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INTRODUCCION

El desarrollo inmobiliario en Guayaquil ha estado en su mayor
auge durante los ultimos 10 afos, creando un sinnumero de nuevas
ciudadelas, donde anteriormente eran explotadas las zonas tipicas
como son: Urdesa, Garzota, Alborada, Sauces, Guayacanes, Kennedy,
Barrio Centenario, generando una sobrepoblacion en dichas zonas.
Por tal razén, estudiaron y desarrollaron las construcciones de las
urbanizaciones en las zonas Via la Costa y via Samborondén, donde
sélo un grupo exclusivo tenia accesibilidad a conseguir casas o
departamentos, dado el alto nivel de precios y la falta de transporte
publico, obligando a los propietarios a contar con su propio medio de
transporte. Aunque en la actualidad las inmobiliarios han desarrollado
un sistema mas asequible a los diferentes grupos econdmicos,

contando asi con los servicios de las urbanizaciones tradicionales.



La mayoria de las urbanizaciones, ubicadas tanto en via a la
Costa como en Samboronddén estan provistas de un sistema de
seguridad especial, creando mayor confianza a los habitantes de la
zona; asi mismo, cuentan con areas verdes, club y con vias como de
un club, de vias internas en excelente estado. En dichas zonas se
cuentan con pocas torres de departamentos, ya que de acuerdo a las
normas del Municipio de Guayaquil y del Cantén de Samboronddn, no
se pueden hacer torres tan altas en dichas zonas, por tal motivo, se ha
concentrado la mayoria de éstas en las zonas; comerciales como la
Av. Juan Tanca Marengo, donde existen 2 torres de departamento
junto al hotel Howard Johnson como son Torre Sol | y Torre Sol Il. Asi
mismo, tendremos una torre frente al hotel Sheraton, con el nombre de

Elite Building, la misma que estara lista para habitar en el 2010.

El siguiente estudio medira la viabilidad de Desarrollar un edificio
de “Apartamentos- Suites con servicio hotelero”, en la que sean
duefios empresarios nacionales y extranjeros, que cuenten con las
facilidades de un hotel, como el servicio de servidumbre y asi puedan
tener su propio departamento, y el cual pueda ser utilizado por las

diferentes personas de una misma compaifiia.

Adicionalmente, éste proyecto esta dirigido a quienes puedan
comprar un departamento — suite parejas jovenes con un soélo hijo o a
personas de tercera edad, que no necesitan mucho espacio, pero

puedan vivir comodamente. La idea es crear una cadena de edificios



de apartamentos Suites en las ciudades mas importantes del pais, con
un porcentaje grande de inversionistas y empresarios que les ayude a
tener su propio lugar de hospedaje en cualquier momento del afo, sin
preocuparse de la disponibilidad de habitaciones como sucede en un

hotel pero con las comodidades del mismo.



CAPITULO 1

Estudio Sectorial

1.1 Antecedentes

Ecuador es un pais con 13 millones de habitantes,
geograficamente esta limitado al norte con Colombia, al sur y al este

con Peru y al oeste con el océano Pacifico.

Las principales unidades del relieve ecuatoriano son la llanura
costera al norte del Golfo de Guayaquil, la seccién de la Cordillera de
los Andes en el centro del pais y un extenso sector de la llanura

amazonica ubicado al oriente del pais.

Hacia el suroeste se ubica el Golfo de Guayaquil, donde

desemboca el rio Guayas en el Océano Pacifico. Sobre la cordillera


http://es.wikipedia.org/wiki/Golfo_de_Guayaquil
http://es.wikipedia.org/wiki/Cordillera_de_los_Andes
http://es.wikipedia.org/wiki/Cordillera_de_los_Andes
http://es.wikipedia.org/wiki/Cordillera_de_los_Andes
http://es.wikipedia.org/wiki/Golfo_de_Guayaquil

de los Andes, muy cerca de Quito, la capital, se alza el Cotopaxi, el
volcan activo mas alto del mundo. El punto mas alto del Ecuador es el
volcan Chimborazo, con 6.310 metros de altura sobre el nivel del mary
cuya cima es el lugar mas lejano al nucleo de la tierra debido a la

silueta eliptica del planeta.

Debido a la presencia de la cordillera de los Andes y segun la
influencia del mar, el Ecuador continental se halla climatolégicamente
fragmentado en diversos sectores. Ademas, a causa de su ubicacion
tropical, cada zona climatica presenta solo dos estaciones: humeda y
seca. Tanto en la Costa como en el Oriente la temperatura oscila entre
los 20°C y 33°C, mientras que en la sierra, ésta suele estar entre los
8°C y 23°C. La estaciéon humeda se extiende entre diciembre y mayo
en la costa, entre noviembre a abril en la sierra y de enero a

septiembre en la Amazonia.

En el Occidente, adyacente a la costa, se encuentra el bioma del
bosque seco y de los manglares. En las alturas cordilleranas, se hallan
dispersos ademas los paramos. El Occidente forma parte del Choco

biogeografico y el Oriente, de la Amazonia.

Los indicadores del pais nos muestran la situacion en la que se
encuentra, el PIB 1 es de 31.722millones de ddlares, el cual en

términos numéricos ha aumentado un 300% desde el afio 1978 lo que

1
www.bce.com
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no necesariamente significa que la economia se ha expandido sino
que los precios finales aumentaron, creada por la inflacién. La alta
dependencia del petréleo hace que nuestros ingresos dependan
directamente de él, lo que ha generado que las empresas desarrollen
sus propias fuentes de ingresos, por medio del turismo, artesanias,
productos tipicos, produccion de madera, frutas, flores, etc. El indice
de desempleo en Quito es de 9,97%, para Guayaquil 10,37% y para

Cuenca 5,02%

El Estado ha contribuido al desarrollo de importantes proyectos
urbanisticos, a través de instituciones como el Seguro Social, y la
creacion del Banco Ecuatoriano de la Vivienda, las que entre la
década del 60 y 70, construyeron proyectos como: Atarazana,

Ciudadela 9 de Octubre, Saiba, Pradera.

Los diferentes gobiernos que ha tenido el pais, han afectado
directamente el desarrollo urbanistico de Guayaquil, donde no s6lo han
retrasado el progreso en algunos casos, sino que, en otros han hecho
que se desarrollen diferentes programas habitacionales poco efectivos.
A finales de la época de los 70, después de gobiernos fallidos, se
asentaron las invasiones, las cuales fueron incentivadas por los
politicos, como un medio de hacer campafia y empezaron a
desarrollarse en las zonas como: Mapasingue, Guasmo, Prosperina;
sectores que no cuentan con los servicios basicos, lo que propiciaba

mas miseria y la proliferacion de la delincuencia; convirtiéndose en un



problema para la urbe, sin embargo, con el paso de los afnos, las
autoridades de la ciudad han realizado obras como: pavimentacion de
calles, areas de recreacion, parques, complejos deportivos; asi como

obras sanitarias y de electricidad.

En el Gobierno del abogado Abdala Bucaram en 1999 se
desarrollo un plan de vivienda popular, denominado “un Solo Toque”,
viviendas para las personas de bajos recursos ubicadas en la zona de
Duran y posteriormente el Municipio de Guayaquil impulsé un plan de
vivienda popular llamado “Mucho Lote”, cerca de la zona de las

Orquideas.

Desde 1997 se ha venido desarrollando un crecimiento
urbanistico en la zonas tradicionales como Urdesa, Kennedy, Centro y
el sur como el Centenario pero las zonas no tradicionales como via
Samborondén y via La Costa, actualmente se ha incrementado su
desarrollo donde encontramos un sin numero de urbanizaciones.
Dichas areas aun no son zonas muy comerciales, descartandolo como
zona para construir un hotel para empresarios, parejas y personas de

tercera edad.

El principal puerto del Ecuador es Guayaquil, donde se concentra
la mayor actividad econdémica y cuenta con importantes empresas
nacionales y extranjeras. Guayaquil es la capital de Guayas, con tres

millones trescientos nueve mil treinta y cuatro habitantes; ademas es



la ciudad con el mayor indice de crecimiento urbanistico. Centro de
inversidon nacional y extranjera, la cual se asemeja a las grandes
ciudades, donde se encuentra bien definida el area comercial,

industrial, turistico y financiero.

Esta situada en las riberas del rio Guayas, tiene una altitud de 4
m.s.n.m. La temperatura varia entre 23 y 27 grados centigrados,
posee un clima tipo calido tropical o tropical humedo. El clima de
Guayaquil es el resultado de la combinacién de 2 grandes corrientes,
una es la Humbold (fria) y la del Nifio (calida) las cuales marcan dos
periodos, el primero es humedo vy lluvioso, con calor tipo tropico que se
extiende de diciembre a abril; y el otro seco y un poco mas fresco que

va desde mayo a diciembre.

Cuenta con un sinnumero de lugares turisticos, que muestran la
magia de la ciudad, entre ellos podemos destacar, el Barrio Las
Pefas, la Catedral, EI Malecon 2000, el Parque Historico, el Museo
Municipal, el Jardin Botanico, la Reserva Ecoldgica de Cerro Blanco, la
Zona Rosa, Imax, Centros Comerciales, Museo Antropolégico, Puerto
Santa Ana, haciendo que la ciudad conserve su patrimonio y sea

visitada por mas de 125.000 turistas al ano.



Se concentran mas de 13.000 compafias que desarrollan sus
actividades comerciales, financieras, industriales, pesqueras entre
otras. Es el puerto mas importante del pais, donde la mayor cantidad
de los productos son exportados via maritima, a diferentes partes del

mundo.

Estas ventajas geograficas, hidrograficas y demograficas han sido
una catapulta para que Guayaquil sea el centro de negocios del pais,
lo que ha generado la visita de mas de 375.000 empresarios y
ejecutivos, anualmente; concentrando sus operaciones en esta ciudad
y son demandantes de hoteles paras su visitas nacionales o
internacionales. Generando un desarrollo urbanistico, el cual se ha
venido desarrollando desde hace algun tiempo, al inicio sin apoyo del

estado, luego en colaboracion conjunta con el Municipio de Guayaquil.



La regidén donde se encuentra la ciudad de Guayaquil tiene suelos
muy fértiles que desarrollan una variada produccién agricola y
ganadera. Es una de las principales ciudades de produccion arrocera,
algodon, banano, cacao, aleoginosas, frutas tropicales como el mango,
maracuya, papaya, melones y muchas mas. También se exportan
flores y plantas del rio Guayas, asi mismo con el bosque seco tropical
Cerro Blanco, la presa de Chongdn con su gran lago artificial y Puerto

Hondo con los manglares y brazos de mar.

De la misma forma, cuenta con diversas especies como guasano,
palo santo, muyuyo, pegapega, chipra, mosqueros y cardo; asi mismo

son muy numerosas las granjas: ganaderas, de pollos, y las haciendas



de ganado bovino y porcino. Adicionalmente, cerca del rio y el mar se
encuentran industrias pesqueras y camaroneras muy desarrolladas,

que generan plazas de trabajo para un alto porcentaje de la poblacion.

Bajo este panorama en que Guayaquil es un centro de inversion y
desarrollo, se ha creado un proyecto de “Apartamentos- Suites con
Servicio Hotelero”, ubicado en una zona estratégica, de alta plusvalia,
desarrollo comercial y turistico, aprovechando la cercania con los
bancos mas importantes, también con el World Trade Center, el
edificio Las Camaras, con el hotel Hilton Colon, etc. . Este proyecto se
encuentra ubicado en la avenida Francisco de Orellana, junto al

concesionario Toyocosta.

1.2 Planteamiento del problema

Guayaquil en los ultimos afos hasta la actualidad ha tenido un
incremento poblacional, debido al aumento de familias jovenes, de
inmigrantes de ciudades pequefias o el campo y ademas ha albergado
a compainias multinacionales en la ciudad, generando un déficit
habitacional. Con el incremento de la demanda habitacional, se han
desarrollado urbanizaciones en la zonas de via la Costa y via
Samborondédn, siendo un sector netamente familiar, con poco acceso

comercial.



Por tal motivo se plantea el desarrollo de una torre de
Departamentos - Suites en la avenida Francisco de Orellana, en
pleno corredor comercial, cerca de los mas importante bancos,
empresas, hoteles, restaurantes etc., para que puedan tener acceso
tanto familias como empresa que considerarian el proyecto como una

inversion.

1.3 Objetivos del trabajo de investigacion

1.3.1 Objetivo General

Desarrollar un Proyecto de inversion econdmicamente factible que
se ajuste a la demanda insatisfecha de vivienda para ejecutivos de
caracter temporal y permanente, también para parejas con un solo hijo
y personas de tercera edad, quienes puedan ser duefios de su

departamento y al mismo tiempo cuenten con servicio hotelero.

1.3.2 Objetivos especificos

1 Elaborar un estudio de mercado identificando los

competidores nacionales.

2 Desarrollar un estudio técnico para determinar los costos

de construccion y adecuacion de terreno.

3 Realizar el analisis administrativo para determinar el

requerimiento de personal para el proyecto.



4 Elaborar el analisis financiero donde se determine la
rentabilidad esperada, construir los flujos de efectivos proyectados,

realizar un analisis de riesgo y sensibilidad del negocio

CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se va a estudiar el mercado guayaquilefo,
identificando los proyectos similares en distintas zonas, nuestro grupo
objetivo, precios para determinar la viabilidad de la ejecucién del

producto en la zona seleccionada



2.1 SELECCION DEL TERRENO

El paso mas importante para definir el producto y el mercado
objetivo es seleccionar el terreno, donde va a estar ubicada la torre de
departamentos, de ello dependera los precios y caracteristicas del

mismo. Asi mismo de la acogida que va a tener en dicha zona.

Este proyecto esta ubicado en la av. Francisco de Orellana en
pleno corredor comercial, denominado asi por estar rodeado de los
mas importantes bancos, de uno de los centros de negocios mas
importantes que alberga un sinnumero de compaiias importantes
como es el edificio World Trade Center, cerca del hotel Hilton Coldn, el
edificio Las Camaras, por tal razén este terreno es la mejor opcién
para realizar la torre de departamentos, de acuerdo al perfil

establecido de los clientes potenciales.




2.1.1 LAS PRINCIPALES INMOBILIARIAS DEL PAIiS

Una de las inmobiliarias mas grandes del pais es el grupo
Equinoccio, donde ha abarcado casi un buen porcentaje en el
mercado inmobiliario en la ciudad de Quito. En Guayaquil, la
inmobiliaria Pronobis, no solo ha desarrollado departamentos, sino
un mall, hoteles etc. En la ciudad de Manta, se encuentra
Conservigesa, la inmobiliaria mas grande de esa ciudad, la misma
que ha construido distintas ciudadelas, hoteles etc. Hay una nueva
inmobiliaria, Prozone, la cual esta desarrollando un proyecto en la
av. Francisco de Orellana a la altura del centro comercial San

Marino, llamado Blue Towers.

2.2 DEFINICION DEL PRODUCTO

Es una torre con 11 pisos, que se desarrollara en un terreno de
3.348 mts? con un total de 113 apartamentos y 113 parqueos; tomando
como referencia los mas modernos conceptos de urbanismo a nivel

mundial y dirigido a un exclusivo y selecto grupo de clientes.

Una Torre Hotelera con una excelente ubicaciébn en una zona
comercial, con encantador entorno como el centro comercial San
Marino, cines, plazoleta de comidas, boutiques, bancos, papelerias,

etc., con servicios complementarios, con un ambiente comodo,



moderno y seguro para vivir o para desarrollar un excelente ambiente

profesional, por el salén de convenciones.

