el
crecimiento que experimentd el afio anterior, que fue del 6%, se
puede esperar que esta tasa siga incrementando con el paso del

tiempo.

Durante este ario se espera que los precios se incrementen maximo
en un 3% que contempla la inflacion esperada. Un efecto
econdmico que pudiera influenciar negativamente a la evolucion de
la demanda seria una corrida bancaria, guerras que paralicen al
pais, la caida en el precio del banano o enfermedades a la
plantacion, ya que este es el producto del cual depende la mayoria

de sus habitantes.

En caso de que se produjesen alguno de estos factores el proyecto

tuviera que parar o se pudiese modificar para que sea accesibl

las personas con los ingresos que perciben.
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ENTORNO SOCIODEMOGRAFICO Y CULTURAL:

El impacto que causaria esta urbanizacién en la sociedad seria
acentuar un poco mas las clases sociales de la ciudad de
Machala, diferenciando asi a la clase media alta creando un cierto

“elitismo”.

ENTORNO POLITICO:

En el futuro en caso de producirse nuevos estatutos o
reglamentos necesarios para la construccion no afectaran en el
proyecto debido a que han sido obtenidos con anticipacion los
requisitos necesarios, estos nuevos reglamentos afectaran a los

proyectos siguientes.

2.4. ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD

2.4.1. ANALISIS DE LA FUERZA Y CALIDAD DE LA COMUNICACION
Se puede destacar la agresividad publicitaria con la que se
manejara el proyecto en su lanzamiento, siendo ésta la que tendra
la obligacion de generar el interés en los consumidores para

convertirlos luego en ventas efectivas.
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2.5. ANALISIS FODA

FORTALEZAS:

« Ser la primera inmobiliaria en ofrecer una urbanizaciéon para la
clase media alta.

« Se establecen las caracteristicas a seguir para nuevos proyectos.

« Se definen las barreras de entrada en cuanto al precio y calidad.

+ Ubicarse en una zona de expansion en la ciudad de Machala.

« Compra del terreno a bajo costo.

« Facilidad en la comunicacion y contacto con sus clientes.

« Posicionamiento y aceptacion de la urbanizacion en el mercado.

OPORTUNIDADES:

« Aprovechar la demanda insatisfecha del mercado inmobiliario
para cubrir sus necesidades.

« Ganancia de plusvalia debido a la construccion de centros
comerciales en su alrededor.

+ La posibilidad de realizar futuros proyectos en esta misma zona
dirigiéndolos a otras clases sociales.

+ Alto programa de publicidad.

+ Alto reconocimiento y liderazgo en el mercado.
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DEBILIDADES:

&« Inestabilidad del mercado ecuatoriano.

AMENAZAS:

« Posibilidad de nuevas competencias.

+« Corridas bancarias que dificulten la capacidad de pago de los
clientes.

« La creaciobn de leyes que obstaculicen los procedimientos

necesarios para la construccion.

2.6. OBJETIVOS
La inmobiliaria Génova tiene los siguientes objetivos:
+ Satisfacer con la mas alta calidad las necesidades de |os clientes.
+ Posicionarse en el mercado inmobiliario como una constructora de
confianza.
+ Vender el 50% de la urbanizacion, que corresponden a 367 casas,

en el primer ano.

2.7. ESTRATEGIA DE MARKETING
Como el proyecto es nuevo en el mercado se convierte en el pionero
estableciendo los atributos y caracteristicas que deben poseer las

futuras urbanizaciones a desarrollarse. La ventaja de ser el primero
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es que se posiciona en la mente de los clientes potenciales y, en el
momento de efectuar otro proyecto inmobiliario pero dirigido a otro

segmento de mercado, los preferiran a ellos.

Esta dirigido a la clase media alta, la cual no tiene conocimiento del
mismo y posee capacidad de pago, la estrategia a seguir sera el
lanzamiento de las casas con un precio alto y un elevado nivel de

publicidad a través de:

v Adjuntar volantes en los estados de cuentas corrientes y ahorros,
y a los usuarios que tienen tarjetas de crédito con el banco, con
esto se espera despertar el interés de los futuros usuarios.

v" Realizar un lanzamiento publico en el Hotel Oro Verde a las
autoridades de la ciudad y medios de comunicacion.

v Efectuar una Casa Abierta durante un fin de semana en un centro
de convenciones, publicada previamente en el diario de mayor
circulacion, El Nacional, con el propésito de que las personas
interesadas obtengan la informacién necesaria ademas presentar
un video promocional del proyecto.

v" Colocar una valla publicitaria al ingreso de Machala, en caso de
ser necesario se ubicaran dos mas en puntos estratégicos de la

ciudad.
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2.8. PRESUPUESTO DE MARKETING
A continuacién se detalla el presupuesto requerido para llevar a cabo

la estrategia de marketing:

Cuadro 18

Presupuesto de Ventas

Publicidad papeleria y folletos $ 3.000
Anuncios en radios 2.000
Periddicos 3.000
Casa abierta 1.000
Vallas publicitarias y emblemas 4.000
Sueldo de vendedores 30.000
TOTAL $ 43.000

Elaboracién: Las autoras
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CAPITULO Il
TAMANO Y LOCALIZACION

3.1. TAMANO
El terreno donde se va a construir el complejo habitacional consta de
20 hectareas, es decir 200.000 m?, el cual fue comprado a $8 el m* a
una antigua bananera. Se eligié esa ubicacidon porque es una zona
privilegiada, esta localizada en una avenida que va a ser de
desarrollo futuro de la ciudad, es decir, la via principal de ingreso y
salida de la ciudad.
Figura 1

Terreno de la Urbanizacion

Fuente: Km 2.5 Via Pasaje - Machala


Guest
Rectangle


58

Ademas, el grupo de Mi Comisariato comprara un terreno de 30.000
m? para construir un centro comercial moderno similar a los
construidos en otras partes del pais, los cual al concretarse va a darle

una gran plusvalia al proyecto que se va a desarrollar.

3.1.1. CAPACIDAD DISENADA DEL PROYECTO

3.1.1.1. DISENO
Siendo un proyecto de solucién integral se ha desarrollado un
esquema uniforme de fachadas que sera controlado en su
permanencia en el tiempo por medio de reglamentos de respeto
del uso del suelo que seran incorporados a las escrituras de
compraventa de las viviendas. De igual manera se exigira un
cumplimiento irrestricto al uso residencial de la urbanizaciéon
prohibiéndose terminantemente la incorporaciéon de comercios en

las residencias.

La urbanizacion contempla la edificacion de casas adosadas en
bloques de diferente tamafio, casas tipo duplex, es decir
adosadas de a dos, y viviendas unifamiliares, a fin de satisfacer

todas las necesidades de los compradores.
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Se han disefiado cuatro modelos diferentes desarrolladas en dos
plantas, con &reas de construcciéon de: 97.10 m% 104.90 m?
113.17 m? y 126.90 m? para satisfacer las necesidades, gustos y

preferencias de una familia promedio de clase media alta.

Todas las casas poseen en la planta baja: jardin frontal, sala,
comedor, garaje, bafo de visitas, cocina, lavanderia, bafo de
servicio doméstico privado y un patio posterior; en la planta alta:
sala de estar, habitacion principal con closet, bafo privado y dos
habitaciones con cléset con bafio compartido. La diferencia entre
los modelos son las dimensiones asignadas a cada espacio,
ademas dos disefios cuentan con estudio en la planta baja y dos

modelos no poseen cuarto de servicio doméstico.