Contara con un disefio funcional y contemporaneo. Al mismo
tiempo se permitira ampliar las areas de los departamentos, ya que por
su sistema modular se puede unir 2 0 mas apartamentos, de acuerdo a

lo requerido por los compradores.

Cabe recalcar que la administracion del edificio contara con una
recepcionista que se encargara de receptar mensajes y paquetes
cuando los propietarios no se encuentren en sus departamentos, asi
mismo, facilitara el servicio de taxi, valor que sera asumido por cada
uno de ellos, haciendo sentir comodos y seguros al saber que cuentan

con una persona que los asista sin tener que pagar un valor adicional,

excepto por los servicios que soliciten.




Los apartamentos contaran con un disefio especifico dirigido a las
necesidades de los compradores, de tal manera, que podran elegir

entre varios modelos que se adaptaran a los gustos y exigencias de

cada uno de ellos. Se han disefiado los siguientes:







El disefio de los departamentos desarrollaran un estilo moderno
con la implementacion de materiales de la mas alta calidad y su
presentacion final sera un ambiente con una adecuada relacion color-

forma-textura y creara un ambiente disefiado para descansar.

La sala, comedor y cocina a disefiarse en este proyecto recogera
los mas delicados gustos y exigencias producidos por la clase alta, en
los cuales se deberan incorporar al disefio, la iluminacién
correspondiente y los acabados que vayan en relacion con los elegidos

por los futuros habitantes de esta vivienda.

Los cuartos de bafio manejaran criterios basados en implementar
nuevos materiales y los mas modernos modelos.

El hall principal y la escalera de acceso a planta alta, por
considerarse lugares con mas transito peatonal deberan contar con

materiales que garanticen durabilidad y resistencia al desgaste.

Los planos de los departamentos:



Los apartamentos de 1 alcoba estan distribuidos para ser
habitado por 1 o 2 personas, cuenta con 1 bafio completo, cocina,
comedor y sala, con la opcidbn de adaptarse a espacios

complementarios como un bar, medio bafo, lavanderia o terraza.



71.11m2

Los apartamentos de 2 alcobas estan distribuidos para ser
habitados maximo por 4 personas, cuentan con 2 bafos completos,

sala y comedor.



Las areas de los apartamentos varia entre 45 mts2 y 80 mts2,
ANEXO #1 los cuales se beneficiaran de las ventajas del servicio
hotelero, donde contaran ademas con una planta baja amplia que
permitira a los residentes recibir a sus visitas y desarrollar varia

actividades sociales.

Las actividades sociales se contemplan en el enfoque moderno
de este proyecto, al dotar con un gimnasio equipado con modernas
maquinas, espacio suficiente para clases de aerodbicos, un sauna y
vapor, una piscina de aproximadamente 50 metros donde podran
gozar del sol, el barbecue, y areas complementarias como el bar y
salébn de convenciones que serviran para hacer recepciones de

cumpleafos o reuniones de negocios.

Contara adicionalmente con ascensores panoramicos, a través de
los cuales, los huéspedes vy visitantes disfrutaran de una espectacular
vista y la seguridad en los accesos otorgara la privacidad; al igual que
en el interior los acabados y servicios que contara permitiran recibir la

mayor sensacion de confort y comodidad.

La “Torre de Apartamentos, para su mayor seguridad, tendra un
amplio Hall de Entrada e Intercomunicadores por apartamento;
ademas la estructura sera de hormigéon armado, contara con aire
acondicionado central por apartamento, planta eléctrica de

emergencia, medidores de agua y luz, podran solicitar adicionalmente



el servicio de TV Cable, Internet satelital. Contara con 36 parqueos

privados para los residentes en el sétano de parqueos.

Se instalaran  equipos de seguridad a través de tarjeta
magneéticas para el ingreso a pisos y parqueaderos, asi mismo se
contara con un circuito cerrado de vigilancia para seguridad de los

propietarios y visitantes.

2.2.1 SERVICIO HOTELERO

La torre de departamentos, al tener la facilidad de un servicio
hotelero, creara mayor expectativa y plusvalia, garantizando a cada
propietario un status de confort y comodidad, que no encontrara en

otro lugar.

Actualmente en Guayaquil, el unico lugar que cuenta con este
servicio es el edificio Torre Sol |, que trabaja directamente con el hotel
Howard Johnson, ubicado en la avenida Juan Tanca Marengo y calle

Abel Romeo Castillo.

Contara con servicio hotelero, como servidumbre y lavanderia. La
servidumbre sera proporcionada por una compafiia, que se encargara
de hacer la limpieza de los apartamentos de los copropietarios que
soliciten este servicio; asi mismo, se haran responsables por los

equipos, materiales etc., que se encuentren en cada uno de ellos. De



la misma manera, este personal realizara un horario para realizar la
limpieza de acuerdo a lo instruido por cada duefio, acomodandose a la
disponibilidad del cliente. El servicio de lavanderia sera proporcionado
por la misma empresa, que tendra un horario establecido para realizar
la recoleccion de ropa por departamento. Cabe mencionar, que estos
servicios seran cargados a cada uno de los propietarios que lo
soliciten. El pago de éstos servicios se realizara en el momento que
se soliciten, siendo un valor adicional y diferente al cobro de alicuota

que el edificio exige pagar por el mantenimiento de areas comunes.

Se plantea la hipétesis de que 82 departamentos van a requerir
los servicios hoteleros y solicitaran lavar 40 libras de ropa. El costo de
lavanderia es de US$0,15, se contrataran 6 empleados para hacer la
limpieza de los departamentos y se le pagara US$280 a cada uno. Se
planea que los ingresos por dichos servicios seran, por metros
cuadrados por limpieza de los departamentos US$0,50, por limpiar los
bafios US$5,00 por departamentos, US$3,00 por arreglar camas y
US$0,30 por lavar y secar la ropa. Estos costos e ingresos seran
asumidos por la promotora quien se encargara de realizar la gestion de
contratar el personal adecuado e idéneo para realizar estos servicios.
Al elaborar la propiedad horizontal del edifico, se incluiran estos

servicios, que seran proporcionados por la promotora.

2.3 ANALISIS DE LA DEMANDA



En este capitulo se estudiara y definira el perfil del consumidor y
cual va a ser el mercado objetivo. La correcta definicion del mercado
objetivo dara la pauta para el posicionamiento, objetivos y estrategias

que se van a implementar para captar este mercado.

2.3.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR

Residentes en Guayaquil, Quito o Cuenca

. Profesionales recién egresados

. Edades: 25 a 30 afios

. Estudios: Maestrias, post grado

. Estado Actual: Solteros - Casados con 1 hijo.

Ingreso: US$3.000 mensuales

Profesionales, Empresas Medianas y de Servicios

. Residentes: Quito, Manta, Machala, Ambato, Loja, Cuenca
¢ Edades:25 - 40 afios

¢ Trayectoria: 10 afios minimo

. Estado Civil: Casados o Solteros

Inversionistas:
. Edades: 30 -60 anos

. Nivel Social: Medio, Medio Alto, Alto

Tercera Edad:
. Edades entre 55 — 70 anos

. Nivel Social: Medio Alto, Alto



. Ingresos: Ahorros y jubilizacion.

2.3.2 CLASIFICACION DEL GRUPO OBJETIVO

l. Personas naturales de nivel socio econdmico medio alto y
alto, con ingresos mensuales familiares actuales de minimo $3.000 eN
Guayaquil, Quito, y provincias importantes como el Oro, Azuay y otras
en desarrollo econdmico y social, las cuales podran contar con los
ingresos para poder adquirir un departamento, ya sea para su uso
personal o para inversion, garantizando a los inversionistas una
plusvalia alta que generara rentas o utilizacion en su desempefio

profesional convirtiéndose en un activo para sus compafiias

Il. Empresas nacionales y multinacionales que deseen
adquirir un apartamento para el constante uso de sus ejecutivos que
tienen que visitar Guayaquil, ya sea de otra ciudad del Ecuador o del
extranjero y obtener todos los valores agregados que ofrecen los
departamentos, lo que representara una ventaja para las empresas, ya
que no tendrian que preocuparse por los gastos en hospedajes,
contando con wun lugar para alojarse sin preocuparse por

disponibilidad, ni por los precios en temporadas altas o bajas.

I, Parejas jovenes profesionales sin hijos o con un solo hijo,
que necesitan un lugar con la ubicacion estratégica y todos sus

beneficios que ofrece el Edificio de Departamentos y Suites; de nivel



socio econdmico medio-alto y que tenga la perspectiva de que sera
temporal y luego podra ser una inversion al obtener una renta, ya sea
alquilandola o ganando plusvalia al momento de venderlo, dado que se
encuentra en una de las zonas mas comerciales de la ciudad. Este
grupo de mercado debera percibir unos ingresos mayores a los

US$3.000.

V. Otro mercado importante y que no ha sido explotado es el
de las personas de la tercera edad que valora mucho el tener un
entorno tranquilo y seguro, cerca de los centros comerciales, clinicas,

etc. y todos los beneficios adicionales que les ofrece.

2.4 DEFINICION DE LA OFERTA

Durante la ultima década (1997-2007) se han desarrollado un
sinnumeros de proyectos inmobiliarios y diversos, donde no sélo se
ofrecen apartamentos, sino oficinas, parqueos, locales etc. que hacen
mas atractivas las construccion, ese es el caso de la Ciudad del Sol,
ubicados Av. Juan Tanca Marengo y Av. Joaquin Orrantia, donde
podemos observar el hotel Sheraton y Howard Johnson, el edifico
Executive Center, Equilibrium Center, Professional Center, Torre Sol |
y Il, Vitales I, Omni Hospital. En la Av. Francisco de Orellana,
encontramos el edificio Centrum, el edifico de Las Camaras, Torres del
Norte A y B, World Trade Center, Blue Towards, y en la zona de

Samborondon, el edificio, Samborondon Plaza y urbanizaciones, las



cuales se encuentran en una zona en la que no era comun encontrar
construcciones comerciales. El total de metros cuadrados ofertados
fueron aproximadamente 100.000 mts2, donde el 50% de ellos se
terminaron de vender con los certificados de la AGD y luego de la
dolarizacion se estabilizd, dejando al pais marcado por sucesivas
shocks financieros, con la crisis bancaria del 1999, los gobiernos
derrocados, limitando a los inversionistas nacionales y extranjeros.
Pero, pese a lo antes expuesto, Guayaquil continu6 con la
transformacién urbana, resultado de la gestion municipal y la

colaboracion de las empresas privadas.

Howard Johnson Torre Sol | y Il Samborondon

Plaza

La Gran Manzana Ciudad Col6n



A finales del 2006 y empezando el 2007, encontramos que varios
proyectos estan a las puertas de salir al mercado como son: oficinas

Puerto Santa Ana, Parque Empresarial Colon.

Adicionalmente, segun los datos presentados por el departamento
de Estadistica del Municipio de Guayaquil, en los ultimos 6 afos se
han otorgado permisos de construccion equivalentes a 199.600 metros
cuadrados, denotando un incremento del 42% en relacion al 2002
frente al 2006, donde se otorgaron permisos para residencia en
diferentes zonas de Guayaquil demostrando el auge de las
inmobiliarias y la aceptacion habitacional. Asi mismo, se observa una
tendencia al alza del total de los metros construidos desde el 2002

hasta agosto del 2007.

Cuadro 2.4.1 Permisos otorgados en Guayaquil, expresados en metros
cuadrados

Mts2 en miles
Usos 2002 2003 2004 2005 2006 Ago-07
Construccion 683 733 691 812 1.575 655
Residencial 316 309 298 350 451 272

Oficinas 7 12 11 19 7 8
Bodegas 100 50 71 93 71 73
Comercio 52 127 94 62 88 65
TOTAL 1.158 1.231 1.165 1.336 2.192 1.073

Fuente: Dep. De Estadistica del M.1. Municipio de Guayaquil

Grifico 2.4.1 Variacion de los permisos de construccion otorgados desde el
2002 hasta agosto 2007.
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2.4.1 OFERTA NACIONAL

Se ha desarrollado una investigacion, en la que se ha logrado
divisar la mayoria de la oferta de nuevos proyectos de apartamentos
comercializandose en la ciudad de Guayaquil, la cual asciende a 10
nuevos edificios, de los cuales quedan 8.902 mts2 por vender,
representados en 54 apartamentos, con un promedio de 1060 mts2 y
con valores sobre los US$115.000 con tres dormitorios, dos y medio
bafos, cuarto de empleada, parqueos privados y algunos para visitas,
sus acabados son de primera y cuentan con areas de recreacion y
comunes como piscina, cancha de tenis, juegos infantiles y algunos
otros jacuzzi, hidromasajes, sauna, gimnasio, salones para eventos,

entre otros.

La forma establecida es de 30% de entrada que se cancela
durante la construccién y el 70% contra entrega o a través de un

crédito bancario.



Los apartamentos que ofrecen los proyectos anteriormente
descritos son de metrajes inferiores como de 90 mts2 y sus valores no

sobrepasan los US$90.00 y cuentan con las mismas especificaciones.

El mercado al que se han dirigido es familiar, los que nos hace
suponer que La Torre Hotelera, sera un éxito total debido a que no
cuenta con las ventajas y caracteristicas que ofrece este nuevo
concepto adicionalmente se capta otra parte del mercado como son los
empresarios, empresas, personas haturales que no residen en
Guayaquil y que vienen dos o tres dias a la semana, adicionalmente a
las personas de tercera edad que quiere tomar su retiro en una zona

tranquila y con todas las comodidades antes explicadas.

A continuacion se presentara una lista de ofertas de

departamentos en las mejores zonas de Guayaquil:

. Costa Norte

Ubicado en Kennedy Norte, por Fasinarm, este proyecto se ha
empezado a vender desde septiembre de 2006, y en la actualidad no
ha terminado la venta de los departamentos. La construccion inicié en
agosto de 2006 y la fecha de entrega es junio de 2007. Cuenta con 18
suites y 4 departamentos, distribuidos en 3 pisos, el area de los

apartamentos va desde 45,80 y 81 mts2, existen apartamentos de 1y



2 dormitorios, valor promedio por apartamento es de US$830 por mts2,
por ejemplo un departamento de 1 dormitorio de 4mts2 cuesta
US$37.500, un departamento con 2 dormitorios de 80 mts2 cuesta
US$66.000. La forma de pago es: se reserva con US$5.000 30%
cancelado hasta la entrega y el 70% crédito bancario. Los acabados
son de ceramica-granito importados para la cocina. Cada
departamento tiene un parqueo, cuyo valor esta incluido en el precio
del departamento, no cuenta con parqueos para visitantes, ni bodegas
ni areas de recreacion. Aun no tiene definido el valor de la alicuota por

mts2.

. Condominio Libertad

Ubicado en Kennedy Norte, atras de Mi Jugueteria, este proyecto
se ha empezado a vender desde octubre de 2006, y en la actualidad
no ha terminado la venta de los departamentos. La construccion
iniciara cuando se venda uno de los tres apartamentos y la fecha de
entrega es de 6 meses después que empiece la construccion. Cuenta
con 3 apartamentos y 3 pisos, el area de los apartamentos es de 95
mts2, con 3 dormitorios, donde valor promedio por departamento es de
US$800 por mts2. Cada departamento aproximadamente cuesta
US$75.000 La forma de pago es: con el 10% del valor se reserva, el
20% a 10 meses plazo y el 70% con crédito bancario. Los acabados
son de primera, con disefio funcional. Cada departamento tiene un

parqueo, cuyo valor esta incluido en el precio del departamento, no



cuenta con parqueos para Vvisitantes, ni bodegas ni areas de

recreacion. Aun no tiene definido el valor de la alicuota por mts2.

o Europalll

Ubicado en Kennedy Norte, atras del Edificio de Porta, este
proyecto se empezo a vender en mayo del 2006, en la actualidad ya
estan vendidos todos los departamentos. El edificio esta listo para ser
ocupado, la construccion finaliz6. Cuenta con 9 departamentos, los
cuales estan distribuidos en 3 pisos. El area de los apartamentos es
de 89 mts, el edificio es de 534 mts2 en total. Cada departamento
cuenta con 2 dormitorios, el valor promedio por mt2 es de US$831,
costando aproximadamente US$74.000 cada uno. La forma de pago
es: el 10% del valor como reserva, el 20% a 10 meses plazos, y el
70% financiado con banco. El edificio cuenta con acabados de
primera, cada apartamento cuenta con un parqueo al aire libre, el cual
se encuentra incluido en el valor del departamento. No cuenta con
parqueo para visitas, no posee bodegas, como area de recreacion es
la terraza, la cual se puede convertir en oficinas, aun no esta definido

el valor de la alicuota por mts2.

o Condominio Pérticos de la Kennedy

Ubicado en la Kennedy Norte, junto al puente que une con Urdesa
Norte, las ventas iniciaron en enero de 2006 y en la actualidad esta
vendido todos los apartamentos, el condominio ya esta listo para ser

ocupado. Cuenta con 18 apartamentos, distribuidos en 3 pisos. El



area de los apartamentos fluctua entre 62, 90 y 118 mts2 y el edificio
tiene en total 1.600 mts2. Algunos apartamos tiene 1, 2 y 3
dormitorios, cuyo valor aproximado por mts2 es de US$806 incluyendo
parqueo. El precio de los apartamentos va de US$50.000, US$65.000
y US$80.000. La forma de pago es: 40% del valor como entrada y el
resto financiado con banco. El condominio cuenta con acabados de
lujos con puertas eléctricas y pisos de marmol. Cada apartamento
cuenta con 1 parqueo, el cual se encuentra incluido en el valor del
mismo. No cuenta con parqueos para visitantes, ni bodegas, ni areas

de recreacion. Aun no esta definido el valor de la alicuota por mts2.

. Ciudad Colén

Ubicado en Urdesa Norte, avenida Rodriguez Chavez y avenida
Juan Tanca Marengo, este proyecto empezé la venta en octubre de
2005 hasta la actualidad. La construccién inicié en octubre de 2006 y
finalizara en octubre de 2007. Cuenta con 36 apartamentos de 1y 2
dormitorios y 24 apartamentos de 3 y 4 dormitorios, distribuidos en 12
pisos por edificios. Los apartamentos de 1 dormitorio son de 70 mts2,
de 2 dormitorios son de 127 mts2, de 3 dormitorios son de 164 mts2 y
de 4 dormitorios son de 183 mts2; el area total del edificio es de 3.882
mts2. El valor promedio por mt2 es de US$900.00, los departamentos
van de US$62.000, US$108.000, US$143.000 y US$164.000 de
acuerdo al numero de dormitorios, cuyos valores incluyen parqueos.

La forma establecida de pago es la siguiente: el 30% del valor total y el



70% financiado con banco. Los acabados presentados por Ciudad
Coldén son de primera y de lujo. El edificio cuenta con 8 mts2 para
parqueos de los visitantes, ademas los departamentos de 2, 3 y 4
dormitorios poseen una bodega, al mismo tiempo existe un area de
recreacion, la cual estara dotada de un jacuzzi, un gimnasio, la piscina

y areas verdes en el club de la ciudadela.

Gridfico 2.4.1.1 Ofertas de departamentos en el sector norte por niimero de
pisos y valor por metro cuadrado.
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o San Carlos Apartamentos
Ubicado en los Olivos, atras del colegio Balandra, este proyecto

inici6 ventas en septiembre de 2006 hasta marzo de 2007



aproximadamente, la construccion iniciara cuando las ventas lleguen al
punto de equilibrio, la entrega esta programa para octubre de 2007. El
edificio cuenta con 15 apartamentos distribuidos en 7 pisos, los cuales
tienen area que va desde 120 a 140 mts2, el edificio en total cuenta
con 1.960 mts2 en total. Cada apartamento cuenta con 3
departamentos, cuyo valor aproximado por mt2 es de US$770.00 y el
valor de los apartamentos va desde US$85.000 hasta US$97.000. La
forma de pago es: US$5.000 como entrada, el 30% diferido a 12
meses Y el saldo contra entrega. Los acabados son de lujo, el piso es
de porcelana, yeso falso y la estructura es metalica. El valor de cada
apartamento incluye un parqueo. No cuenta con area de parqueo para

visitas, ni bodegas, y el area de recreacion es una pequenfia la terraza.

J Torre Albisola

Esta ubicada en los Olivos Il, por el Mc Donalds, este proyecto
inicio ventas en septiembre de 2006 y aun no culmina ventas, la
construccion inicio en septiembre de 2006 y se tiene prevista la
entrega para octubre de 2007. Cuenta con 13 apartamentos
distribuidos en 5 pisos, cuya area varia desde 46.70 hasta 162.73
mts2, de un area total de 1.238,53 mts2. Existen 7 apartamentos de 1
dormitorio, 1 apartamento de 2 dormitorios, 3 apartamentos de 3
dormitorios y 2 apartamentos de 4 dormitorios. El valor promedio por
mt2 es de US$802.69, y por apartamento varia desde US$37.500,
US$86.000 y US$111.500. La forma de pago establecida es: el 30%

como entrada y el 70% financiado con banco. Los acabados son de



lujo, cada apartamento cuenta con 2 parqueos con bodegas, donde el
valor de cada parqueo esta incluido en el precio. No cuenta con
parqueo para vistas y el area de recreacion tiene piscina, bar y area

social techada.

o Vizcaya

Ubicado en Colina de los Ceibos, las ventas iniciaron el 20 de
septiembre de 2006 y aun no han finalizado, la construccion iniciara al
llegar al punto de equilibrio y tentativamente se proyecta que la
finalizara la construccion en mayo de 2008 (18 meses de
construccion). El edificio cuenta con 60 apartamentos en total,
distribuidos en 2 edificios de 10 pisos cada uno. El area va desde 72,
94 y 116 mts2 y el edificio de 2.880 mts2 en total. El valor de los
apartamentos varia de US$50.730, US$60.670 y US$71.555. La
forma de pago es: 10% a la firma del contrato, el 20% a un afio plazo y
el 70% contra entrega. Existen apartamentos de 1, 2 y 3 parqueos
cuyo valor esta incluido en el valor de la compra. Cuenta con 130
parqueos para visitas, ademas cuenta con bodegas y un area de
recreacion dotada de BBQ, jardin, piscina y gimnasio en la terraza,

ademas contara con un ascensor con vista panoramica.

J Ciudadela Los Olivos I
Ubicado en los Olivos Il, detras del colegio Aleman Humbolt, las
ventas iniciaron en julio de 2005 y terminaron las ventas, la

construccion inicid en octubre de 2005 y ya esta listo para habitar.



Cuenta con 6 apartamentos distribuidos en 3 pisos. El area promedio
por apartamento es de 155.17 mts2 y un area total del edificio de 982
mts2, los cuales cuentan con 3 dormitorios y bafios privados. El valor
promedio por mts2 es de US$700.00, por apartamento es de
US$105.000 y US$110.000. La forma de pago establecida es de:
10% a la firma del contrato, el 20% a un afio plazo y el 70% contra
entrega. Los acabados son de lujo y cada apartamento cuenta con 2
parqueos, los cuales estan incluidos en el precio. No cuenta con
parqueos para visitas, cuenta con 1 sola bodega para todo el edificio,
el area de recreacion esta dotada de piscina, jacuzzi, BBQ y una sala

para reuniones sociales.

o Bosque Real

Esta ubicado por Ceibos norte, junto al campus de la ESPOL, las
ventas iniciaron en septiembre de 2006, quedando un saldo por
vender, el cual se estima que para abril de 2007 esté todo vendido, la
construccion iniciara al llegar al punto de equilibrio. Cuenta con 90
apartamentos distribuidos en 5 pisos, los cuales van desde 85 mts2
hasta 125 mts2, dejando un total de 11.340 mts2 de todo el edificio; el
valor promedio por metro cuadrado de US$755.00 a US$830.00 y por
apartamento de US$62.655 hasta US$89.540. El financiamiento es:
US$5.000 como entrada, el 30% diferido a 12 meses y el saldo con
financiamiento bancario. Los acabados van a ser de lujo, el piso de
porcelanato, yeso falso y estructura metalica. Cada apartamento

cuenta con 1 parqueo, cuyo valor esta incluido en el precio. No cuenta



con parqueos para visitas, ni bodegas, adicionalmente el area de
recreacion contara con juegos infantiles, cancha multiuso y de tenis.

Gridfico 2.4.1.2 Ofertas de departamentos en el sector via la Costa por
Nimero de pisos y valor por metro cuadrado.
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o Condominio Brisa Lago

Esta localizado via a la costa Km. 12 urbanizacién Laguna Club,
este proyecto inicié ventas en agosto de 2006, hasta la actualidad; la
construccién iniciara al vender el 70% del proyecto, y finalizara en
mayo de 2008. Cuenta con 8 apartamentos (iguales a los 3 edificios
que ya fueron vendidos) distribuidos en 4 pisos. El area de cada
apartamento es de 133 y 174 mts2, y el area total del edificio es de
1.328 mts2, los cuales son distribuidos para 2 y 3 dormitorios. El valor
promedio por mts2 es de US$871.00 y por apartamento de
US$120.000 y US$153.000. La forma de financiarse es: 10% a la
firma del contrato, el 70% a 18 meses plazo o 30% con crédito directo

el 70% hipotecado a 10 o 15 afos. Los acabados son con productos



importados, cada apartamento cuenta con 2 parqueos, cuyo valor esta
incluido en el precio. El parqueo para visitantes esta destinado dentro
de la urbanizacion, no cuenta con bodegas y el area de recreacion
esta dotada con piscina, pista de jogging, pérgola, cascada, estanque,

cancha, fuente, glorieta y lago.

J Bilmore

Ubicado en la ciudadela Tenis Club, junto al anexo del Tenis Club
de Samborondon, las ventas iniciaron en agosto de 2006 y terminara
en septiembre de 2007; la construccion iniciara en mayo de 2007 y
culminara en diciembre de 2008. Cuenta con 20 apartamentos
distribuidos en 10 pisos, donde el area varia desde 141.74 hasta
266.30 mts2, de un total de 5.630 mts2 por edificio. Los apartamentos
pueden ser de 2 y 3 dormitorios, y el valor aproximado por mts2 de
US$1.180 y por apartamento de US$167.000, US$184.000 vy
US$314.000. La forma establecida de pago es: US$2.000 para
reservar, el 10% como entrada, el 20% a 15 meses plazo y el 70% con
crédito bancario. Los acabados son de lujo y cada apartamento
cuenta con 2 parqueos, cuyo valor esta incluido en el precio final.
Cuenta con parqueos para visitas, con 1 bodega por apartamento y el
area de recreacion esta dotada con una piscina temperada, gym,
sauna, bafos, maquinas, jacuzzi, area de estar para choferes, area de

reuniones sociales.

o Condominio Capella Il



Ubicado via Samborondon Km. 2.5, las ventas iniciaron en junio
de 2006, y ya esta lista para ser habitada. Cuenta con 18
apartamentos, distribuidos en 3 pisos, cuya area es 107 mts2 y el
edificio de 1.926 mts2 en total. Cada apartamento cuenta con 3
dormitorios y el valor promedio por mts2 de US$680.00 y por
apartamento US$73.000. La forma de financiamiento es: 30% como
entrada y el 70% a 10 afos plazo. Los acabados son de lujo y cada
apartamento cuenta con 2 parqueos, cuyo valor esta incluido en el
precio total. No cuenta con un area establecida para parqueo de

visitas, ni con bodegas ni area de recreacion.

. Aranda del Rio

Ubicado via Samborondén Km. 2 V., las ventas iniciaron en
octubre de 2006, la construccion inicid en diciembre de 2006 y
culminara en noviembre de 2007. Cuenta 12 apartamentos,
distribuidos en 3 pisos, donde el area aproximada por apartamento es
de 137 mts2 y el area total del edificio es de 1.644 ms2, ademas cada
dormitorio cuenta con 3 dormitorios. El valor promedio por mts2 es de
US$815.00 y por apartamento va desde US$109.600, US$112.340 y
US$113.710. Los acabados son de lujo y cada apartamento cuenta
con 2 parqueos cubiertos, cuyo valor se encuentra incluido en el precio
total. El area destinada para parqueos de visitas es el que se

encuentra dentro de la urbanizacion, no cuenta con bodegas y area de



recreacion esta dotada con piscina, juegos infantiles, gimnasio, sauna

y salén para eventos en la terraza del edificio.

o Bellagio

Esta ubicado via Samborondon Km. 5.0, las ventas iniciaron en
septiembre de 2006, la construccion inicid en septiembre de 2006 y
finalizara en octubre de 2007. Cuenta con 24 apartamentos con vista
al rio y 24 apartamentos al area social, distribuidos en los edificios de 4
y 3 pisos. Cada apartamento cuenta con 3 dormitorios, el area va
desde 95, 133 y 188 mts2. El valor promedio por mts2 es con vista al
rio de US$960.00 y con vista al area social de US$900.00 y el valor
total de los apartamentos va desde US$82.500, US$120.000,
US$168.000 y US$175.000. La forma de pago es: $5.000 para
reservar, el 30% durante la construccién y el 70% contra entrega. Los
acabados son de primera y cada apartamento cuenta con 2 parqueos,
cuyo valor esta incluido en el precio. Cuenta con parqueos para
visitas, y con bodegas ademas el area de recreacion esta dotada con 2

piscinas, spa, gym, juegos y areas verdes.

o Altos del Rio

Esta ubicado via Samborondon Km. 14, las ventas iniciaron en
septiembre de 2006, la construccion inicio en diciembre de 2006 y
finalizara en octubre de 2007. Cuenta con 32 apartamentos
distribuidos en 3 pisos, los cuales tiene un area aproximada de 125

mts2 y en total 4.000 mts2 por edificio. El valor promedio por mts2 es



de US$560.00 y por apartamento de US$70.000. La forma de pago
es: el 30% a 6 meses plazo y el 70% con crédito bancario. Cada
apartamento cuenta con 2 parqueos, cuyo valor esta incluido en el
precio total. Cuenta con parqueos para visitas, con bodegas.

Grifico 2.4.1.3 Ofertas de departamentos en el sector via Samborondon por
niimero de pisos y valor por metro cuadrado.
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Elaboracion: Autora

Las anteriores ofertas de departamentos en la ciudad de
Guayaquil son competencia directa del proyecto en estudio, debido al
concepto habitacional que se desarrolla mas no por el valor agregado
que cuenta, ni la ubicacién, creando asi diferencias abismales,

generando ventajas al proyecto.