INFRAESTRUCTURA

Se van a construir 735 casas con un promedio de 115 m® de
construccion, siendo el terreno mas pequefio de 119 m? y el mas
grande de 250 m?. Se eligié esta cantidad de casas en base a lo
permitido por las normas de construccion que da la Municipalidad,
el cual establece el limite a utilizar, quedando a criterio de la
constructora el poder fijar un numero menor si asi lo desea. El

complejo habitacional se ha dividido en dos etapas contando la
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primera con 377 casas cubriendo aproximadamente 43.355 m* de

construccion.

MANO DE OBRA

La mano de obra de este proyecto es altamente calificada y
eficiente entre los que constan Ingenieros, Topografos,
Fiscalizadores, Residentes de Construccion (Ayudantes) vy
Obreros. Para construir una casa se necesitan veinticinco obreros,

los cuales terminan su trabajo en cinco meses.

MATERIALES

Los materiales necesarios para la construccién de una casa son
los siguientes: cemento, piedra, arena, hierro, madera, estructuras
metalicas, planchas de eternit para cubiertas, bloques, ventanas
de aluminio y vidrio, puertas de madera con cerradura, estructuras
de hormigdn 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 e

interruptores eléctricos.
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3.1.2. CAPACIDAD UTILIZADA
Se eligid este tamarfo de terreno por dos razones: la capacidad del
terreno cumple con el nimero de casas que se quiere ofertar para
satisfacer la demanda y el precio del terreno era conveniente. Este
esta rodeado por bananeras que se encuentran negociando la
venta de las mismas para la ejecucion de otras urbanizaciones. Si
en el futuro existiese el interés de la ampliacion de la urbanizacion,
lo que se realizaria es la construcciéon de otra, pero orientado a otra

clase social en el mismo sector.

3.2. LOCALIZACION
La Urbanizacién se encuentra localizada en el kildmetro 2.5 de la Via
Machala-Pasaje al ingreso de la ciudad, siendo ésta una zona de

expansion.

3.2.1. DESCRIPCION DE LA LOCALIZACION
Se encuentra al pie de la carretera en un terreno rectangular que
tiene como accidente geogréfico el estar atravesado a lo ancho por
un canal de agua de rio alrededor del cual se ha proyectado la
construccién de 20.000 m? de parque. Se construiran avenidas de
acceso con parterre central totalmente arborizadas y adoquinadas y

calles transversales asfaltadas. Cuenta con una garita de acceso
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con barras computarizadas con tarjetas electronicas, totalmente
cerrado con vigilancia las 24 horas por medio de guardias de

seguridad que patrullaran totalmente la urbanizacion.

Contara con una Casa Club la cual tendra un salén de eventos y
recepciones, una piscina semiolimpica de 12 m x 25 m, una zona
de asoleamiento, un parque infantil, gimnasio, dos canchas de
tenis, cancha de minifutbol y un salén de juegos en donde habra
mesas de ping-pong, mesas de billar entre otras. Este complejo

abarca un area aproximada de 17.000 m2.

Existiran tres parques grandes cada uno con tres canchas de tenis
y tres canchas multipropositos (basket ball, volley ball y fatbol).
Estos parques tendran ciclo vias y una pista para trotar paralela.
Adicionalmente a lo largo del canal se va a construir un parque
lineal para nifos. Estratégicamente se colocaran estaciones de

parrillada para que las familias puedan disfrutar al aire libre.

Como novedad la ciudadela va a tener una iglesia propia ubicada al
ingreso de la Urbanizacién a fin de satisfacer las necesidades
espirituales de todos los residentes. Otra novedad es que se

construira una planta para tratamiento de las aguas servidas Unica
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en la ciudad de Machala. También las instalaciones eléctricas y
telefénicas seran subterraneas dejando prevista la instalacion del
servicio de cable. lgualmente se construira un pequefo centro
comercial que incorporara 10 diferentes tipos de comercio de uso
basico para satisfacer las necesidades fundamentales de los

Vecinos.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4. 1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.1.1. ORGANIGRAMA

Inversionistas

Gerente General Gerente del P royecto
Construccion Administracion Ventas Contabilidad
Consultores Jefe de
Ventas Asistentes

Ing. Residente

Jefe Administrativo

Vendedores
Ing. Ayudantes
Asistente
Topografos
Contratistas :
Guardia Conserje

Elaboracion: Las autoras
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La inmobiliaria cuenta con inversionistas quienes seran los
encargados de aportar el capital inicial con el cual se efectuara la
compra del terreno. El gerente general ejercera la figura legal de la
empresa y firmara los documentos mas importantes para ésta. El
gerente del proyecto es el encargado de supervisar y llevar a cabo
la ejecucion del mismo respondiendo ademas ante los

inversionistas.

La organizacion de la compafia esta dividida en cuatro
departamentos principales que son: Construccion, Administracion,
Ventas y Contabilidad. El departamento de construccion se encarga
de la edificacion de la urbanizacion y de las casas. Esta formado
por un Ingeniero Residente, quien supervisa la obra y tiene a su
cargo a Ingenieros Ayudantes, Topografos y Contratistas; éstos
ultimos llevaran la maquinaria necesaria para ejecutar las obras, ya
que la Inmobiliaria no adquirira este tipo de equipos. Los
consultores inspeccionan que la obra sea ejecutada segun la
planificacion prevista, asi como también la asignacién eficiente de

los recursos.

La administracion tiene a su cargo el pago de los servicios basicos,

el alquiler, sueldos y salarios, ademas de la compra de los
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materiales de oficina requeridos. También esta obligada a llevar un

registro de los clientes con sus respectivos documentos.

El jefe de ventas tiene a su cargo a vendedores que seran los
autorizados de presentar, informar y motivar al potencial
consumidor sobre la adquisicion de las casas, haciendo el
seguimiento al cliente desde el momento en que se despierta el
interés por la adquisicion de la misma hasta su etapa final con la

firma del contrato.
El area de contabilidad llevara al dia los documentos como: los
balances, estados de resultados, entre otros segun los requisitos

legales.

El personal requerido sera el siguiente:

- Dos ingenieros residentes.

& Cuatro consultores.

3 Cuatro Ingenieros ayudantes.
X Dos topografos.

& Veinte contratistas.

& Tres vendedores.
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4.2. ESTRUCTURA LEGAL

Para la construccion de la urbanizacion es requisito fundamental

obtener el permiso de construccion otorgado por el llustre Municipio

del canton de Machala. El procedimiento a seguir es el siguiente:

1.- Sacar las Normas de Edificacion de la urbanizacion, presentando

los correspondientes certificados:

*,
e

9 =

Plano de levantamiento planimétrico.
Copia de la escritura.
Certificado de no adeudar al Municipio.

Certificado de avallo.

Aprobacion de urbanizaciones, el cual se obtiene una vez

aprobado el requisito anterior y entregando:

»,
e

Estudios con sus respectivos planos de: alcantarillado, agua
potable, pluvial, instalaciones telefénicas, eléctricas, etc.

Planos de loteo.

Pagos a los respectivos Colegios de Ingenieros Civiles (CICO) y
de Arquitectos (CAE).

Copia de la escritura.

Certificado de no adeudar al Municipio.

Siete juegos de planos.
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Estudio de Impacto Ambiental.

Debido a que este proyecto se localiza en una zona bananera fue
requisito indispensable presentar un estudio de Impacto Ambiental con el
proposito de que el mismo no perjudique su entorno. Por |o tanto, ademas
de obtener el Permiso de Construccién se le concedié la Licencia

Ambiental.
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CAPITULO V
ESTADOS FINANCIEROS

5.1. INVERSIONES
5.1.1. INVERSION TOTAL

A continuacion se detallan las inversiones iniciales:

Cuadro 19

Inversiones Iniciales

DESCRIPCION TOTAL
1 Terreno $1'600.000
2 Proyecto y Licencias 60.000
Total $ 1°660.000

Elaboracion: Las autoras

Para comenzar este proyecto es necesario realizar la compra del
terreno que debera ser pagado previo a la puesta en marcha del
mismo. También se debera efectuar el pago de los permisos y
licencias sin los cuales no se podra comenzar la construccion. Por
lo tanto, estos costos representan la inversion inicial que sera

efectuada en el ario 0.
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5.1.2. FINANCIAMIENTO
En este proyecto, los inversionistas aportan el capital necesario
para la compra del terreno, y realizan un préstamo al banco que

correspondera a las aportaciones necesarias para llevarlo a cabo.