2.5 PRECIOS

Guayaquil es una ciudad comercial y turistica, generando asi
grandes oportunidades de inversion en el ambito habitacional, por la
regeneracion urbana, el desarrollo cosmopolita, el incremento del

comercio, y la plusvalia que ha adquirido ciertas zonas como en



especial el corredor comercial de la avenida Francisco de Orellana, ha
generado que esta ciudad sea atractiva para invertir o para vivir. Es

puerto principal y capital econdmica del pais.

Esta ubicado en una de las mayores zonas economicas de la
ciudad, el paisaje que se logra observar desde el edificio que se
construira en dicha zona, mostrara el desarrollo urbanistico,

arquitectonico de los edificios cercanos.

Las diferentes ofertas de departamentos en guayaquil tienen en

promedio un precio ente US$800 y US$1.000, como observaremos en

el siguiente cuadro.

Cuadro 2.5.1 Ofertas de departamentos y valor por metro cuadrado.

Nombre Valor Promedio
por Mts2

Torre Hotelera $1.250
Costa Norte $ 830
Condominio Libertad $ 800
Europa I $ 831
Condominio Pértico de la
Kennedy $ 806
Ciudad Colon $ 900
San Carlos $770
Torre Albisola $ 803
Vizcaya $ 800
Ciudadela Los Olivos Il $ 700
Bosque Real $ 800
Condominio Brisa Lago $ 871
Bilmore $1.180
Condominio Capella Il $ 680
Aranda del Rio $815
Bellagio $ 960
Altos del Rio $ 560




Elaboracion: Autora

2.6 FORMA DE PAGO

. Se realiza una reservacion con US$1.000
. 10% a los 8 dias de reservar, a la firma del contrato
. 50% sera en cuotas iguales durante 24 meses, mientras

dure la construccion, excepto la primera cuota que sera cancelada en
la primera y segunda cuota.

. El 40% a la entrega del inmueble con recurso propios o
crédito hipotecario, y si es de contado se realizara un descuento del

3%, con un plazo de 30 dias.

Esta forma de pago dependera de la fecha de compra, a medida
que acerque al término de la construccién variara de 45% a 55%,

dependiente del tiempo de ventas.

Se fija un precio inicial promedio de US$1.250 y cada parqueo en
US$11.000 el cual se establece de acuerdo a la zona y a la tendencia
de precios de proyectos similares, como Torre Sol Il, con precio de
U$1.200, Elite Building de US$1.420. Considerando la ubicacién, en
zona comercial, bancaria y empresarial. El nivel de precios se

establece para logar obtener utilidades aproximadamente del 10%.

2.6.1 INCREMENTO DE PRECIO



Se fijara un incremento de precio con relacion al valor inicial a
medida que se vea una aceptacion del cliente, donde espera un

aumento del 3% después del punto de equilibrio.

A los clientes se los motivara con descuentos a mayor area o
entrada, igualmente se premiaran con bonos para cenas en los
mejores restaurantes a quienes refieran nombres de clientes que

compren.

De acuerdos a datos presentados por la revista de la construccion
hay wuna oferta de nuevos proyectos de apartamentos
comercializandose en la ciudad de guayaquil, la cual asciende a una
oferta de 10 nuevos edificios y mas de 50 ofertas de viviendas para

familias cuyos miembros es mayor a 3 personas.

CAPITULO 3

PLAN DE MARKETING



3.1 MISION

Ofrecer un producto de calidad donde el cliente se sienta seguro y
cémodo, donde pueda vivir junto a su familia y los inversionistas
puedan recibir rentabilidad, dejando establecido una relacién de
confianza entre el consumidor y la inmobiliaria fundamentada en la

calidad de los servicios que ofrece.

3.2 VISION

Conseguir posicionarse en el mercado ecuatoriano, como un
producto de calidad y competitivo frente a productos similares, captado
el mercado objetivo, a traves de un plan intensivo de marketing, antes
y durante de las ventas, asi mismo un servicio post venta, y lograr un

plan de financiamiento acorde a las necesidades del cliente.

3.3 ANALISIS FODA

En este analisis se presentan las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas existentes si se ejecuta este proyecto, con la
finalidad de identificar los puntos fuertes y débiles para tomar medidas

correctivas y mejor la operaciéon del producto.

3.3.1 FORTALEZA

+ Estar ubicado en una de las mas importantes zonas comerciales
de Guayaquil.
¢ Cercania con los centros comerciales mas grandes, como Mall

del Sol a 880 mts, San Marino a 1.360 mts, El Policentro



1.420m, bancos mas importante, empresas mas prestigiosas y

centros de negocios como Centro Empresarial Las Camaras a

260 mts, Edificio Centrum a 712 mts, Expoplaza a 110 mts.

Estar a 2 minutos de uno de los edificios comerciales mas
importantes de la ciudad como es el World Trade Center, el cual
alberga un sinnumero de empresas importantes tantos
nacionales como extranjeras.

Estar a 2 minutos del Ministerio de Relaciones Exteriores
Contar con el servicio de uno de los bancos mas importantes
como el Pichincha a solo 2 minutos.

El status profesional al estar cerca de uno de los edificios
comerciales mas importantes como es el World Trade Center,
las Torres etc.

Disponer de los servicios de un hotel 5 estrella, como es el
Hilton Coldn a 290 mts, el Sheraton a 820 mts.

Dispone de restaurantes goumerts con variados platos y
precios, sin requerir movilizarse grandes distancias.

La cercania a la Iglesia La Dolorosa a 35 mts, al Templo
Mormén a 500 mts, a centros educativos como la Escuela
Interamericana a 200 mts, el Jardin Infantes a 60 mts, la

universidad ITSU y colegio Urdesa School a 1.420 mts, también



de areas verdes y recreacionales como Complejo deportivo 2
Cerros a 640 mts, Parque Antonio Neumane a 580 mts, El Club
de Leones a 1.340 mts.

Las calles estan perfectamente sefalizadas y cuenta con
semaforos en cada interseccion, haciendo que el transito sea
mas agil.

Tiene acceso directo al servicio de transporte publico, provisto
de varios paraderos, adicionalmente las calles adyacentes
sirven para descongestionar la circulacibn de vehiculos
particulares y al mismo tiempo sirven de acceso para otras
zonas.

Contara con servicios hoteleros, como servidumbre vy
lavanderia, los mismos que seran contratados por la Promotora,
dando facilidades y mayor comodidad a los copropietarios,
olviddndose de conseguir a personas que hagan la limpieza y

que sean de confianza, salvaguardando sus muebles y enseres.

3.3.2 OPORTUNIDADES

Debido a la zona en que se encuentra ubicado y de los edificios
futuros que se desarrollaran en la zona obtendra una alta
plusvalia.

Diversificar y asegurar su capital al invertir en un inmueble.
Contar con una practica forma de pago, donde el inmueble va

adquiriendo mayor valor a medida que la construccion avanza.



+ Las facilidades del servicio hotelero, donde no se preocuparan

por los servicios basicos de aseo.

3.3.3 DEBILIDADES

+ La percepcion del precio que tienen los clientes debido a la
adquisicidén de un apartamento.
+ Al estar ubicada en un corredor comercial, se tiene dificultades

en el ingreso y salida del mismo.

3.3.4 AMENAZAS

¢ Incertidumbre del cliente con el esquema de comprar un
inmueble sin ver las edificaciones listas.

+ Competencia de productos similares a precios menores.

+ El auge de las urbanizaciones via Samborondon.

+ La apreciacion del cliente referente al tiempo de entrega del

inmueble, considerandola muy lejana.

3.4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Se realizara una investigacion al inicio del proyecto para descubrir
las necesidades del mercado, y de las expectativas que generaria un
proyecto inmobiliario en la zona, de la misma manera se identificara el

perfil el cliente objetivo y el tipo de producto que demandarian.



Una vez establecidas las necesidades del consumidor, se
realizara un estudio de mercado mas profundo, el mismo que
establecera las caracteristicas especificas y el valor que estarian

dispuestos a pagar.

Se debera alimentar una base de datos recurriendo a diferentes
fuentes como, los integrantes de la Camara de Comercio,
Asociaciones de industrias, asociaciones profesionales, miembros de
clubes sociales etc., para seleccionar a los clientes potenciales de

acuerdo al perfil establecido por la compafiia.

Se debe empezar con el posicionamiento en la mente de los
consumidores, por medio de estrategias, objetivos y campafas de
informacion, para dar a conocer los beneficios y ventajas que hay al
invertir en este producto, creando asi una necesidad que sera
satisfecha con la adquisicion de un inmueble. Establecer el producto
con el concepto de status, inversidén, plusvalia, seguridad, y alta

calidad,

La penetracion del mercado mediante estrategias a nivel
nacional, las cuales no descuide a los clientes potenciales que viven
en otras ciudades como Quito, Machala, Cuenca , Loja y demas

ciudades que mantienen vinculos econémicos y de negocios con



Guayaquil. El esfuerzo en la cobertura nacional esta concentrado el

70% en Guayaquil y un 30% para el resto del pais.

Las acciones que generen mayor demanda para lograr el
cumplimiento de metas del proyecto, las cuales se enmarcan dentro de
las actividades y tareas que se combinen y produzcan un efecto

multiplicador:

- Las ventas externas, mediante la accion de la fuerza de
venta directa, visita a clientes.

- Correo directo, mediante envié de material informativo a
clientes diseccionados, utilizando una base de datos debidamente
elaborada por el departamento de ventas.

- Solicitar a la Camara de Comercio la lista de empresa para
impartir informacién como es folleteria, brief de informacién etc.

- Correo electronico, desde el cual se enviara informacion
basica del producto adicionalmente se enviara folletos, brochures.

- Telemercadeo generando contacto con los potenciales
clientes, dando una explicacion resumida del producto que se ofrece y
realizando citas con el personal adecuado para que gestione la venta.

- Preparacién de un plan de medios: especialmente para
television y revistas, donde se explique a los consumidores las

ventajas de adquirir un inmueble.



Se planeara un evento de presentacidon y lanzamiento del
producto con sus ventajes y beneficios, para lograr captar la atencién e
interés de futuros compradores, generando expectativa y ansiedad a la

hora de que el producto salga a la venta.

Para lograr un nivel de ventas esperado, se debera realizar
estrategias de comunicaciones las cuales se basaran en programas de

publicidad, promocion y merchandising.

La publicidad sera a través de los diarios mas importantes del
pais, para captar tanto el mercado guayaquilefio, como otros sectores
especialmente Quito, Manta, Machala. Aparte de la publicidad que
salga en los diarios, hay que colocar estratégicamente vayas, banners
tanto en las oficinas de la compafiia como en el area de construccion,

donde se informe sobre la venta de apartamentos.

Otros lugares importantes para promocionar el producto son en
los malles, hoteles en los aeropuertos de las principales ciudades,

facilitando folleteria en las salas VIP.

A través del material de merchandising que se disefia: pdsters,
pendones que sean atractivos y convincentes sobre el estilo de las
personas que van a adquirir un bien para toda la vida, ya sea como
inversion o para uso personal, realzando el sinnumeros de atractivos

que contaran como son salones ejecutivos, locales.



3.4.1 PERFIL DE LAS ASESORAS

Las asesoras son capital humano fundamental para alcanzar el
exito de venta. Es imprescindible contar con el mejor personal con
caracteristicas particulares y altamente motivadas que genere un
fuerte compromiso con el proyecto dando como resultado ventas pro
activas. Son las encargadas de realizar la gestion de ventas del
producto inmobiliario, las cuales deberan hacer planta en las oficinas,
donde se recibira a los posibles compradores y realizaran llamadas a
otros clientes, los cuales seran proporcionados por una base de datos

por la gerente de ventas y asi mismo ellas generaran su propia base.

El perfil de las asesoras:

¢ Sexo: Femenino

. Edad: a partir de 23 anos

. Nivel econdmico: Medio Alto — Alto

. Nivel académico: Superior o cursando

. Caracteristicas: Gentil, Atrayente, fluidez verbal,

inteligente, disciplinada, preferible con
experiencia en ventas y con
vehiculo. Por lo menos dos asesoras

que dominen el inglés.



Las asesoras comerciales recibiran un programa de capacitacion
y entrenamiento durante una semana intensiva previa al lanzamiento
del proyecto, donde la gerente de ventas y demas personal ejecutivo
se encargaran de indicar el tipo de producto, descripcion del medio y a
quienes va dirigido. Adicionalmente el gerente técnico debera explicar
las especificaciones y disefios arquitectonicos para mejor
entendimiento del producto, asimismo se explicara la politica de
reservacion, el contrato de compra-venta a cargo del jefe de cobranzas

y gerente de ventas.

Durante esa semana de capacitacion, se explicara la politica de
bonificaciones y premios dirigido por los altos ejecutivos de la
compania, a cargo del gerente general, culminando asi la capacitacion
de las asesoras comerciales, paralelamente ellas irdan creando y
generando su propia base de clientes, de acuerdo al perfil establecido

por los ejecutivos.

Se implementara un control de ventas por asesora, donde se
especifigue el presupuesto mensual de ventas en dodlares un
presupuesto de gestion de visitas y llamadas efectuadas, como
parametros para medir la eficiencia y tomar medidas correctivas si no

cumplen con las metas.

3.4.1.2 POLITICAS DE COMISIONES Y BONOS



Se necesitan 8 asesoras para lograr cumplir las ventas promedio,
para el numero de meses establecidos y asi lograr cumplir el punto de
equilibrio. La remuneracion de la fuerza de ventas estara compuesta
por 3 elementos:

- Salario Basico: el cual consiste en movilizaciéon y se
realizara un contrato de servicios prestados, el valor sera de US$300.

- Comisiones: por cada venta que realice, bajo las
condiciones establecidas por la compania, cada asesora recibira el 1%
y la Gerente Comercial comisionara el 0.50%

- Bonificacidon: de acuerdo a las metas establecidas por la
gerente de ventas, la superacion del presupuesto mensual generara
una bonificacion.

- Premio: de acuerdo al nivel de ventas como incentivo se
crearan premios al primer, segundo y tercer lugar de ventas por metas

superadas, resultado de la mejor gestion.

3.4.2 PROCESO DE VENTA



————— > .
Asesora Comercial [« Asn;:enntzde
' .
I
|
I
\
Jefe de Crédito Gerented
. efe de Créditoy  |............... » erente de
Central de Riesgo - = - Cobranzas (= === Ventas

A
.

= — = — — ]

0

Comité de _ _ .| Asistente Crédito Propietaria
Calificacion Y Cobranzas g Y Promotora
‘_ — = Primer Ciclo ( Emision de Contrato con reservacion + calificacion del Cliente)
0 """"" Segundo Ciclo ( Firma de Contrato - Cliente)

Tercer Ciclo ( Firma de Contrato - Promotor con 10% cuota entrada cancelada), 3 ejemplares

El proceso de ventas inicia con el acercamiento de la asesora al
cliente, una vez concretada la venta, debera pagar US$1.000 para
reservar y durante ocho dias debera cancelar el 10% de la entrada, los
documentos del cliente, junto a la reservacion la asesora, la misma
que debera entregar a la asistente de venta, quien la ingresa en el
sistema, para que conste ese inmueble como reservado y nadie lo
pueda vender, adicionalmente |la asesora debe solicitar al cliente
todos los documentos para realizar la calificacion, la misma que se
envia al departamento de cobranzas, quienes son los encargados de

ingresar el dinero y de realizar las investigaciones financieras del



cliente, asi mismo de su situacion frente a los bancos y medir su
capacidad de pago, esta calificacion se realiza mediante un comité de

calificacion.