Este préstamo sera efectuado a un banco del exterior,
preferiblemente de Estados Unidos, ya que la economia de este
pais trabaja con tasas de interés bajas con el propésito de hacer
gue la gente se endeude para que exista circulacion del dinero, sin
embargo no se gozara de la totalidad de estos beneficios debido al

factor riesgo pais que juega un papel muy importante.

Cuadro 20

Aportacién del Capital

INVERSIONISTAS | CAPITAL

Inversionista A $ 300.000
Inversionista B $ 500.000
Inversionista C $ 350.000
Inversionista D $ 450.000
TOTAL $ 1°600.000

Elaboracion: Las autoras
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Grafico 17

Participacion de Inversionistas

PORCENTAJE DE PARTICIPACION

22%

Elaboracion: Las autoras

5.1.3. TABLA DE AMORTIZACION

A continuacion se detalla la tabla de amortizacion con pagos

trimestrales constantes que seran efectuados desde el primer aro

del proyecto:
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Cuadro 21

Tabla de Amortizacion

Trimestre Pagos Intereses Amortizacion Saldo
0 648.000
1 47.725 12.960 34.765 613.235
2 47.725 12.265 35.461 S577.774
3 47.725 11.555 36.170 541.604
4 47.725 10.832 36.893 504.711
-~ 47.725 10.094 37.631 467.080
6 47.725 9.342 38.384 428.696
7 47.725 8.574 39.151 389.545
8 47.725 1 39.934 349.611
9 47.725 6.992 40.733 308.878
10 47.725 6.178 41.548 267.330
11 47.725 5.347 42.379 224.951
12 47.725 4.499 43.226 181.725
13 47.725 3.634 44.091 137.634
14 47.725 2.753 44 973 92.662
15 47.725 1.853 45872 46.789
16 47.725 936 46.789 0

Elaboracion: Las autoras
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5.2. COSTOS
5.2.1. COSTOS DE CONSTRUCCION
Para la construccion' de una casa se han considerado los

siguientes rubros:
Cuadro 22

Presupuestos de Casas

DESCRIPCION TOTAL
Preliminares $670
Iniciacion de Faenas 305
Mejoras del terreno 185
Estructuras en general 4662
Contrapisos 362
Paredes 1756
Enlucidos 2608
Mesones 91
Ceramicas 1349
Cubiertas 590
Tumbados 338
Puertas 706
Ventanas 350
Inodoros 104

' Ver Anexo: Presupuesto de Casas
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DESCRIPCION TOTAL
Lavatorios 60
Fregaderos 50
Lavaderos 37
Impermeabilizacion T2
Rejas y pasamanos 105
Instalaciones eléctricas 950
Instalaciones Sanitarias 1296
Pintura 958
Limpieza general 424
Personal de planta 1000
Varios 20
Suma $ 19.050
Imprevistos 2% 381

$19.431
Honorario 8% 1.555
Subtotal $20.986
IVA 12% 2.518
TOTAL VILLA $ 23.504

Elaboracion: Las autoras
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La edificacion de la urbanizacion comprendera los siguientes

costos:
Cuadro 23
Costos de Construccion del Proyecto

Relleno compactado $1.913.600
Mejoramiento de suelos 200.000
Construccion de acceso principal y puente 28.000
Construccion de puente interior 20.000
Construccion de cerramiento perimetral 89.815
Construccidon de parques 159.088
Construccion de club social 294.000
Construccion de piscina 13.000
Construccion de iglesia 61.600
Construccion de locales comerciales 63.000
Construccion de canchas deportivas 51.066
Construccion de red de AA.PP; AA.SS.,

aguas lluvias 300.000
Construccion de red eléctrica y telefonica 350.000
Construccioén de vias, aceras y bordillos 1.537.650
Construccion de casas 17.275.440
TOTAL $22.356.259

Elaboracién: Las autoras
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5.2.2. GASTOS DE VENTAS
Asi como fue explicado anteriormente, los gastos necesarios para la
promocion y publicidad de la urbanizacion son los siguientes:
Cuadro 24

Presupuesto de Ventas

Publicidad papeleria y folletos $ 3.000
Anuncios en radios 2.000
Periddicos 3.000
Casa abierta 1.000
Vallas publicitarias y emblemas 4.000
Sueldo de vendedores 30.000
TOTAL $ 43.000

Elaboracion: Las autoras

5.3. ESTADOS FINANCIEROS

5.3.1. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
En el estado de pérdidas y ganancias representa el informe de
todos los ingresos y gastos correspondientes a un periodo en
particular. A continuacion se desglosa la utilidad neta del proyecto

en cada afo:
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Cuadro 25

Estados de Pérdidas y Ganancias

71

INMOBILIARIA GENOVA

Vta. de casas
Costo de vtas.
Utilidad Bruta
Gastos Op.
Utilidad Op.
Otros ingresos:
Vta. de locales
Otros gastos:

- Const. locales
- Gastos de Int.
UA.L

Imp. (25%)

UT. NETA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
$4.140.000| $9.162.000($9.108.000 $10.665.000
2444 416 4.982.848| 4.794.816| 5.053.360
$1.695.584 | $4.179.152|%4.313.184| $5.611.640
1.732.022| 1.263.598| 560.489 9.114
$-36.438| $2.915.554|$3.752.695 | $5.602.526

147.000 147.000
60.000

51.840 40.336 27.911 14.492
$-88.278| $2.962.219|$3.871.784 | $5.588.033
-22.070 740.555| 967.946| 1.397.008
$-66.209| $2.221.664|%$2.903.838| $4.191.025

Elaboracion: Las autoras
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Al proyectar el estado de pérdidas y ganancias’, se observa una
utilidad neta negativa solamente en el primer afio para luego

incrementarse hastaa $ 4.191.025.

5.3.2. FLUJO DE CAJA PROYECTADO
El proyecto se lo desarrollara en cuatro afos durante los que se

desglosan los siguientes ingresos y egresos®:

Cuadro 26

Flujo de Caja

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Ingresos:
Venta de casas $4.140.000 | $9.162.000 | $9.108.000 $10.665.000
Venta loc. Com. 147.000 147.000
Total Ing. $4.140.000 | $9.309.000 | $9.255.000 [$10.665.000
Egresos:
Terreno 1.600.000
Relleno 736.000 245.333 490.667
Permisos 60.000
Urbanizacién 783.550 783.550 783.550
Cerramiento 81.650
Club 225.600 56.400
Iglesia 61.000
Canchas 24.250 24.250

* Ver Anexo:; Cuadro de Ingresos v Egresos
* Ver Anexo: Flujo de Caja del Proyecto Puro
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ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Parques 45572 9.114 45,572 9.114
Locales Com. 60.000
Const. de casas 2.444 416 | 4982848 | 4.794.816| 5.053.360
Cap. de Trabajo 500.000
Recuperacién
Cap. Trabajo -500.000
Gastos Adm. 40.425 40.425 40.425 40.425
Gastos de ventas 10.750 10.750 10.750 10.750
Gerencia Proy. 42.000 45.600 49.200 52.800
Total egresos $2.160.000 | $4.269.613 | $6.403.221 | $6.295.630 | $4.666.449
Depreciacién 500 500 500 500
U AL -130.113 | 2.905.279| 2.958.870( 5.998.051
Impuestos (25%) -32.528 726.320 739.718 | 1.499.513
Utilidad Neta -97.585| 2.178.959| 2.219.153| 4.498.538
Depreciacién 500 500 500 500
Inversién Inicial -2.160.000 1
Flujo de Caja $-2.160.000 $-97.085 | $2.179.459 | $2.219.653 | $4.499.038