Una vez que el cliente haya sido aprobada su calificacidon
crediticia se procede a emitir el contrato por parte del departamento de
crédito y cobranzas, el mismo que le facilita a la asesora para que
gestione la firma del mismo, previo visto bueno de la Gerente ge

Ventas.

Una vez que firme el contrato debera cancelar el 10% durante
ocho dias maximo, de caso contrario si él no ha indicado otro plazo de

pago, se anulara el proceso de ventas

3.4.3 PRESUPUESTO DE MARKETING

A continuacion se detalla el presupuesto de marketing para llevar
a cabo las estrategias de marketing, cabe recalcar que éste valor esta
divido en 2 etapas, la primera que pertenece a los costo pre operativo
donde se gastara aproximadamente el 20% del total asignado y el
segundo que se efectua durante el proceso de ventas y construccién

que es el 80%.



El cerramiento del terreno sera cercado con una valla publicitaria
la misma que mostrara el nombre del proyecto y los datos de la
promotora para realizar la compra.

Cuadro 3.4.3.1 Presupuesto de publicidad.

Presupuesto de Publicidad

Tipo Délares Porcentajes

Papeleria, folleteria 37.618.13 25%
Prensa escrita 44.689.00 30%
Stands 6.000.00 4%
Television 22.570.88 15%
Vallas Publicitarias 30.094.50 20%
Radio 5.500.00 4%
Investigacion de mercado 4.000.00 3%
TOTAL 150.472.50 100%

Elaboracion: Autora

El 25% del presupuesto de publicidad estd destinado a la
elaboracién de papeleria, folleteria, brochures, volantes, etc., los
mismo que seran entregados a los clientes interesados y via courrier a

los clientes potenciales, y asi lograr promocionar el producto.

El 30% sera invertido en prensa escrita, de preferencia en La
Revista del Universo los dias domingos, donde se espera lograr cap se
realice el especial habitacional, donde se promocionan las ofertas de

departamentos y casas.

El 4% esta destinado para participar en un stand en la feria
habitacional que se organiza en Guayaquil anualmente, para

promocionar por medio de folletos, videos y asesoramiento de las



vendedoras del producto que se ofrece, asi mismo se contara con una

maqueta del modelo de la torre de departamento.

El 15% sera invertido en television, donde se promocionara el
producto en el horario nocturno, durante las noticias de canales mas

importantes.

El 20% del rubro de publicidad sera gastado en vallas
publicitarias, especialmente en el cerramiento del terreno, en el que se
indicara el producto que va a ser construido, un valor aproximado en
ddlares, un metraje promedio y los numeros de contactos para que

realicen sus compras.

Solo el 4% se invertira en radio, considerando que es un medio
dirigido a otro nivel de consumidores, pero se lo toma en consideracién

por ser un medio de propagacién rapido a nivel nacional.

El 3% del presupuesto sera para realizar dos investigaciones de
mercado, la primera servira par definir cuales son las necesidades de
los consumidores, enfocados al tipo de producto de este estudio y cual
seria el perfil de los consumidores potenciales, la segunda
investigacion, ilustrara detalles sobre los consumidores potenciales, de
como desearian vivir, cuales serian las caracteristicas del misma, la
aceptacion a cierto nivel de precios. Las dos investigaciones son

claras, para logar definir el producto y el perfil de los clientes.






CAPITULO 4
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4.2 DESCRIPCION DE FUNCIONES



La inmobiliaria debera estar dirigida por un Presidente Ejecutivo,
quien se encargara de tomar las decisiones mas importantes, y quien
impartira directrices de las funciones que ejerceran el Vicepresidente y

los Gerentes.

El Vicepresidente reportara directamente al Presidente, quien se
encarga de dirigir, y contratar a un Contralor, el mismo que se
encargara de revisar y asegurarse que la operacion del negocio esta
direccionada de manera adecuada, ademas sera el encargado de
tratar definir las condiciones del fideicomiso y de tratar directamente

con ellos.

El Gerente General, se encargara de la parte operativa del
negocio, abarcando la parte comercial del producto, la parte técnica,
asi mismo estara presente en las negociaciones mas importantes que
se realicen, dirigiendo el comité de compras y adquisiciones, de la
misma manera, el Gerente de Marketing y el Gerente Financiero

deberan reportarle su gestién.

El Gerente Comercial tendra a su cargo un asistente y a las
asesoras, se encargara de vender y de promocionar el producto, asi
mismo debera presentar informes al Gerente sobre su gestion,
adicionalmente trabajara en forma conjunta con el Gerente de
Marketing el mismo que debera identificar el medio de comunicacion

apropiado para promocionar el producto. Debera motivar a las



asesoras, quienes a su vez deberan informar y presentar los beneficios

del producto a los clientes.

El Gerente Técnico es el encargado de realizar el estudio técnico
del producto, de la elaboracion de las bases de los concursos de las
diferentes ingenierias, de elaborar presupuestos. Adicionalmente los
contratistas reportaran los avances de construcciéon, los mismos que
seran controlados por un Fiscalizador, quien tendra un residente de

obra igualmente que el Gerente Técnico.

El Gerente Financiero, se encargara de realizar el pago de
sueldos, honorarios, servicios basicos, todos los gastos relacionados
con el proyecto. Asi mismo tiene bajo su control al Contador y el Jefe
de Cobranzas, el mismo que se encargara de realizar las
recaudaciones de dinero y de realizar los balances de la compainiia, de

hacer lo pagos legales etc.



CAPITULO 5

ESTUDIO TECNICO

5.1 MARCO LEGAL

Para la construccion de la torre de departamentos es requisito
fundamental obtener el permiso de construccion otorgado por el llustro
Municipio de Guayaquil. Los pasos para su obtencion son los

siguientes:

1) Sacar las normas de edificacion, presentando los
certificados de:

= Planos de levantamiento planimétrico

= Copia de la escritura del predio

= Certificado de no adeudar al Municipio

= Certificado de avallio



2) La aprobacion de construccion, toda vez que han
aprobado y entregado los requisitos anteriores, adicionalmente se
debera entregar lo siguiente:
= Estudios con sus respectivos planos de alcantarillado, agua
potable, pluvial, instalaciones eléctricas, hidrosanitarias,
telefonicas etc.

= Planos del loteo

= Pagos a los respectivos Colegios de Ingenieros Civiles y de

Arquitectos

5.2 NORMAS DE EDIFICACION

Las Normas de Edificacion 2 son los parametros establecidos por
el M. |. Municipio de Guayaquil que establece caracteristicas de
edificacién permitas por zona. En Guayaquil el érgano regulador es el
M.l Municipio de Guayaquil, donde se encuentran los permisos de
construccion, los tipos de construccion y las caracteristicas. De
acuerdo a la zona donde se va a desarrollar el proyecto, las Normas

de Edificacion varian.

2 Normas de Edificacion, establecido por el M.I..Municipio de Guayaquil
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5.2.1 USOS PERMITIDOS

= Servicios prestados a las empresas; finanzas, seguros,

Vivienda

inmobiliarios.

= Servicio personales diversos.

= Hoteles, casa de huéspedes y otros lugares de alojamiento.

= Comercio al por menor o al detalle.

= Restaurantes, cafés y otros establecimientos que expenden
comidas y bebidas.

= Bibliotecas, museos y otros servicios culturales.

5.2.2 USOS CONDICIONADOS

En areas planificadas y autorizadas, separadas con espacios

publicos del uso residencial, se admite:



= Clubes de deportes, estadios y piscinas, en lugares cubiertos y
cerrados sin concurrencia masiva de espectadores.

= Ferias de exposicion de industrias, agricultura.

= Centro comerciales que incluyan comercio al por menor y
servicios comerciales, servicios comerciales de diversion,
video y juego, instituciones monetarias, productores teatrales y
servicios de esparcimiento si se controlan emisiones sonoras.

= Expendio de combustibles para el hogar y automotores, si se
cumplen medidas de seguridad previstas por Ley de
ordenanza de gasolineras y estaciones de servicio.

= Escuelas primarias y secundarias y otras escuelas si cumplen

normas de Ley y cdédigo municipal de arquitectura.

En solares independientes no combinados con otros usos, se

admite:

= Salud y asistencia social, en solares 300 a 600 m2 de area y
15a 20 m de frente.

= Recepcién, conduccion o despacho de informacion alambrica
o inaldmbrica por medios mecanicos, eléctricos, electronicos u
opticos, si se controlan emisiones que afecten a vecinos.

= Seguridad, gobierno y administracion publica y defensa,
restringidas a dependencias administrativas.

= Instruccién publica, condicionados a normas de ley y codigo

municipal de arquitectura.



Organizaciones religiosas si controlan emisiones sonoras
Asociaciones comerciales profesionales y laborales, si se
controlan emisiones sonoras.

Estaciones de servicio o gasolineras, si se cumplen medidas
de seguridad previstas por: Ley ordenanza de gasolinera y
estaciones de servicios.

Educacion preescolar en solares de al menos 600 m2, si se
controlan emisiones de ruido, olores y vibraciones, servicios
meédicos sin servicio de hospitalizacion en maximo 2000 m2 de
terreno, cafeterias salones de te y restaurantes, en solares de

entre 350 y 600 m2.

En mismo solar combinado con otros usos se admite:

Servicios de esparcimiento: videos de juegos.

Carnicerias, pescaderias y mariscos son admisibles en locales
dotados de instalaciones frigorificas

Servicios prestados a las empresas, cuya area sera maxima el
25% de la de residencias unifamiliares y hasta 400 m2 en
plurifamiliares.

Servicios comerciales diversos, en locales de al menos 30 m2.

5.2.3 USOS PROHIBIDOS

Cabarets, discotecas, etc., salas de billar, bowling, etc. Y

video, juegos, etc.



» Industria pequefia, mediana y grande, de bajo mediano y alto
impacto e industria peligrosa.

= Venta de gas, depodsito, almacenamiento o bodegaje de
mercaderias.

= Hospitales, sanatorios y similares.

= Bares, cantinas y similares.

= Comercio al por mayor.

= Hipédromos y plazas de toros.

= Lubricadoras, plomero y hojalatero, y vulcanizadoras.

= Botilleria: depdsitos de vinos, licores y bebidas alcohdlicas,
ventas de papas, ataudes, verdulerias, baldisas, casas
prefabricadas, rodantes, hierro, lubricantes y afines, madera,
materiales de construccion,

= Servicios de esparcimiento: clubes de deportes, parque y salas
de atraccién, circos, pistas de patinaje.

= (Cabanas, hosterias, moteles, y casas de citas y otros
establecimientos de alquiler de habitaciones.

= Instalaciones para la comunicacién, transporte, energia, agua

5.2.4 NORMAS GENERALES

Art.14. Indicadores de Edificabilidad.- Las condiciones de
edificabilidad constan en los cuadros Normas de Edificacion,
anexos e inherentes a esta Ordenanza y se desarrollan en atencion

a los siguientes indicadores: ANEXO: 2



14.1. Frente del lote o solar.- De acuerdo a frentes minimos
exigibles en las diversas subzonas se regula la altura de las
edificaciones. En caso de que los lotes o solares existentes no
satisfagan dichos minimos, se permitira edificar hasta dos plantas
en aquellos medianeros y esquineros cuyos frentes sean de al
menos tres y seis metros (3 y 6 m.), respectivamente, de acuerdo a
los coeficientes de la correspondiente subzona y consignados en

los cuadros Normas de Edificacion.

14.2. Area del Lote o Solar.- Constituye el indicador que permite
tipificar una subzona. En casos en que una subzona se encuentre
lotes o solares con areas menores a las tipificadas como propios de
aquella, los mismos se acogeran a las Condiciones de Edificacion
de la Subzona en que tal tamafio de lote o solar se registre. Esta
disposicion no constituira argumento para autorizar subdivisiones
en areas menores a las establecidas para la subzona de la que

forman parte. El area del terreno es 3.348 mts2.

14.3. Densidad Poblacional.- Permite cuantificar la utilizacion
urbanistica del suelo, para lo que se establecera el numero de
habitantes u ocupantes permanentes de una edificacion,
multiplicando el area del lote o solar por la densidad neta

establecida para la correspondiente subzona.

Densidad = 502

ANEXO: 3



Para la estimacion del numero de habitantes imputables a un
proyecto de edificacion de uso residencial, el calculo de la densidad
neta se realizara estimando lo siguiente:

Dos personas para el dormitorio principal.
Una persona por cada espacio habitable cuya privacidad esté

asegurada por algun componente de cierre o puerta.

14 .4. Intensidad de edificacion:

a) Coeficiente de Ocupacion del Suelo (COS),
correspondiente a la relacion entre el area maxima de implantacion
de la edificacion y el area del lote.

COS =2.176

ANEXO: 3

b) Coeficiente de Utilizacion del Suelo (CUS),
correspondiente a la relacion entre el area de construccion y el area
del lote; para el célculo de este componente no se considerara la
parte edificada hacia el subsuelo, ni las destinadas a
estacionamientos para servicio de sus residentes, ni las destinadas
a instalaciones técnicas del edificio.

CUS= 26.784

ANEXO: 3



CAPITULO 6

INFORMACION FINANCIERA

En este capitulo se va a determinar cuales son los requerimientos

financieras y el e impacto que genere la construccion de este proyecto.

6.1 INVERSION

La inversidn inicial comprende parte del terreno y el capital de
trabajo, estos rubros son de vital importancia antes de iniciar la
operacion del proyecto, cuyos costos deben incluirse solo si se decide
llevar a cabo. El capital de trabajo constituye el conjunto de recursos
necesarios, en la forma de activos corrientes, para la operacion del
normal del proyecto, donde se utilizé el método de déficit maximo

acumulado.



En este proyecto se plantea, como inversion inicial el 20% del
valor del terreno, equivalente a US$435.240, valor que sera pagado en

el tiempo 0 y durante 25 meses se pagara el valor de US$69.638.

El calculo del capital de trabajo se estimoé por el método del déficit
acumulado maximo de los primeros doce meses, debido a que las
ventas no se generan inmediatamente y al saldar con los egresos hay
un déficit que es suplido en meses posteriores. El valor equivalente al
capital de trabajo es US$492.443. A

Cuadro 6.1Inversion inicial
INVERSION INCIAL DOLARES TOTAL

TERRENO (20% DEL VALOR TOTAL) 435.240

CAPITAL DE TRABAJO 492.443
TOTAL INVERSION INICIAL 927.683

Elaboracion: Autora

6.2 COSTOS

6.2.1 COSTOS HUNDIDOS

Los costos hundidos son aquellos costos que el mentalizador del
proyecto debe asumir al generar la idea principal, asi sea que se

realice o no el proyecto.

Los costo que debera asumir son: el estudio de suelo, donde se

identifica el mejor terreno y que tipo de proyecto se puede construir de



acuerdo a las caracteristicas y condiciones, adicionalmente se debera
incluir el estudio topografico el mismo que debera ejecutarse
paralelamente al estudio de suelo, el que define el tipo de suelo, cual

va a ser la cimentacion y cual es la medicion exacta.

Una vez establecido que el terreno es el adecuado, se debera
contratar a un calculista quien se va a encargar de identificar cual va a
ser el peso que puede soportar dado el bosquejo que el arquitecto
indique sobre el disefio del edificio, el numero de pisos, cuantos
departamentos de acuerdo a los parametros del calculista, con estas
ingenierias se definir cual va a ser el producto, las caracteristicas
superficiales, asi mismo se debera investigar cuales el la norma

establecida por el Municipio de Guayaquil, para ejecutar este proyecto.