Elaboracion: Las autoras
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5.3.3. BALANCE GENERAL PRO FORMA

Cuadro 27

Balance General

80

A enero del 2006

ACTIVOS

Caja-Banco

Terrenos

Licencias y Permisas
Equipo de Computacion
Muebles y Enseres

Insumos de oficina

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS Y CAPITAL

Documentos a largo plazo por
pagar
Capital

TOTAL PASIVO + CAPITAL

INMOBILIARIA GENOVA

$ 579.300
1.600.000

60.000

2.500|

|
5.500|

700 |

$ 2.248.000
|

648.000

1.600.000

$ 2.248.000

Elaboracion: Las autoras
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Como se puede observar en el balance general, la Inmobiliaria
Genova no cuenta con maquinaria y equipo, debido a que el
método en que se opera en el mercado de la construccion es
adquiriendo dichos servicios a través de los contratistas. Por otro
lado se observa que la cuenta de Caja-Banco es elevada debido al

préstamo al que se recurre para efectuar el proyecto.

El dnico activo que se posee son los equipos de computacion a los
cuales se le aplicara una depreciacion lineal durante 4 afios. El
terreno no constituye realmente un activo para la Inmobiliaria
debido a que es vendido a medida que se va vendiendo las casas.
Para finalizar, el capital contable representa la aportacién realizada

por los accionistas el cual se utilizara para la compra del terreno.
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA

6.1. ANALISIS DE LOS iNDICES DE EVALUACION OBTENIDOS

Ganado afio 4 =

14.492

648.000
Razén de Endeudamiento = 28,83%
2248000
Rotacion del Interés -36.438
-0,70 veces
Ganado afio 1= 51.840
Rotacion del Interés 2.915.554
72,28 veces
Ganado ano 2 = 40.336
Rotacién del Interés 3.752.695
134,45 veces
Ganado ario 3 = 27.911
Rotacion del Interés 5.602.526

386,59 veces

82
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' Margen de Utilidad Neta  -66.209
| -1,60%
sobre Ventas afio 1 = 4.140.000
Margen de Utilidad Neta 2.221.664
24.25%
sobre Ventas afio 2 = 9.162.000
Margen de Utilidad Neta 2.903.838
31,88%
sobre Ventas afno 3 = 9.108.000
Margen de Utilidad Neta 4.191.025
39,30%
sobre Ventas aio4= 10.665.000
Cuadro 28
Resumen de indices
Indice Afio1 | Afio2 | Ao 3 | Afio 4
Razén de Endeudamiento | 28,83%
Rotacién del Interés Ganado| -0,70| 72,28 134,45| 386,59
Margen de Ut. Neta sobre
Ventas -1,60% |24,25% | 31,88% | 39,30%

Elaboracion: Las autoras

83


Guest
Rectangle


84

La razén de endeudamiento, es la capacidad que tienen los activos
de la empresa para respaldar la deuda contraida debido a que éstos
representan una garantia general frente a los acreedores. Como se
observa, éste porcentaje es un poco bajo debido a que el monto del

préstamo no es muy elevado.

El indice de la rotacién del interés ganado explica cuantas veces la
utilidad operativa cubre los cargos financieros, es decir la capacidad
adicional de endeudamiento que posee la Inmobiliaria. Esta razén
comienza negativa en el primer afio ya que se lo finaliza con pérdida
debido a la gran cantidad de gastos que se realizan, por lo tanto es
imposible contraer deuda adicional para que pueda ser respaldada. A
partir del segundo aro, éste indice es positivo y se va incrementando
debido a que las ventas se hacen cada vez mas fuertes y los gastos

de construcciéon decaen.

Por dltimo, el margen de utilidad neta sobre ventas indica la
rentabilidad del proyecto en funcién de las ventas efectuadas con la
utilidad neta recibida. Al igual que el indice anterior, comienza con un
porcentaje negativo el cual se convierte en positivo aumentando cada

vez mas cada ano.
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6.2. EVALUACION DE FACTIBILIDAD

6.2.1. TASAS DE DESCUENTO
Para realizar el célculo de la tasa de descuento o también llamada
costo promedio ponderado de capital, que representa la tasa de
retorno exigida a la inversién realizada en un proyecto, primero se
debe calcular la tasa de capital propio en base a la siguiente

ecuacion:

K, =Rf + B (Rm—Rf)

Donde:
Ke = tasa de capital propio
Rf = tasa libre de riesgo

Rm = tasa de mercado
La tasa de rentabilidad del mercado es del 15%, |la tasa libre de

riesgo es del 7%* y el beta del sector de la construccion es 1.2° por

lo tanto la tasa de capital propio sera:

K. =Rf + B (Rm—Rf)

“ Bolsa de Valores de Guayaquil
" N. SAPAG CHAIN. Preparacion y Evaluacion de Proyectos. McGraw-Hill, Chile, 2000, p.338
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K, =0.07+1.2(0.15-0.07)
K, =16.6%

Una vez obtenida la tasa de capital propio se procede a calcular la

tasa de descuento (K,), para lo cual usamos la siguiente formula:

K =K, (l—f)§+ke§

o

Donde:

D = Monto de la deuda

P = Patrimonio

V = Valor de la empresa en el mercado
K, = Costo ponderado Capital

Ke = Costo de Capital Propio

K4 = Costo del Préstamo

648.000 0.166 1.600.000

K, =0.08(1-0.25) +0.166 ————
2.248.000 2.248.000

K, =0.1354

Por lo tanto, la tasa de descuento debe ser de 13.54%
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6.2.2. EVALUACION PROYECTO SIN FINANCIAMIENTO
El flujo de caja de un proyecto puro o sin financiamiento recibe este
nombre ya que no se especifica la manera en que obtienen los
recursos necesarios para llevarlo a cabo, solamente senala el rubro

necesario.

Como se indica, la cantidad necesaria para la inversion inicial es de
$2.160.000 la cual se distribuye entre la compra del terreno, los
permisos y licencias y el capital de trabajo, éste Ultimo representa el
rubro requerido para cubrir los primeros 5 meses del proyecto y

sacarlo adelante.

A continuacion se detalla el flujo de caja del proyecto puro el cual
comienza con un valor negativo hasta el primer afo, para luego

transformase en positivo hasta finalizar la vida util del proyecto:
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Cuadro 29

Proyecto sin Financiamiento

ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4
Ingresos:
Venta de casas $4.140.000 | $9.162.000 | $9.108.000 | $10.665.000
Venta loc. Com. 147.000 147.000
Total ingresos $4.140.000 | $9.309.000 | $9.255.000 | $10.665.000
Egresos:
Terreno 1.600.000
Relleno 736.000 245333 490.667
Permisos 60.000
Urbanizacién 783.550 783.550 783.550
Cerramiento 81.650
Club 225600 56.400
Iglesia 61.000
Canchas 24.250 24.250
Parques 45.572 9.114 45,572 9.114
Locales Com. 60.000
Const. de casas 2444416 | 4982848 | 4.794.8186 5.053.360
Cap. de Trabajo 500.000
Recuperacion
Cap. de Trabajo -500.000
Gastos Adm. 40.425 40.425 40.425 40.425
Gastos de ventas 10.750 10.750 10.750 10.750
Gerencia Proy. 42.000 45.600 49.200 52.800
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ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4

Total egresos $2.160.000 | $4.269.613 | $6.403.221 |$6.295.630 | $4.666.449
Depreciacién 500 500 500 500
U AL -130.113 | 2.905.279 | 2.958.870 5.998.051
Impuestos (25%) -32.528 726.320 739.718 1.499.513
Utilidad Neta -97.585 | 2.178.959 | 2.219.153 4.498.538
Depreciacion 500 500 500 500
Inversién Inicial -2.160.000

Flujo de Caja $-2.160.000 $-97.085 | $2.179.459 ($2.219.653 | $4.499.038

Elaboracion: Las autoras

6.2.2.1. VAN

El valor actual neto (VAN) representa el valor total de los flujos
futuros traidos al presente con la tasa minima atractiva de retorno
TMAR vy restada la inversion. Para calcular el VAN, se trabajé con

una tasa del 13.54% lo que nos proporciond el siguiente

resultado:

Al ser mayor a cero, nos indica que el proyecto recupero la tasa

que se necesitaba y queda con un excedente en el presente, esto

VAN

$ 3.668.842

significa que es atractivo para ser llevado a cabo.
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6.2.2.2. TIR
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La tasa interna de retorno (TIR), es la tasa de interés obtenida al

traer al presente el flujo de caja. No es conveniente utilizarla como

criterio al momento de evaluar un proyecto debido se produce un

polinomio de grado n dejando varias raices como respuesta.

TIR

56%

6.2.2.3. TIRM

La tasa interna de retorno modificada (TIRM), es la tasa de

descuento a la cual el valor presente del costo del proyecto es

igual al valor presente de su valor terminal, y en donde dicho valor

terminal se obtiene como la suma de los valores futuros de |os

flujos de entrada de efectivo, capitalizada a |a tasa de rendimiento

requerida de la empresa que en este caso es del 13.54%.

TIRM

45%

6.2.3. EVALUACION DEL PROYECTO FINANCIADO

En el flujo de caja del inversionista, se explica la manera en que se

financiara la inversion inicial. Como se observa se contraera una

deuda de $ 648.000 los cuales generaran intereses que serviran
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como escudo fiscal. Al igual que en el flujo anterior se comienza con
un flujo negativo hasta el primer afio el cual llega a ser positivo al

final del proyecto:

Cuadro 30

Proyecto del Inversionista

ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4
Ingresos:
Venta de casas $4.140.000 | $9.162.000 | $9.108.000 | $10.665.000
Vta. Loc. Com. 147.000 147.000
Total ingresos $4.140.000 | $9.309.000 | $9.255.000 | $10.665.000
Egresos:
Terreno 1.600.000
Relleno 736.000 245.333 490.667
Permisos 60.000
Urbanizacién 783.550 783.550 783.550
Cerramiento 81.650
Club 225.600 56.400
Iglesia 61.000
Canchas 24.250 24.250
Pargues 45,572 9.114 45.572 9.114
Locales Com. 60.000
Const. de casas 2.444.416| 4.982848| 4.794.816 5.053.360
Cap. de Trabajo 500.000
Recuperacion
Cap. Trabajo -500.000
Gastos Adm. 40.425 40.425 40.425 40.425
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ANO 0 ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4

Gastos de vtas. 10.750 10.750 10.750 10.750
Intereses 51.840 40.336 27.911 14.492
Gerencia Proy. 42.000 45,800 49.200 52.800
Total egresos $2.160.000 | $4.321.453 | $6.443.556 | $6.323.541 | $4.680.942
Depreciacion 500 500 500 500
U.ALL -181.953 | 2.864.944 | 2.930.959| 5.983.558
Imptos. (25%) -45.488 716.236 732.740 1.495.890
Utilidad Neta -136.465| 2.148.708 | 2.198220| 4.487.669
Depreciacién 500 500 500 500
Inversién Inicial | -2.160.000

Préstamo 648.000 -143.805 -155.309 -167.734 -181.152
Flujo de Caja | $-1.512.000 | $-279.769 | $1.993.899 | $2.030.986 | $4.307.016

Elaboracion: Las autoras

6.2.3.1. VAN
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Al igual que en el analisis anterior, se trabajé con una TMAR del

13.54% lo que proporcioné el siguiente resultado:

[VAN

|

$ 3.767.556 |

En consecuencia, al ser mayor a cero el proyecto se convierte

rentable y atractivo para el inversionista e incluso aporta una

cantidad mayor.
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6.2.3.2. TIR

Asi mismo la tasa interna de retorno es mayor en el proyecto para

el inversionista que en el proyecto puro:

TIR

68%

Es importante reiterar que éste no es un buen indicador que debe
ser tomado en cuenta al momento de evaluar el proyecto, debido

a que su valor es muy alto y en la practica no se podra reinvertir a

esg tasa.

6.2.3.3. TIRM

En el flujo del inversionista la tasa de descuento que hace que el

valor presente del valor terminal sea igual al valor presente de los

costos es:

TIRM

51%

6.2.4. PERIODO DE RECUPERACION

Representa el tiempo que transcurre hasta poder ganar la inversion.

Para el caso del proyecto puro se tardara 2 afios y 12 dias:
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0 1 2 3 4
-2.160.000 -97.085| 2.179.459 | 2.219.653 | 4.499.038
-2.160.000| -2.257.085| -77.625|2.142.027 | 6.641.065

Periodo de 77.625
= 2 afios + =2 aflos y 12 dias
Recuperacién 2.219.653

Desde el punto de vista del inversionista se recuperara la inversion

en 1 anoy 11 meses:

0 1 2 3 4
-1.512.000 -279.769| 1.993.899(2.030.986 |4.307.016
-1.5612.000| -1.791.769| 202.129|2.233.115|6.540.131

Periodo de 1.791.769
=1 afio + =1 afnoy 11 meses
Recuperacion 1.993.899
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6.2.5. PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO
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Sin embargo, al considerar el valor del dinero en el tiempo se tiene

ahora un periodo de recuperacion descontado que consiste en traer

al valor presente todos los flujos esperados y con estos flujos

calcular el periodo de recuperacion. Para el caso del proyecto puro

este tiempo aumenta a 2 afos y 4 meses:

1 2 3 4
-97.085 2.179.459| 2.219.653 4.499.038
-85.507 1.690.639| 1.516.486 2.707.223
-2.245.507 -554.868 961.618 3.668.842
554.868
=2 afos + = 2 afios y 4 meses
1.516.486

Asi también el proyecto para el inversionista se incrementa 6 meses

mas, es decir es a 2 afos y 2 meses:
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0 1 2 3 4
-1.512.000 -279.769(1.993.899 | 2.030.986 4.307.016
-1.512.000 -246.406 | 1.546.697 | 1.387.587 2.591.677
-1.512.000| -1.758.406| -211.709| 1.175.878 3.767.556

Periodo de 211.709
= 2 afnos + =2 anos y 2 meses
Recuperacion 1.387.587

6.2.6. BENEFICIO - COSTO
El método de la razén beneficio costo (B/C) esta basado en la razén
de los beneficios a los costos asociada con un proyecto. Consiste
en traer al valor presente todos los beneficios anuales tanto
positivos como negativos a lo largo de la vida del proyecto y vivirlos

para los costos expresados en forma similar.

‘? _ Beneficios positivos — Beneficios negativos
c"

Costos
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Ao 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Afio 4
Flujo
-1.512.000 | -279.769 [1.993.899|2.030.986 |4.307.016
Caja
. 5.279.556
Beneficiof = === 386
eneficio/Costo 1 512.000

Como la razén es mayor a uno, indica que el proyecto evaluado es
economicamente ventajoso y significa que los beneficios seran 3,5

veces mayores que los costos.