Se ha estimado que se gastaran alrededor de US$2.500 en la
investigacion de mercado, en Guayaquil, para medir la acogida y

aceptacion del producto que es planteado por el arquitecto.

Se gastara aproximadamente un total de US$16.500, para
identificar el producto, las condiciones del mercado y si el terreno es el
adecuado para desarrollar una torre de departamentos, este valor

debera ser asumido por el dueio de la idea.



6.2.2 EGRESOS

La Torre Hotelera contara con 11 pisos, el material que se usara
es de hormigdén armado, y se realizaran concursos para las diferente
ingenierias, donde se negociara el precio y los materiales para la
construccion, ademas sera supervisado por un Ingeniero o Arquitecto
que se encargara de verificar la todo el proceso desde el pilotaje hasta

el acabado.

Los costos estan resumidos en 8 grandes rubros, que comprende

los siguientes: ANEXO# 4

El Terreno, es uno de los rubros mas importantes, debido a que el
precio que se negocie por la tierra influird en el nivel de costos de
construccion. Casi el 30% de los costos corresponde al terreno y al

pilotaje.

El rubro de construccidon abarca desde obra gris, hasta las
instalaciones mas importantes para el funcionamiento del edificio.
Aproximadamente el 53% corresponde a este rubro del total de costos
de construcciéon. Es de vital importancia realizar el calculo exacto sino

puede ocasionar un desbalance en el flujo.

La Dotacién del edificio corresponde a las areas comunes, el hall

de la entrada, los corredores, los jardines, él area de la piscina, donde



se ha destinado el valor de US$60.000 para la compra de todos los
muebles, lamparas, alfombras etc. para crear un ambiente acogedor y

moderno como los edificios mas importantes del mundo.

Los Honorarios Profesionales, son parte de la columna vertebral
del proyecto, donde se encuentran las principales ingenierias que lo
definen, desde el disefio arquitecténico hasta el estudio de suelo.
Parte de estos rubros son imprescindibles contratarlos en el periodo de
pre operativos, debido a que definiran la viabilidad técnica del
proyecto, donde los contratantes deberan negociar la forma de pago,
para que parte del estudio sea solo pagado en pre operativos y la

diferencia en cuotas hasta terminar la construccion.

Los Honorarios de Construcciéon de Obra, corresponde a lo que se
contemplara pagar al Fiscalizador de la obra, quien ser encargara de
llevar un control minucioso de el dinero que se desembolse, dando fe
del avance fisico y aprobando los pagos de acuerdo a dicho avance, el
Constructor, es el responsable directo de contratar a los obreros y
personal que se encargaran de realizar la gestion de construccion y
por ultimo esta el Gerente Técnico quien llevara un control paralelo con
el fiscalizador y sera el intermediario entre el fiscalizador y a la
promotora, asi mismo debera aprobar las solicitudes de pagos que

seran previamente aprobadas por el fiscalizador.



Es imprescindible definir cuales son los permisos y tasas que se
deberan pagar para realizar este proyecto inmobiliario, asi mismo
ciertas tasas y permisos deberan cancelarse antes de lo construccion

para saber en que fecha podra iniciar.

En la actualidad los inversionistas, compradores, quieren
disminuir su riesgo, por lo que exigen que los proyectos donde ellos va
a depositar su dinero sea administrado por un Fideicomiso quien se
hara cargo de sus intereses, generando mayor confianza y

garantizando el buen uso de sus recursos.

El rubro de publicidad y comisiones, es importante desde el inicio
del proyecto ya que no solo se encargara de introducir el producto al
mercado sino de medir como se encuentra, es decir que con el estudio
de mercado se cuantificara las necesidades, el perfil, y condiciones
del cliente potencial, asi mismo una vez identificado el perfil se debera
contratar al personal indicado para realizar la gestibn de venta del
producto, por tal motivo en este rubro se incluye las comisiones de las
asesoras, las misma que ganaran el 1% por venta y seran incentivadas
con premios adicionales por metas superadas, asi mismo la gerente

ganara el 0,5% por comisiones.

6.3 INGRESOS

Los ingresos de éste proyecto, se definen por la venta de

departamentos y parqueos y el otro ingreso por servicios hoteleros. El



por metro cuadro para la venta de los departamentos es de US$1.250,
para un area promedio de 45 a 80 mts®, se estable el supuesto de
ventas del 6% durante el primer mes, el 8% durante el segundo mes;
considerando que el producto esta iniciando el proceso de aceptacion;
y el 10% durante el tercer mes y un nivel de ventas del 13% durante el
cuarto al séptimo mes, considerando que en estos meses, el mercado
ha llegado a conocer mejor el producto, impactando fuertemente el
mercado al introducir el producto; después el nivel de ventas sera
menor, debido a que se ha logrado vender el 79% de los
departamentos y parqueos, quedando un 24% que sera vendido en los

ultimos tres meses. ANEXO #5

Una vez establecido las ventas por mes se debera a proceder a
cuantificar el nivel de entrada de dinero de acuerdo a las ventas y las
politicas de compra establecidas donde el 10% se debera cancelar al
firmar el contrato, el 50% se debera financiar durante la construccion,
quedando un saldo del 40% el mismo que debera ser cancelado con
crédito directo o de contado, otorgando un descuento del 3% si el pago

es dentro de los primeros 30 dias.

Las ventas se realizaran durante 10 meses y las recaudaciones
seran durante los 24 meses de construccion. Una vez que se logre el
punto de equilibrio de ventas, es decir se haya logrado vender el 60%,

dara inicio al periodo de construccion.



CAPITULO 7

EVUALUACION ECONOMICA Y

FINANCIERA

7.1 TASA DE DESCUENTO

Para realizar el calculo de la tasa de descuento o tasa de capital
propio, que representa la tasa de retorno exigida a la inversion
realizada en un proyecto, la misma que corresponde a aquella
rentabilidad que se le debe exigir a la inversidbn por renunciar a un
uso alternativo de los recursos propios en proyectos con riesgos

similares, se la calcula en base a la siguiente ecuacion:

Kp=Rf+[E (Rm)-Rf]g +©



Donde:
Kp _, tasa de capital propio

Rf —» tasa libre de riesgo = 4.25% °

B, beta=09*

Rm- Rf —» tasade mercado y tasa libre de riegos = 8.4%"
© —» Tasa de riesgo pais = 6%°
Remplazando estos valores obtenemos un costo capital propio

Kp= 17,81%. ANEXO #6

7.2 FLUJO DE CAJA

El flujo de caja es un estado requerido que reporta las cantidades

recibidas y pagadas en efectivo durante un periodo especifico.

ANEXO #7

7.3 VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto establece que un proyecto debe aceptarse
como viable si su valor actual es igual o superior a cero, cuyo flujo es
una diferencia entre los ingresos y gastos.

Su formulacién matematica es la siguiente:

3
Fuentes, Standard and Poor’s

4 .
Fuentes, Ibbots and Associates
Fuente,s Banco Central del Ecuador

Fuente, www.yahoofinance.com
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Donde:
Yt — representa el flujo de ingresos del proyecto
Et — representa el flujo de egresos del proyecto

lo — lainversion inicial en el momento cero de la evaluacion.

La tasa de descuento que se usa para descontar el flujo es la
obtenida de acuerdo al kp (tasa de capital propio) obtenido en el
capitulo anterior. Segun este criterio y con una tasa del 17,81%, el

proyecto presenta un valor actual neto de US$214.316. ANEXO # 7

Con un VAN positivo y mayor a 0 el proyecto se considera

econdmicamente viable.

7.4 TASA INTERNA DE RETORNO

Este criterio evalua el proyecto en funcidn de una tasa unica de
rendimiento por periodo con lo cual los beneficios son exactamente
iguales a los desembolsos expresados en moneda actual, es decir

aquella tasa que hace 0 el valor actual.

La tasa una vez calculada se la compara con la tasa de descuento
de capital propio. Si la TIR es igual o mayor que ésta, el proyecto

debe aceptarse y si es menor, debe rechazarse. Para éste proyecto la



TIR es 22.32%, tasa superior a la tasa de descuento, lo que nos indica

que el proyecto se acepta. ANEXO # 7

7.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Esta es una herramienta que se utilizara para identificar los
cambios que se producen en la tasa interna de retorno y valor actual
neto del flujo de caja, al modificar variables importantes en la

construccién del proyecto. ANEXO # 8

Grifico 7.5.1 Ventas versus valor actual neto

Ventas VS. Van
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Variacion de Ventas

Elaboracion: Autora

Cualquier acrecentamiento en las ventas hara un incremento en el
VAN, con el aumento del 10% el VAN inicial varia mas del triple,
creando un panorama favorable ante un posible aumento del precio de

ventas.

Por otro lado, una disminucién del 10% del precio de ventas,
afecta negativamente el VAN, generando un escenario desfavorable

frente una disminucion del precio.



Grifico 7.5.2 Costo de Construccion versus valor actual neto

Construcciéon VS. Van
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Elaboracion: Autora

Frente a un aumento del 5.37% de la variable costo de
construccion, el VAN es igual a 0. Denotando que es una variable

muy sensible frente a cambios negativos y positivos.

Con un aumento del 10% del costo de construccion, el VAN es
negativo y diminuye mas del 100% del valor inicial. Creando

escenarios negativos para el proyecto.

Por otro lado, con una disminucion del 10% del costo, el VAN es
positivo y aumenta casi un 200%, detonando que es una variable

sensible a los cambios.



Grifico 7.5.3 Tasa minima atractiva de rentabilidad versus valor actual neto
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Elaboracion: Autora

La intencidén al realizar este grafico es mostrar los efectos que
tendria cambios en la tasa minima atractiva de retorno, provocando
cambios en la tasa libre de riesgo y en la prima de mercado.
Claramente se observa que el proyecto sigue teniendo valor actual
neto positivo, incluso cuando existen grandes variaciones en la TMAR,
hasta un aumento del 29%. Se puede concluir que la TMAR es una
tasa que al variar no tiene grandes efectos en la viabilidad del

proyecto.

SENSIBILIDAD CON PARISI MC

El objetivo primordial del analisis de sensibilidad es incorporar
informacion a los resultados pronosticados del proyecto, con el
propdsito de medir cuan sensible es la evaluacion realizada a

variaciones en uno o mas parametros decisorios.



La importancia del analisis de sensibilidad se manifiesta en el
hecho de que los valores de las variables que se han utilizado para
llevar a cabo la evaluacion del proyecto pueden tener desviaciones con
efectos de consideracion en la medicion de sus resultados. La
evaluacion del proyecto sera sensible a las variaciones de uno o mas
parametros si, al incluir estas variaciones en el criterio de evaluacion

empleado, la decision inicial cambia.

Dependiendo del numero de variables que se sensibilicen en
forma simultanea, el analisis puede clasificarse como unidimensional o
multidimencional. El analisis unidimensional, la sensibilizacion se
aplica a una sola variable, mientras que en el multidimencional se
examinan los efectos sobre los resultados que se producen por la
incorporacion de variables simultdaneas en dos o mas variables

relevantes.

Analisis Multidimensional
Para la interpretacién de los resultados obtenidos en el presente
proyecto se ha utilizado el analisis de sensibilidad en base al programa

de simulacion “PARISI MONTE CARLO”

Parisi MC es un programa computacional que permite realizar
simulaciones de Monte Carlo, con el objetivo de incorporar en la
evaluacion de proyectos y en la valoracién de compafiias el riesgo y la

variabilidad que presentan las variables en estudio. La utilidad del



programa Parisi MC radica en que es una herramienta util en el
proceso de evaluacion de proyectos de inversion y en el proceso de

valoracion de empresas, ya que permite:

1. Sensibilizar las principales variables que afectan los resultados
del proyecto en cuestion, es decir, aquellas variables que presenta n el

mayor impacto marginal sobre los resultados de la evaluacién.

2. Lo anterior significa que el programa de simulacién posibilita
asignar una distribucién de probabilidades y un rango de fluctuacion a
variables tales como el precio, las unidades vendidas, el costo de
ventas, etc. Ademas, permite observar el impacto que tiene la
variabilidad, no soélo de uno sino de muchos factores a la vez, sobre los

resultados del proyecto.

3. Asi, el tradicional analisis de sensibilidad basado en la
concepcion de un escenario pesimista, moderado y optimista queda
obsoleto, ya que el programa permite la realizacion de centenares de
iteraciones y, con ello, la simulacion de centenares de posibles

escenarios futuros de centenares de posibles. 7

4. Ademas, la sensibilizacién de las variables claves del proyecto
tiene como efecto la sensibilizacion indirecta del flujo de efectivo futuro

que se espera genere el proyecto y el valor actual neto (VAN) de éste.

7 Simulacion de Monte Carlo. Dr. Antonino Parisi F., MBA, Universidad de Chile, Julio de 2004.



De esta forma, se genera una distribucion de probabilidad para el VAN,
lo cual permite estimar un rango dentro del cual fluctuaria el VAN mas
probable del proyecto, sujeto a una determinada probabilidad de

ocurrencia.

5. Lo descrito en los puntos (3) y (4) cobra relevancia, ya que la
estimacion puntual es sustituida por la confeccién de intervalos de
confianza para la variable proyectada (el VAN), lo cual torna el analisis
mas realista y mejora sustancialmente la capacidad predictiva del

estudio

En base al anadlisis desarrollado en el presente proyecto, se
obtuvieron los siguientes resultados, realizando 10.000 escenarios se

obtuvieron las siguientes estadisticas generales:

Variacion de Ventas- Terreno + Construccion
Estadisticas Generales

Numero de variables 3
Numero de lteraciones 10000
Media 218765.905
Desviacion Estandar 776411.001
Varianza 6.0281E+11
Valor Minimo -2812144.26
Valor Maximo 3093200.23
% Negativo 39%

Se destaca el grado de sensibilidad que tiene el proyecto, donde
se determin¢ 2 variables relevantes:
+ Ventas

+ Costo de Construccion



El 39% de los escenarios estimados, presentan resultados
desfavorables para el proyecto; ya que el VAN, es menor a cero, de los
cuales el valor minimo alcanzado dentro de estos escenarios es de

-US$2.391.623,52.

Cabe mencionar que el 61% de escenarios favorables para la
ejecucion del proyecto, el valor maximo del VAN, es US$2.640.791,
superando todas las expectativas, generando mayor confianza en la

realizacion del mismo. ANEXO # 8A

Analisis Unidimensional

Al realizar el analisis unidimensional de las variables relevantes
del proyecto, se determiné que las variables de mayor impacto que
afectan el flujo y por ende de la rentabilidad del mismo son: los precios
de ventas y el costo de construccion, las cuales con un total de 37% vy
29% de escenarios negativos respectivamente, lo que significa que
son las mayor influencia al momento de decidir la ejecucion del

proyecto. ANEXO #8B Y ANEXO #8C

Se puede concluir que la variable mas sensible, que afectan

negativamente o positivamente el proyecto es el precio de ventas.



CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

Este proyecto presenta las siguientes conclusiones:

Guayaquil se encuentra en el mejor momento para realizar
proyectos inmobiliarios, especialmente en las zonas
comerciales, como la avenida Francisco de Orellana.
Considerando el auge de proyectos inmobiliarios y la
aceptacion de la modalidad de pago, que se realiza antes
de tener el bien, hace que este proyecto sea consecuente
con la forma de realizar la venta de departamentos.

La modalidad de ventas a crédito sin pagar tasas de
intereses, hacen que la construccion se pague de las
mismas cuotas de los clientes, sin necesidad de tener

fisicamente el inmueble.