6.2.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

6.2.7.1. ANALISIS CON RESPECTO A DIFERENTES VARIABLES
El analisis de sensibilidad permite cambiar ciertas variables
basicas para observar los cambios resultantes en el valor
presente neto (VAN) y la tasa interna de retomo (TIR),
manteniendo todo lo demas constante. Las variables que se
modificaron fueron el precio de venta de las casas y los costos de
construccion, a continuacion se presentan los resultados del

analisis:
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Grafico 18
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Elaboracién: Las autoras

Grafico 19
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Los cuadros muestran la relacion que existe entre la variacion del
precio de venta de las casas con respecto al VAN y la variacion
del precio de venta de las casas con respecto al TIR. Como se
puede observar a medida que esta variacion es positiva el VAN y

la TIR aumentan.

Se trabajo en Crystal Ball, para hacer una simulacion sobre el
incremento de los precios haciendo diez mil iteraciones Yy

trabajando bajo una curva normal, los resultados fueron los

siguientes:
Grafico 20
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Elaboracion: Las autoras
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Grafico 21

Analisis de Sensibilidad
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Elaboracion: Las autoras

Estos graficos indican que existe una mayor probabilidad de que
los precios se mantengan a que se incrementen o desciendan, ya
que cuando no existe practicamente ninguna venta es ahi cuando
el VAN se hace negativo. La probabilidad de que el VAN supere

los siete millones es casi nula, aproximadamente del 0.2%.
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En contraste con la variacion de precio de venta, se tiene la
relacion que existe entre la variacion de los costos de
construccion de las casas con respecto al VAN y la variacion de
los costos de las casas con respecto al TIR. A medida que esta

variacion es positiva el VAN vy la TIR disminuyen.

Grafico 22
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Elaboracion: Las autoras
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Grafico 23
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Elaboracion: Las autoras

Asi también se realizé un anélisis de sensibilidad en Crystal Ball
iterando la variable de los costos, en donde se observa que los
mismos pueden incrementarse considerablemente y aun asi no
tendran un efecto negativo sobre el VAN haciendo que este sea

menor que cero. A continuacion los resultados:
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Grafico 24

Analisis de Sensibilidad
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Forecast: VAN ‘
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Elaboracion: Las autoras
Grafico 25
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Elaboracion: Las autoras
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Para finalizar, se realizé una sensibilidad con respecto a la TMAR,
lo que permite observar cuanto puede variar la misma y el efecto

que tendra sobre el VAN. A continuacion los resultados:

Grafico 26
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Elaboracion: Las autoras

Para finalizar el analisis de sensibilidad en el siguiente grafico se
puede ver que existe una mayor probabilidad de que la TMAR

decrezca debido a las condiciones de mercado.
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Grafico 27

Analisis de Sensibilidad

Forecast: VAN
10.000 Trials Frequency Chart 9.784 Displayed |
028+ - T 278
021 - I 2085
Z -
z g
.E 014 : 139 g
2 g
L L — ‘ i “l H ..... 895 @
e
53,579 2.331.347 4.609.115 6.886.882 9.164.650
5 dollars

Elaboracion: Las autoras

6.2.7.2. ANALISIS DE ESCENARIOS
Es un analisis que permite conocer los diferentes escenarios en
los que se podria desarrollar el proyecto como son: el optimista, el
mas probable y el pesimista. Para el primero se considerd un
aumento del 7% en el precio de venta de las casas asi como
también una reduccién del mismo valor para los costos de
construccion. El escenario mas probable es con el cual se ha

elaborado el proyecto, y el pesimista indica un decrecimiento en
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los precios de venta del 11% y un incremento de los costos por el

mismo porcentaje.

Cuadro 31

Analisis de Escenarios

Elaboracion: Las autoras

Probabilidad | Escenarios Precio | Costos VAN
0,2 Optimista 48.000| 21.937|%5.553.974
0,6 Mas probable 45.000| 23.504|%$3.767.556
0.2 Pesimista 40.000| 26.116| $790.192

E(VAN) = 3.529.366
Var(VAN) = 2,35446E+12
Desv(VAN) = 1.534.426
CV(VAN) = 43%
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CAPITULO VII

EVALUACION SOCIAL DEL PROYECTO

7.1. BENEFICIOS DEL PROYECTO PARA LA SOCIEDAD

El proyecto que ofrece la inmobiliaria Génova dentro del mercado de
la construccion, en la ciudad de Machala traera como principal
beneficio para la sociedad compensar una parte de la demanda

insatisfecha de viviendas.

Por otro lado generara fuentes de trabajo no solamente en el sector
de la construccion proporcionando un trabajo fijo durante la vida util
del proyecto, sino también en el mercado de insumos, el cual
comprende los materiales necesarios para la elaboracién de las

casas asi como para el resto de la urbanizacion.

Ademas como se ha demostrado traera bienestar econdmico,
principalmente a la ciudad de Machala, pues mejorara el nivel de vida
de sus habitantes ya que este proyecto marcara el inicio de futuros

complejos habitacionales.
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7.2. EVALUACION SOCIAL

Para la construccion de flujo de caja social se tomd como base el
flujo de caja privado. Se trabajé con una razén precio cuenta (RPC),
el cual se utiliza para convertir valores expresados en precios de
mercado en valores expresados en precio cuenta. El precio cuenta o
precio sombra refleja la expresion de valor en términos del bienestar

social. Los parametros utilizados fueron los siguientes:

Cuadro 32

Parametros para el Flujo Proyectado

Materiales Directos 112
Mano de Obra Directa (MOD) 1

Mano de Obra Indirecta (MOI) 0,15
Energia 113

Elaboracion: Las autoras

El primer paso para la elaboracion del flujo social es la agrupaciéon de

los costos de construccion del flujo de caja privado de la siguiente

manera:
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Cuadro 33

Costos de Construccion

109

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Costos de
$4.176.438 | $6.306.446 | $6.195.255 | $5.062.474

Construccion:

Materiales

Directos 4.006.628| 6.081.946| 5.954.382| 4.833.968

MOD * 87.500 91.100 94.700 98.300

Otros Gastos * 5.675 5675 5.675 5.675

MOl 76.635 127.725 140.498 124.532

* RPC Detallado por

cuenta

El RPC detallado por cuenta se muestra a continuacion:
Cuadro 34
Mano de Obra Directa

MOD: ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4
Gerencia del Proyecto | $42.000| $45.600| $49.200| $52.800
Salario de Vendedores 7.500 7.500 7.500 7.500
Sueldos Administrativos | 20.000| 20.000 20.000 20.000
Residentes de Obra 18.000| 18.000 18.000 18.000
TOTAL $87.500| $91.100| $94.700| $98.300
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Cuadro 35

Otros Gastos

Otros Gastos: | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4
Administrativos $625 $625 $625 $625
Ventas 3.250 3.250 3.250| 3.250
Energia

Eléctrica 1.800 1.800 1.800| 1.800
TOTAL $5.675 $5.675| $5.675| $5.675

110

Las siguientes tablas muestran el rubro de energia eléctrica
multiplicado por el parametro de 1.13 y el resumen de los costos de
construccion multiplicados por sus respectivos parametros, para

luego estos valores ser introducidos en el flujo social.

Cuadro 36

Otros Gastos Social

Otros Gastos: | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
RPC - Energia

Eléctrica 2.034 2.034 2.034 2.034
Administrativos 625 625 625 625
Ventas 3.250 3.250 3.250 3.250
TOTAL 5.909 5.909 5.909 5.909
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Cuadro 37

111

RPC de la Economia Ecuatoriana en Costos de Construccion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Costos de

$4.592.328 | $6.927.947 | $6.790.592 | $5.536.932
Construccion:
Materiales
Directos 4,487 .423| 6.811.779| 6.668.908| 5.414.044
MOD* 87.500 91.100 94.700 98.300
Otros Gastos * 5.909 5.909 5.909 5.909
MOl 11.495 19.159 21.075 18.680

* RPC Detallado por

cuenla

El flujo social resultante se detalla a continuacion:
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Cuadro 38

Flujo Social

ANOO | ANO1 ANO2 | ANO3 ANO 4
Ingresos:
Venta de casas 4.140.000 | 9.162.000 | 9.108.000 | 10.665.000
Venta locales Com. 147.000| 147.000
Total ingresos 4.140.000 | 9.309.000 | 9.255.000 | 10.665.000
Egresos:
Terreno 1.600.000
Relleno 736.000| 245.333| 490.667
Permisos 60.000
Costos Construc.
M.D. 4.487.423|6.811.779 | 6.668.908 | 5.414.044
MOD 87.500 91.100 94.700 98.300
Otros Gastos 5.909 5.909 5.909 5.909
MOl 11.495 19.159 21.075 18.680
Cap. de Trabajo 500.000
Recup. Cap. de Trabajo -500.000
Total egresos 2.160.000 | 5.328.328 | 7.173.280 | 7.281.258 | 5.036.932
Depreciacion 500 500 500 500
UAL -1.188.328 | 2.135.720 | 1.973.742| 5.628.068
Impuestos (25%) -297.082| 533.930| 493.435| 1.407.017
Utilidad Neta -891.246 | 1.601.790 | 1.480.308 | 4.221.051
Depreciacién 500 500 500 500
Inversion Inicial -2.160.000
Flujo de Caja $1.480.806 | $4.221.551

’5-2 .160.000

$-890.746 r1 .602.290
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El valor actual neto social (VANS) y la tasa interna de retorno social

(TIRS) son las siguientes:

VANS $1.850.348

TIRS 34%

Como muestra la tabla el VANS es mayor a cero lo que implica que el
proyecto si es conveniente para la sociedad. Al ser comparado con el
VAN (proyecto puro) se observa que su valor no es tan elevado, lo
gue significa que el proyecto brinda mayor rentabilidad desde el

punto de vista privado.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Este proyecto presenta las siguientes conclusiones:

La demanda insatisfecha de viviendas en la ciudad de
Machala es elevada, este proyecto no logra cubrir el 100% de
la misma, sin embargo motivara a la ciudadania a la

adquisicidon de casas propias con las caracteristicas ofrecidas.

En base a la investigacion de mercado se pudo observar que
la poblacion de esta ciudad esta dispuesta a adquirir una casa
propia, pues la mayoria arrienda y ademas poseen una buena
capacidad de pago lo que nos permitié orientar el proyecto a la

clase media alta.

Marcara el inicio de futuras inversiones en el sector de la

construccion, puesto que en Machala no esta desarrollado.

El éxito de este proyecto se basa en ser el pionero en ofrecer
un complejo habitacional con caracteristicas innovadoras
como son el tratamiento de aguas servidas, un club privado,

etc., para asi posicionarse en la mente de los ciudadanos.
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Los beneficios del proyecto no sélo permiten recuperar la
inversion, sino generar una tasa de retorno mas atractiva que

la tasa de mercado o de cualquier inversion financiera.

Los indicadores economicos demuestran la conveniencia de
realizar el proyecto desde una perspectiva social y en o

referente a beneficios para el pais.

La rentabilidad para el inversionista es del 68% como se pudo

determinar a través de la TIR.

El proyecto le da al inversionista la seguridad de que su capital
esté correctamente invertido y a los acreedores les da el
respaldo de que la deuda va a ser cancelada en el tiempo
establecido siempre y cuando se cumplan con los objetivos

propuestos en ventas, costos y gastos.

El VAN oscila entre $790.192 y $5.553.974 dependiendo si el
escenario es pesimista u optimista respectivamente, lo cual
indica que el proyecto si sera rentable en cualquiera de estas

condiciones.
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De los analisis de sensibilidad se puede observar que la mayor
inclinacion (variabilidad) del VAN se da con respecto a los
precios, pero al tener una moneda dura se piensa que el ajuste

en precios no sera mayor si el ajuste economico se mantiene.

Uno de los principales aportes es la creacion de 1.270
empleos de mano de obra no calificada y 30 empleos de mano
de obra calificada, con lo cual se mejoraria la calidad de vida

de esta ciudad.

Entre las recomendaciones se puede sefalar:

Tener como vendedores a personas con un perfil: carismatico,
motivador, servicial, paciente y convincente, ya que ellos
representan un medio para que la urbanizacion llegue a

difundirse exitosamente.

Realizar este tipo de proyectos en mayores cantidades ya que

tiene un alto impacto para la generacién de empleo.



Guest
Rectangle


* Es necesario que el Ministerio de Vivienda brinde las
facilidades crediticias para que exista una mayor posibilidad al

momento de la adquisicion de una casa.
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ANEXOS
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CAPITULO 5

Cuadro 5.1.

PRESUPUESTOS DE CASAS

DESCRIPCION Cantidad | Unidad | P. Unit. | Total

PRELIMINARES

Tramite de permiso de construccién 1,00 u 150,00 | 150
Permiso de construccion 105,00 m2 0,40 42
Permiso sanitario 105,00 m2 0,20 21
| Pago S.LA.G. 105,00 m2 0,20 21
Copias de planos y documentos 85,00 m2 1,45 123
| Pago medidor provisional 1,00 u 100,00 | 100
Inspeccién final 105,00 m2 0,60 63
Consumo energia eléctrica 3,00 mes 20,00 60
Consumo de agua 3,00 mes 15,00 45
Consumo de teléfono 3,00 mes 15,00 45
Total de preliminares 670
INICIACION DE FAENAS

Limpieza de terreno 98,00 m2 0,23 23
Trazado y replanteo 66,26 m2 0,47 31
Caseta de guardian 6,00 m2 35,29 212
Inst. Provisional de agua 1,00 u 40,00 40
Total de Iniciacién de Faenas 305
MEJORAS AL TERRENO

Excavacion a mano 26,86 m3 2,00 54
Replantillo 25,57 m2 375 96
Relleno a mano y comapactacion 10,88 m3 3,24 35
Total de Mejoras del terreno 185
ESTRUCTURAS EN GENERAL

Hormigén en zapatas (0,60 x 0,15 m) 3,84 m3 128,48 | 493
Hormigén en riostras (0,2 x 0,3) 251 m3 200,53 | 503
| Vigas de cubierta (0,1 x 0,25) 1,24 m3 220,88 | 274
Hormigén en pilares (0,25 x 0,25) 3,84 m3 205,79 | 790
Hormigdn en cisterna (3 x 2,4 x 1,6) 3,25 m3 179,37 | 583
Losa de canalon 0,75 m3 26406 | 198
Hormigén en losa 7,42 m3 205,79 |1.527
Hormigdn de escalera 1,46 m3 200,53 | 293
Total de estructuras en general 4.662
CONTRAPISOS