Las ofertas inmobiliarias de Via la Costa y Samborondon
de departamentos es muy limitada, debido a que su
producto principal son las casas, por tal motivo, este
proyecto es muy aceptado y acogido.

El desarrollo econdmico de Guayaquil, ha hecho que
muchas empresas se vean en la obligaciéon de adquirir un
departamento y no tengan que realizar gastos de hotel.

Una de las mejores inversiones que se pueden hacer son
en departamentos, ya que se encuentra en pleno corredor
comercial y el aumento de su plusvalia.

El éxito de este proyecto se basa en estar dirigido a
diferentes grupos, como empresariales, parejas jovenes y
jubilados.

Los beneficios del proyecto no solo permiten recuperar la
inversion, sino generar una tasa de retorno mas atractiva
que la tasa de mercado.

El VAN y la TIR del proyecto, dado el flujo de caja se
obtuvo US$214.336 y 22.32%, respectivamente, lo que
significa que el proyecto, econémicamente viable.

El VAN oscila entre —-US$2.706.131 y +US$3.609.729, al
sensibilizar las 2 variables mas importantes, el precio de
venta y costo de construccion.

De los analisis de sensibilidad se observd que la variable
mas sensible a cambios negativos o positivos es el precio

de ventas, con 37% de escenarios negativos, seguido por



la variable, costo de construccidon, con 29% de escenarios

negativos.

Entre las recomendaciones se puede senalar:

Tener como vendedoras a personas preparadas y que
cumplan con el perfil establecido en este proyecto, para
que logren difundir exitosamente la venta de
departamentos.

Implementar estrategias, con el fin de que la marca de
Torre Hotelera, pueda expandirse en otras zonas dentro y
fuera del pais.

Contratar a los mejores ingenieros, que cuenten con
alternativas menos costosas de construccién, considerando
el avance de la tecnologia y ofrezcan productos de mejor o
igual caracteristicas de las tradicionales.

Realizar un estudio de impacto ambiental, para identificar
las variables criticas y mitigar la contaminacion visual,

ambiental.
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ANEXO #1

Mis 2 Namero [ Total de Mis2
Suites 45 40 1.800,00
Dep para 1 pareja 60 29 1.726,06
Dep para 3 personas 80 44 3.504,74
TOTAL 113 7.030,80

CIB-ESPO,




ANEXO # 2
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ANEXO #3

Terreno 3348
COs 0,65
cus 3
Densidd hab/hect 1500
COS= Terreno x COS

2176,2
CUS= Terreno x CUS

26784
# de plantas = CUS/COS

12

Densidad = (Terreno x
Densidad )/ 10.000 mts
502




Anexo # 4

Egresos del proyecto Inmobiliario

Expresado en ddlares

|DESCRIPCION fUnidad |Cantidad |Cost/Unit | Parcial | Total l
TERRENO . S : ... -2.544.480,00
Terreno M2 3.348,00 650,00 2.176.200,00
Adecuacion terreno {Pilotes) M2 3.348,00 110,00 368.280,00
CONSTRUCCION . o - o - 4,693.443,40
Parqueos M2 1.412,50 200,00 282.500,00
Areas de departamentos M2 10.044,00 430,00 4.318.920,00
Imprevistos 2% 4.601.420,00 92.028,40
DOTACION AREAS COMUNES e S _ -~ 60.000,00
Dotacion General 60.000,00 60.000,00
HONORARIOS PROFESIONALES. - - S e - 158.549,60
Disefio Arquitectonico 1,70% 4.693.448,40 80.000,00
Calculo estructural M2 11.456,50 1,56 17.856,15
Disefio Hidrsanitario 0,17% 4.693.448 40 8.000,00
Disefio Eléctrico 0,26%  4.693.448,40 12.000,00
Alarmas y Proteccion 0,09% 4.693.448,40 4,000,00
Estudio de Suelos 0,05% 4.693.448,40 2.346,72
Topografia 0,06% 4.693.448,40 2.346,72
Asesoria Legal y Tributaria 24,00 500,00 12.000,00
Disefio Aire acondicionado 0,21%  4.693.448,40 10.000,00
Paisajismo 0,21%  4.693.448 40 10.000,00
HONORARIOS CONSTRUCCION - S e R o . T12.451,63
Construccion 6,50% 5.061.728,40 329.012,35
Fiscalizacion 2,00% 5.477.704,00 109.554,08
Gerencia Proyecto 5,00% 5.477.704,00 273.885,20
IMPUESTOS, TASAS, PERMISOS . e _ o 197.426,01
impuestos Prediales M2 3.348,00 2,50 8.370,00
Permiso Construccion M2 11.456,50 1,20 13.747,80
Permiso de Bomberos M2 11.456,50 0,30 3.436,95
Permiso de Sanidad M2 11.456,50 0,40 4.582.,60
Sociedad de Ingenieros M2 11.456,50 0,10 1.145,65
CAE por Disefio 0,10% 5.061.728,40 5.061,73
CAE o CIC por Construccion 0,10% 5.061.728,40 5.061,73
Tramites M2 11.456,50 0,70 8.018,65
Alcantatillado 5.000,00 5.000,00
Resellado de planos 5.000,00 5.000,00
Propiedad Horizontai 9.000,00 9.000,00
Seguro de todo Riesgo 14.000,00 14.000,00
Acometida Eléctrica 60.000,00 60.000,00
Acometida telefonica 45.000,00 45.000,00
Gastos Compaiiia promotora 10.000,00 10.000,00
ENCARGO FIDUCIARIO = - - - 300,00 .. 9.000,00 .9.000,00 9:.000,00
-OTROS COSTOS DEL PROYECTO . . S Tl S L '-'333.245,00
Publicidad (P.V) 1,50% 10.031.500,00 150.472,50

Com:smnes

1 82%

10 031 500 00

182 772 50
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ANEXQO 6
TASA DE DESCUENTO

ESTIMACION DE LA TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO

Kp=Ri+ [ E(Rm)~Rf | pL + O

RM - RF 84
RF 4,25
B 0.9]
0 5|
RM-RF 8,4
(RM-RF)BL 9,3

g 17,81%




ANEXO#7
FLUJO DE CAJA

Dolares
Mes0 Mes1 Mes 2 |Mes3 Mes4 [Mes5

INGESQS

Ventas departamentos y parqueos

Servicio Hotelero

TOTAL INGRESOS

TERRENO 4] 0 0 0 0
Terreno

Adecuacion terreno

CONSTRUCCION 6.437| 4.828| 4.828| 4.828| 4.828
Construceion

instalaciones electricas

Luminarias

Instalaciones Hidrosanitarias

Sistema Aire Acondicionado 6.437| 4.828| 4.828] 4.828] 4.828
DOTACION AREAS COMUNES

Dotacion General

HONORARIOS PROFESIONALES 716.325| 10.632| 4.900] 4.900] 4.400
Disefio Arquitectonico 4.000] 4.000{ 4.000f 4.000] 4.000
Calculo estructuraf 2.232] 2232

Disefo Hidrosanitario 1.000f 1.000

Diseno Eléctrico 1.5001 1.500

Alarmas y Proteccion

Estudio de Suelos 2.347

Topografia 2.347

Asesoria Legal y Tributaria 400 400 400 400 400
Disefio Aire acondicionado 1.500| 1.000 0 0
Paisaiismo _ 1.000 500 500 500
HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA 1.826] 1.826] 1.826| 1.826| 1.826
Construcecion

Fiscalizacion

Gerencia Proyecto 1.826| 1.826] 1.826] 1.826] 1.826
IMPUESTOS, TASAS, PERMISOS 11.772| 9.466| 13.966| 13.070| 13.070
Impuestos Prediales 2.511] 1.465] 1465 1465] 1.465
Permiso Construccion 3.437] 2.578] 2.578] 2.578] 2578
Permiso de Bomberos 1.146] 1.146}] 1.146 0 4]
Permiso de Sanidad 917 917 M7 817 917
Sociedad de Ingeniercs

CAE por Diserio

CAE o CIC por Construccion
Tramites 962 561 561 561 561
Alcantarllado 1.000f 1.000{ 1.000; 1.000] 1.000
Resellado de planos

Propiedad Horizontal

Seguro de todo Riesgo 4.5001 4.750] 4.750
Acometida Eléctrica 1.800] 1.800{ 1.800f 1.800| 1.800
Acometida telefonica

Gastos Compafiia promotora

ENCARGO FIDUCIARIO 300 300 300 300 300
OTROS COSTOS DEL PROYECTO 4514 4514} 7.022| 7.022| 7.022
Publicidad 4514 4.514] 7.022| 7.022) 7.022
Comisiones

SERVICIO HOTELERO

INVERSION INCIAL 435,240

CAPITAL DE TRABAJO 492.443
TOTAL EGRESOS 927.683] 41.175 31.566| 32.842| 31.946] 31.446
FLUJO DE CAJA -927.683|-41.1751-31.566]:32.8421.:31:946{/:31:446
TIR anual 22,32%

TMAR anual 17,81%

VAN 214.336




ANEXO#7

FLUJO DE CAJA

Dolares

Mesé |Mes7 Mes8

MesS Mes10

Mes1t1

INGESQOS

Ventas departamentos y parqueos

66.208] 106.668| 148.335

206.697} 240.957| 273.489

Servicic Hotelero

TOTAL INGRESOS

66.208] 106.668] 148.335

206.697| 240.957| 273.489

TERRENO

69.638| 69.633| 69.638

69.638] 69.638| 69.638

Terreno

69.638] 69.638] 69.638

69.638| 69.638] 69.638

Adecuacion terreno

CONSTRUCCION

10.534| 10.534 10.534

10.534| 10.534] 10.534

Construccion

instalaciones eleclricas

L_uminarias

Instalaciones Hidrosanitarias

Sistema Aire Acondicionado

10.534] 10.534| 10.534

10.534] 10.534] 10.534

DOTACION AREAS COMUNES

Dotacion General

HONORARIOS PROFESIONALES

15.048] 15.048] 15.048

10.048] 5.200] 3.400

Disefio Arquitectdnico

3.000] 3.000] 3.000

3.000] 3.000f 3.000

Calculo estructural 3.348] 3.348] 3.348| 3.348
Disefio Hidrosanitario 1.500] 1.500] 1.500{ 1.500
Disefio Electrico 1.800f 1.800| 1.800} 1.800] 1.800
Alarmas y Proteccion
Estudio de Suelos
Topografia
Asesoria Legal y Tributaria 400 400 400 400 400 400
Disefio Aire acondicionado 2.500f 2.500] 2.500
Paisajismo 25001 25001 2.500

HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA

10.590} 10.590| 10.590

10.520| 10.590| 16.068

Construecion

Fiscalizacion

5478

Gerencia Proyecto

10.590] 10.590| 10.590

10.590| 10.580; 10.580

IMPUESTOS, TASAS, PERMISOS

16.503} 1.203| 1.203

1.203 0] 11.269

Impuestos Prediales

Permiso Construccion

Permiso de Bomberos

Permiso de Sanidad

Sociedad de Ingenieros

1.146

CAE por Disefio

5.062

CAE o CIC por Construccion

5.062

Tramites

1.203] 1.203] 1.203

1.203

Alcantariliado

Resellado de planos

Propiedad Horizontal

Seguro de todo Riesgo

Acometida Eléctrica

15.300

Acometida telefdnica

Gastos Compafiia promotora

ENCARGO FIDUCIARIO

300 300 300

300 300 300

OTROS COSTOS DEL PROYECTO

7.524| 22.252| 21.352

22.352| 30.215] 30.415

Publicidad

7.524] 7.524) 7.524

7.524] 5.753] 5.753

Comisiones

14.728| 13.828

14.828] 24.461] 24.661

SERVICIO HOTELERO

INVERSION INCIAL

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL EGRESQS

130.137] 129.565| 128.665

124.665| 126.477] 141.624

FLUJO DE CAJA:

3:929| :22.897| 19.670

1,82:032] 114.480] 131.865

TIR anual

TMAR anual

VAN




ANEXO#7

FLUJO DE CAJA
Ddlares
Mes12 [Mes13 | Mesi4 [Mesis | MesiB
INGESQS
Ventas deparfamentos y parqueos 306.000] 280.246| 289.588] 293.884| 228.569
Servicio Hotelero
TOTAL INGRESOS 306.009| 289.246] 289.588] 293.884] 228.569
TERRENO 437.918| 69.638| 69.638] 69.638| 69.638
Terreno 69638 69.638] 69638 69.638| 69.638
Adecuacion terreno 368.280
CONSTRUCCION 10.534 | 376.688| 268.949| 268.949| 446.459
Construccion 359.132| 251.393] 251.393| 251.393
Instalaciones electricas 97.533
Luminarias
Instalaciones Hidrosanitarias 48,767
Sistema Aire Acondicipnado 10.534] 17.656| 17.556] 17.556] 48.767
DOTACION AREAS COMUNES
Dotacion General
HONORARIOS PROFESIONALES 3.400 7.400 3.400 3.400 3.400
Disefio Arguitectonico 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Célculo estructural
Disefio Hidrosanitario
Diserio Elécirico
Alarmas y Proteccién 4.000
Estudio de Suelos
Topografia
Asesoria Legal y Tributaria 400 400 400 400 400
Disefio Aire acondicionado
Paisajismo
HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA 30.000] 39.099| 39.099] 39.099| 39.099
Construceion 23031] 23.031] 23.031| 23.031] 23.031
Fiscalizacion 5,478 5.478 5.478 5478 5478
Gerencia Proyecto 10.500f 10.590] 10.580] 10.590] 10.590
TMPUESTOS, TASAS, PERMISOS 15.000 500 500 500 500
Impuestos Prediales
Permiso Construccion
Permiso de Bomberos
Permiso de Sanidad
Sociedad de Ingenieros
CAE por Disefio
CAE o CIC por Construccion
Tramifes
Alcantarillado
Resellado de planos
Propiedad Horizontal
Seguro de todo Riesgo
Acometida Eléctrica
Acometida telefénica 15.000
Gastos Comparila promotora 500 500 500 500
ENCARGO FIDUCIARIO 300 300 300 300 300
OTROS COSTOS DEL PROYECTO 25315 25.315| 20.801] 20.801| 20.801
Publicidad 5.753 5753 5.753 5.763 5753
Comisiones 19.5611 19.561] 15.047] 15.047| 15.047
SERVICIO HOTELEROQ
INVERSION INCIAL
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL EGRESOS 531.566| 518.940] 402.686] 402.686! 580.197
FLUIO DE CAJA 1225.556|-229.694[-113.099]:108.802|-351.628
TIR anual
TMAR anuai