Contrapiso interno 61,19 m2 5,92 362
Total de contrapisos 362
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DESCRIPCION Cantidad | Unidad | P. Unit. | Total
PAREDES
Paredes de 10cm (bloques de concreto) 219,97 m2 7,00 |1.540
Viguetas y pilaretes 26,70 mi 4,81 128
Muros de piedra base 8,36 m2 10,52 88
Total de paredes 1.756
ENLUCIDOS
Enlucidos de paredes exteriores 160,19 m2 4,37 700
Enlucidos de paredes interiores 257.50 m2 410 |1.056
Enlucidos filos 159,90 mi 1,56 249
Enlucidos de tumbados 52,00 m2 4,95 257
Cuadrada de bogueles 80,00 ml 3,07 246
Trabajo varios de albaiiileria 1,00 gbl 100,00 | 100
Total de enlucidos 2.608
MESONES
Mesones de cocina 2,40 ml 37,81 91
Total de mesones 91
RECUBRIMIENTO DE CERAMICAS
Ceramicas de paredes 31,98 m2 10,18 | 326
Ceramicas en pisos 94,02 m2 10,89 |1.024
Total de Ceramicas 1.349
CUBIERTAS
Cubierta de eternit 63,00 m2 4,97 313
Estructura de cubierta 63,00 m2 3,20 202
Instalacién de cubierta 63,00 m2 1,20 76
Total de cubiertas 590
TUMBADOS
Tumbado de yeso 52,00 m2 6,50 338
Total de tumbados 338
PUERTAS
Puertas de madera sélida (0,9 m) 1,00 u 104,19 | 104
Puertas de madera sdélida (0,8 m) 4,00 u 87,22 | 349
Puertas de madera so6lida (0,65 m) 2,00 u 76,45 | 153
Puertas metalicas 1,00 u 100,00 | 100
Total de Puertas 706
VENTANAS
Ventanas de aluminio y vidrio 10,00 m2 35,00 | 350
Total de ventanas 350
INODOROS SUAVEX
Inodoros Suavex 3,00 u 34,76 104
Total de inodoros 104
LAVATORIOS TOME
Lavatorio TOME 3,00 u 20,10 60
Total de lavatorios 60
FREGADEROS
Fregadero 1 pozo 1,00 u 49,80 50
Total de fregaderos 50
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DESCRIPCION Cantidad | Unidad | P. Unit. | Total
LAVADEROS
Lavadero de granito 1,00 u 36,69 37
Total de lavaderos ar
IMPERMEABILIZACION
Impermeabilizacion de cisternas 18,00 m2 4,00 72
Total de impermeabilizacion 72
REJAS Y PASAMANOS
Tapa de cisterna 1,00 u 51,77 52
Marcos metélicos (tapas de hormig6n) 3,00 u 17,88 54
Total de rejas y pasamanos 105
Contrato de Inst. eléctricas Aprox 1,00 gbl 950,00 950
Total de instalaciones eléctricas 950
Cajas de inspeccion domiciliarias
AASS 4,00 u 36,62 146
Contrato de Inst. sanitarias Aprox 1,00 gbl 1.150,00 | 1.150
Total de Instalaciones Sanitarias 1.296
Pintura exterior (caucho) 160,19 m2 1,80 288
Pintura interior (caucho) mas empaste 278,95 m2 2,40 669
Total pintura 958
LIMPIEZA GENERAL
Jornales de limpieza 5,00 dia 25,49 127
Desalojos desperdicios 4,00 viaje 2421 g7
Transportes varios 1,00 gbl 120,00 120
Articulos de limpieza 1,00 gbl 80,00 80
Total de limpieza general 424
PERSONAL DE PLANTA
Jefe de recurso 2,00 mes 500,00 | 1.000
Total de personal de planta 1.000
VARIOS
Articulos de oficina 1,00 mes 20,00 20
Total de varios 20
TOTAL DE VILLA MODELO 19.050
Imprevistos 2% 381

19.431

Honorario 8% 1.555
Subtotal 20.986
IVA 12% 2.518
TOTAL 23.504

Elaboracién: Las autoras
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Cuadro 5.2.

Cuadro de Ingresos y Egresos

1.- INGRESOS
1.1. Venta de casas
735 unidades x 113 m2 x $ 45,000 =
1.2 Venta de locales comerciales
420m2x $ 700 =
TOTAL
2.- EGRESOS
2.1 Relleno compactado
184,000 m2x$ 8=
2.2 Mejoramiento de suelos con piedra gruesa
2.3 Construccién de acceso principal y puente
2.4 Construccion de puente interior (Unién etapas | y 1)
2.5 Construccion de cerramiento perimetral
1,633 mix$50=
2.6 Construccion de parques
19,886 m2x $55=
2.7 Construccion de club social
2.8 Construccion de piscina
2.9 Construccion de iglesia
2.10 Construccion de locales comerciales
2.11 Construccion de canchas deportivas
2.12 Construcciéon de red de AA.PP; AA.SS., aguas lluvias
2.13 Construccion de red eléctrica y telefonica
2.14 Construccion de vias, aceras y bordillos
2.15 Construccion de casas
735 x 113 m2x $ 208 =
2.16 Gastos administrativos
2.16.1. Sueldo empleadas
2.16.2. Residentes de obra
2.16.3 Equipos computacién y oficina
2.16.4. Gastos generales oficina
2.17 Gastos de ventas
2.18 Gerencia del proyecto
2.19 Costo del terreno

2.21 Permisos de construccion (Colegios y Municipio)

TOTAL
3.- ESTADO DE RESULTADOS

Total de ingresos
Total de egresos
Utilidad bruta (32.89% sobre ventas)

2.20 Costo de estudios (suelos, arg.,sanitario, estructural, eléctrico)

$ 33.075.000

294.000

$ 33.369.000

$1.472.000
150.000
23.000
12.000

81.650

109.373
270.000
12.000
61.000
60.000
48.500
278.000
350.000
1.537.650

17.275.440

80.000

72.000

2.500
7.200 161.700
43.000
189.600
1.600.000
15.000
45.000

$ 23.794.913

33.369.000
23.794.913

$ 9.574.087

Elaboracion: Las autoras
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2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009
Enero | Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Casas 461-480

Casas 481-500 630.000

Casas 501-520 54.000| 630.000

Casas 521-540 54.000 54.000 630.000

Casas 541-560 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 561-580 54.000 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 581-600 54.000 54.000 54.000 54.000 54.000 | 630.000

Casas 601-620 54.000 54.000 54.000 54.000| 54.000| 630.000

Casas 621-640 54,000 54.000 54.000| 54.000 54.000 630.000

Casas 641-660 54.000 54.000| 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 661-680 54.000| 54.000 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 681-700 54.000 54.000 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 701-720 54.000 54.000 54.000 54.000 54.000 630.000

Casas 721-735 40.500 40.500 40.500 40.500 40.500 472.500

Via. locales Com.

Total ingresos $900.000 | $900.000 | $900.000 | $900.000 | $900.000 | $900.000 | $940.500 | $886.500 $832.500 | $778.500 | $724.500| $1.102.500
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2.009 2.009 2.008 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009 2.009

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Casas 321-340
Casas 341-360
Casas 361-380
Casas 381-400
Casas 401-420
Casas 421-440
Casas 441-460
Casas 461-480
Casas 481-500 94.016
Casas 501-520 94.016 94.016
Casas 521-540 94.016 94.016 94.016
Casas 541-560 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 561-580 94,016 94.016 94,016 94.016 94.016
Casas 581-600 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 601-620 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 621-640 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 641-660 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 661-680 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 681-700 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 701-720 94.016 94.016 94.016 94.016 94.016
Casas 721-735 70.512 70.512 70.512 70512 70.512
Gastos administrativos 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369 3.369
Gaslos de ventas 896 896 896 896 896 896 896 896 896 896 896 896
Gerencia proyecio 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400 4.400
Amortizacién deuda 47.725 47.725 47.725 47.725
Total egresos 487.859 478.745 526.470 478.745 478.745 526.470 478.745 549.257 502.966 361.225 267.209 220.918
Saldo 412141 421.255 373.530 421.255 421.255 373.530 461.755 337.243 329.534 417.275 457.291 881.582
Saldo acumulado $6.014.974 | $6.436.229 | $6.809.760 | $7.231.015 | $7.231.015 | $7.604.545 | $7.692.770 | $7.941.789 | $8.022.305 | $8.439.580 | $8.896.871 | $9.778.454

Elaboracién: Las autoras
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