VAN




ANEXO#HT7

FLUJO DE CAJA
Délares
Mes17 | Mesi8 |[Mesi9 |Mes20 |Mes21
INGESOS
Ventas departamentos y parqueos 221.986] 221.986] 221.986} 221.986] 221.986
Servicio Hotelero
TOTAL INGRESOS 291.986| 221.986| 221.986| 221.986] 221.986
TERRENO 69.638| 69.638| 69.638] 69.633] £69.638
Terreno 89.638] 59.638] 69.638| 69.638| 69.638
Adecuacion terreno
CONSTRUCCION 3558.679| 283,753 278.876| 238.086 | 247.839
Construccion 251.393] 215.479| 215.479] 179.566] 179.566
instalaciones electricas 68.273] 29.260] 29.260] 29.260{ 29.260
Luminarias 9.753
Instalaciones Hidrosanitarias 24.383] 24.383] 19.507f 14.630} 14.630
Sistema Aire Acondicionado 14.630f 14.630] 14.630] 14.630] 14.630
DOTACION AREAS COMUNES
Dotacion General
HONORARIOS PROFESIONALES 2.400 2.400 2.400 2.400 2.400
Disefio Arguitectdnico 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Calculo estructural
Disefo Hidrosanitario
Disefio Eléctrico
Alarmas y Proteccion
Estudio de Suelos
Topografia
Asesoria Legal y Tributaria 400 400 400 400 400
Disefio Aire acondicionado
Paisajismo
HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA 39.009| 42.389| 42.389| 42.389] 29.228
Construccién 23.031] 26.321f 26.3211 26.321] 13.160
Fiscalizacion 5,478 5478 5478 5478 5.478
Gerencia Proyecto 10.590] 10.580] 10.590} 10.590} 10.580
MPUESTOS, TASAS, PERMISOS 500 500 500 500 500
Impuestos Prediales
Permiso Construccion
Permiso de Bomberos
Permiso de Sanidad
Sociedad de Ingenieros
CAE por Disefio
CAE o CIC por Construccién
Tramites
Alcantarillado
Resellado de planos
Propiedad Horizontal
[Seguro de todo Riesgo
Acometida Eléctrica
Acometida telefénica
Gastos Compaiiia promotora 500 500 500 500 500
ENCARGO FIDUCIARIO 300 300 300 300 300
OTROS COSTOS DEL PROYECTO 5.753 5.753 5.753 5.753 5.753
Publicidad 5753 5.753 5753 5.753 5.753
Comisiones
SERVICIO HOTELERO
INVERSION INCIAL
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL EGRESOS 476.370] 404.733| 399.857| 359.067] 355.660
ELUJOIDE CAJA 1-254.384] -182.7481 ~177.871]<137.081}-133.674
TIR anual
TMAR anual

VAN




ANEXO#7
FLUJO DE CAJA

Délares
Mes22 [Mes23 |Mes24 (Mes25 | Mes28
INGESQS
Ventas departamentos y parqueos 221.986] 221.986] 221.986] 221.986] 221.986
Servicio Hotelerc
TOTAL INGRESOS 221.986| 221.986] 221.986! 221.986} 221.986
TERRENO 69.638| 69.638| 69.638]| 69.633| 69.638
Terreno 69.638] 69.638| 69638 69.638] 69.638
Adecuacion terreno
CONSTRUCCION 247.839| 242.963| 242,963 | 242.963| 237.111
Construccion 179.566| 179.566] 179.566] 179.566| 179.566
Instalaciones electricas 29260 29.260] 20.260] 29.260| 29.260
Luminarias 9,753 9.753 9.763 9,753 9.753
Instalaciones Hidrosanitarias 14.630] 14630| 14.630] 14.630] 14.630
Sistema Aire Acondicionado 14 630 9.753 9.753 9.753 3.901
DOTACION AREAS COMUNES
Dotacion General
HONORARIOS PROFESIONALES 2.400 2.400 2,400 2.400 2.400
Diseifto Arquitecténico 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Catculo estructural
Disefio Hidrosanitario
Disefic Eléctrico
Alarmas y Proteccion
Estudio de Suelos
Topografia
Asesoria Legal y Tributaria 400 400 400 400 400
Disefio Aire acondicionado
Paisajismo
HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA 29.228| 29.228| 29.228| 29.228| 29.228
Construccién 13.160] 13.160] 13.160f 13.160] 13.160
Fiscalizacién 5.478 5478 5.478 5.478 5.478
Gerencia Proyecto 10.590] 10.590] 10.590| 10.590] 10.590
IMPUESTOS, TASAS, PERMISOS 500 500 500} 30.500} 45.200
Impuestos Prediales
Permiso Construccién
Permiso de Bomberos
Permiso de Sanidad
Sociedad de ingenieros
CAE por Disefio
CAE o CIC por Construccién
Tramites
Alcantarillado
Resellado de planos
Propiedad Horizontal 9.000
| Seguro de todo Riesgo
Acometida Eléctrica 35.700
Acometida telefénica 30.000
Gastos Compaiiia promotora 500 500 500 500 500
ENCARGO FIDUCIARIO 300 300 300 300 300
OTROS COSTOS DEL PROYECTO 5.753 1.936 1.936 1.936 1.936
Publicidad 5.753 1.936 1.936 1.936 1.936
Comisiones
SERVICIO HOTELEROQ
INVERSION INCIAL
CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL EGRESOS 355.660| 346.966| 346,966| 376.966| 385.814
FLUJO DE.CAJAL 133.674]124.980}-124.980} -154.980} :163.828
TIR anual -
TMAR anual

VAN




ANEXO#7
FLUJO DE CAJA

Doélares

Mes27

Mes28

Mes29

Mes30

INGESOS

Ventas deparfamentos y parqueos

221.986

221.986

221.986

4.696.035

Servicio Hotelero

267.349

TOTAL INGRESOS

221.986

221.986

221.986

4.963.383

TERRENO

69.638

69.638

69.638

69.638

Terreno

59,638

69.638

68.638

69.638

Adecuacion terrenc

CONSTRUCCION

252.716

359.132

Construccion

179.566

369.132

Instalaciones slectricas

73.150

Luminarias

0

Instalaciones Hidrosanitarias

0

Sistema Aire Acondicionado

0

DOTACION AREAS COMUNES

Dotacion General

30.000

15.000

15,000

HONOBARIOS PROFESIONALES

2.400

5.400

400

400

Diserio Arquitectonico

2.000

5.000

Calculo estructural

Disefio Hidrosanitario

Disefio Eléctrico

Alarmas y Proteccién

Estudio de Suelos

Topografia

Asesoria Legal y Tributaria

400

400

400

400

Disefio Aire acondicionado

Paisajismo

HONORARIOS CONSTRUCCION DE OBRA

29.228

29.228

22.648

16.068

Construccion

13.160

13.160

6.580

Fiscalizacion

5.478

5.478

5478

5.478

Gerencia Proyecto

10.590

10.580

10.590

10.590

IMPUESTOS, TASAS, PERMISOS

5.500

500

500

1.500

Impuestos Prediales

Permiso Construccion

Permisoc de Bomberos e,

Permiso de Sanidad SR

Sociedad de Ingenieros SR

CAE por Disefio =2 G 5

CAE 0 CIC por Construccion s GI 248/

Trémites £apol

Alcantariflado CIR-ESPOL.

Resellado de planos

5.000

Propiedad Horizontal

| Seguro de todo Riesgo

Acometida Elécirica

Acometida telefonica

Gastos Compariia promotora

500

500

500

1.500

ENCARGO FIDUCIARIO

300

300

300

300

OTROS COSTOS DEL PROYECTO

1.936

1.936

7.936

7.936

Publicidad

1.936

1.936

1.936

1.936

Comisiones

6.000

SERVICIO HOTELERO

231.241

INVERSION INCIAL

CAPITAL DE TRABAJO

492.443

TOTAL EGRESQS

361.719

466.1356

95.423

327.083

FLUJO DE CAJA

139733

1-244.150

1126:563| 5128743

TIR anual

TMAR anual

VAN




ANEXO#38
ANALISIS DE SENSIBILIDAD CON EXCEL

Variacion | Ventas délares | Van délares Ventas VS. Van
-0,30 7.022.050 -1.977.756
-0,20 8.025.200 -1.247.059 $3.000.000
0,10 9.028.350 -516.362
0,00 10.031.500 714.336 " $2.000.000 1
0,10 11.034.650 045.033 & §1.000.000
0,20 12.037.800 1.675.731 | | $0 4o o
>
0,30 13.040.950 2.406.428 51000000 1€
-$ 2.000.000
-$ 3.000.000
i 0.03 I 9737245 I 0 I Variacion de Ventas
Construccion .
Variacion délares Van ddélares Construceion VS. Van
-0,40 2.591.352 1.812.291 $2.000.000
-0,30 3.023.244 1.412.802 o
-0,20 3.455.136 1.013.313 $1.500.000 -
-0,10 3.887.028 613.825 $ 1.000.000 1
0,00 4.318.920 214.336 @ 5500000 |-
0,10 4,750.812 -185.153 =
0,20 5.162.704 _584.641 § %01
0,30 5.614.508 -984.130 -$ 500.000
0,40 6.046.488 -1.383.619 51,000,000 L
% 1.500.000
-$ 2.000.000
[ 0,0537] 4550641] 0,00] Construccion
Variacion TMAR Van ddlares
0,40 10,69% 638333 $700.000 THMAR VS. Van
-0,30 12,47% 521.422 )
-0,20 14,25% 412.405 $ 600.000 -
-0.10 16,03% 310.277 § 500.000 -
0,00 17,81% 214.336 @ §400.000
0,10 19,59% 124,047 '-; $300.000 & —
0,20 21,37% 38.980 S 4200000 1 .
0,30 23,15% -41.225 £100.000 o
0,40 24 .93% -116.882 50
s 100,000 J105%% 1247% 1425% 16,03% 17,81% 19,56% 21,37% 23.09%.24.99%
-§ 200,000
[ 0,25| 22,22%] 0,00} THMAR




ANEXO#9A

Reporte Sensibilizador Parisi MC

Costo de Construccion y Ventas departamentos Ingrese % Clase
Estadisticas Generales Limite Izq.= -2706131,17
Namero de variables 2 Limite Der.= 34834122
Ndmero de lteraciones 10000
Media 218786
Desviacion Estandar 764566
Varianza 5,8E+11 Tabla de Frecuencias
Valor Minimo -3E+06 Clases Frecuencias
Valor Maximo 3609729 -2706131,17 1
% Negativo 38% -2579813,96 0
-2453496,75 2
-2327179,53 2
Grafico -2200862,32 7
— e 207454511 8
! -1948227 9 21
800y - [1821910,69 21
700 [ -1695593,48 38
600 | ¥ -1569276,26 60
i | -1442959 05 64
500 | - | [-1316641,84 94
apn Yol “ i o | [-1180824,63 146
. I - | -1064007 42 198
SOE it 1 | |-937690,206 241
200 | fl PN | [-811372,995 284
D ﬂ" | | -685055,783 375
Il[l | | -558738,572 441
0 '"r-v’ﬁ“r‘ﬁuvmﬂv"wﬂw AGREECRCEELU RO 1R | | 43242136 457
-3E+06 -2E+06 -1E+06 -4E+05 32548 1E+06 2E+06 3E+06 3E+06 | | 306104 148 544
2 | [-179786,937 572
) | 1-534897251 636
72847 4865 663
199164,698 679
325481,91 656
451799,121] 603
578116,333 577
704433 544 506
Resumen Variables de Entrada 830750,756 443
957067,968 382
Costo de Construccion 1083385,18 286
Madia 430 1200702 20 200
Desviacion estandar 43 13360196 179
1462336.81 149
| 15RRA54 03 119
Venta departamentos 1714971,24 95
Media 1250 1841288,45 57
Desviacion estandar 125 1967605,66 41
2093922 87 21
——————— Fin Variables de Entrada ---—-- 2220240,08 19
2346557,3 10
2472874 51 3
2500101 72 3
2725508.93 3
2851826 14 4]
20781473 351 0
3104460,56 2
3230777.78 0
| 3483412,2] o




ANEXO#S

Reporte Sensibilizador Parisi MC

=]
=

Ventas Resultados1 ingrese %  |Clase
Estadisticas Generales
Numero de variables 1] |Limite lzq.= -2391623,52
Nlmero de lteraciones 10000| |[Limite Der.= 2540143,59
Media 208370,943
Desviacion Estandar 634601,83
Varianza 4 0272E+11
Valor Minimo -2391623,52 Tabla de Frecuencias
Valor Maximo 2640791,9 Clases Frecuencias
% Negativo 37% -2391623,52 2
-2290975,21 0
-2190326,9 1
Grafico -2089678,59 1
o -1989030,28 1
800 ;o | |-1888381,97 2
: | | 1-1787733,67 5
s = | | |[-1687085,36 12
600 | | |-1586437,05 18
s S [ . -1485788,74 21
|1 1-1385140.43 38
400 f-oomrmme e i | [-1284492,12 51
300 | ; | [-1183843,82 64
i | | |-1083195,51 87
200 pureie 1 1L s —— | | [-982547,199 121
100 | I] 1t I Ihl | | |-881898,891 178
[ e O 5o 206
3E+06 -2E+06 -1E+06 -4E+05 3 1E+06 2E+06 3E+06 3E+06 | -680602,274 205
| | -579953,966 307
| | -479305,657 394
S = - ' 1-378657,349 435
-278009,041 540
-177360,732 515
-76712,4242 611
23935,8841 638
124584,192 589
225232501 625
Resumen Variables de Entrada 325880,809 628
426529,117 601
Ventas 527177.426 544
Aaria 1280 A27R25 734 452
Desviacion estandar 125 728474,042 446
825122 ,351 322
929770 659 308
------- Fin Variables de Entrada ~------ 1030418,97 265
1131067,28 191
1231715,58 151
13323832 RO aa
1433012,2 86
1533660,51 62
1634308 82 50
1734957 13 25
1835605,43 17
1936253,74 17
2036902 05 6
2137550,36 6
2236198,67 i
2338846, 96 3
2439455,25 2
2540143,55 Gj




ANEXO#9C
Reporte Sensibilizador Parisi MC

Costo de construccion Resultados1 Ingrese % Clase
Estadisticas Generales Limite lzq.= -1299889,075
Numero de variables 1| |Limite Der.= 1777770,296
Numero de iteraciones 10000
Media 218058,344
Desviacion Estandar 396021,999
Varianza 1,5683E+11 Tabla de Frecuencias
Valor Minimo -1299889,08 Clases Frecuencias
Valor Maximo 1840579,67 -1299889,08 1
% Negativo 29% -1237079,7 2
-1174270,33 3
-1111460,95 1
Grafico -1048651,58 [
-985842 201 6
-923032,826 17
800 T E ] | [ -860223 451 17
200 | : R | | -797414,076 25
‘ -734604,701 50
L 1 | [-671795,326 62
500 | .| [-608985,951 86
aop Bl g i e e ] | TB46176,578 99
g | -483367,201 151
300 prrere st g - -420557,826 191
200 WI e SN B -357748,451 265
{ i P -294939,076 308
0 ] " " It Ihm Em e | | 230199702 322
0 l-mmmennll ﬂ‘ﬂ‘ LA ALHLEH T j ‘[lﬂll_ll_nnﬁ-,——.—ﬁ—rhi -169320,327 448
-3E+06 -2E+06 -1E+06 -4E+05 32548 1E+06 2E+06 3E+06 3E+06 -106510,952 452
2 | [ 43701,5768 544
) 1 [M19107.7081 A01
81917,1731 628
144726 548 825
207535 923 58
270345,258 638
[ 333154673 611
395964,048 515
Resumen Variables de Entrada 458773,423 540
521582,798 435
Costo de Construccion 584392172 394
Badin 420 RA7201 BA7 207
Desviacion estandar 43 710010,922 255
772820 297 2068
835629 672 178
~—-—- Fin Variables de Entrada -—--- 898439,047 121
961248,422 87
1024057.8 64
108g8ey 17 51
114967655 38
1212485 Q2 21
127520531 1R
1338104,67 12
140091405 5
1483723 4D 2
1526532.8 1
1580342 17 1
1652151.55] A
1714960,92 0
1777770,3 0
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