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INTRODUCCION

La creacion de proyectos habitacionales en la ciudad de Cuenca es producto de una
necesidad historica que, a través de los afios, no ha sido plenamente satisfecha por
los Gobiernos de turno. Estos proyectos plantean diferentes alternativas de
financiamiento, que en algunos casos no resultan beneficiosos por la serie de
papeleos y requisitos que se necesitan para acceder a los mismos; y muchas veces no

existe el apoyo econdmico para realizar dichos proyectos.

Tomando en cuenta que existe un déficit habitacional en la ciudad de Cuenca y que
la poblacion de clase media-alta y alta desea mantener sus condiciones actuales de
vida, en este estudio se propone la creacion de un proyecto habitacional que
permitird a las familias cuencanas adquirir un departamento propio en una Torre
Multifamiliar disefiada para levantarse en una zona segura y tranquila de la ciudad.
Las Torres Multifamiliares han desempefiado un papel fundamental en el crecimiento
habitacional de diferentes sectores de las ciudades, especialmente en Guayaquil,
Salinas y Quito, pero en Cuenca no ha existido una gran apertura al respecto puesto

que no se han dirigido proyectos habitacionales similares durante los Gltimos afos.

Y al igual que en otros proyectos parecidos, la idea de levantar otra torre a lado de
la primera, pero con un valor agregado adicional (locales comerciales en su plante
baja), hacen mas atractiva la idea tanto para accionistas, inversionistas y poblacién

en general, de invertir en un proyecto de esta naturaleza, pues los cuencanos podran
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disfrutar de una serie de comodidades y facilidades para su plena satisfaccion, que es
el fin ultimo de este proyecto, a mas que se crea un incentivo turistico como ha

acontecido con otras ciudades del pais.
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CAPITULO 1:

ANTECEDENTES Y GENERALIDADES

1.1 ANTECEDENTES

No es dificil encontrar un elenco amplio de proyectos acometidos por empresas
publicas y privadas, que han demandado tiempos superiores de ejecucion
comparados con los pronosticados, que han consumido recursos financieros
significativamente mayores, que han determinado valores apreciables en lucro
cesante, que han causado perjuicios notables a la poblacion objetivo reflejados en
incrementos sustanciales en tasas o precios, y en los efectos propios de no disponer y

disfrutar de ellos oportunamente.

Tal situacion, sospechamos, revela vacios gerenciales como deficiencias en los
estudios de preinversion, incapacidad de gestion y liderazgo, improvisacion y
precipitacion en la toma de decisiones, cierre financiero incompleto, falta de
planificacion en los procesos de contratacion, desorganizacion y negligencia en la
ejecucion, presencia de corrupcion, desconocimiento del entorno, externalidades no
controladas, etc., que comprometen la formulacion técnica, la prospectiva financiera
y el control ejercido sobre alcance, tiempo, desempefio, costos y resultados acordes a

la calidad prevista.
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La otra cara de la moneda se puede observar en proyectos considerados como
exitosos que dan respuesta adecuada y oportuna a las expectativas, tanto de sus
propietarios como de sus clientes, que cumplen con requisitos de calidad al dejar
satisfechos a sus usuarios, que logran cumplir con las previsiones presupuestales y

que, obviamente, responden a los compromisos de tiempo y oportunidad.

El proceso de globalizacion en que estdn comprometidas las naciones del mundo, y
en particular, los paises de América Latina y su clase dirigente, debe tener una
estrategia basica de modernizacion tecnologica, financiera y administrativa del
aparato productivo, el mejoramiento de la infraestructura social representada en
hospitales, escuelas, saneamiento basico, recreacion y cultura, e infraestructura
basica de vias, puertos, aeropuertos, oleoductos y de comunicaciones, y la necesaria

reestructuracion del sector publico y privado.

Es por este motivo, que se propone el siguiente estudio para contribuir a la
disminucién del déficit habitacional de la tercera ciudad mdas importante del pais
mediante la construccion de una Torre Multifamiliar, ubicada en una zona estratégica
en la ciudad de Cuenca, y que sirva a su vez como sustento financiero para
implementar otra Torre, pero no solo de soluciones habitacionales, sino que también
cuente con amplios locales comerciales, para aprovechar la expansion econdémica que
ha tenido la capital azuaya en los ultimos afios, gracias a las remesas de los
emigrantes, el crecimiento del sector turistico, especialmente internacional, y la

recuperacion sostenible de las principales empresas e industrias asentadas en la
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ciudad, entre otros factores, que han convertido a la “Atenas del Ecuador” en una

ciudad pujante, Patrimonio de la Humanidad.

1.2 LA CIUDAD DE CUENCA

1.2.1 Resefa Historica

Situada entre los 2.350 y 2.550 metros sobre el nivel del mar, en el sector sur de la
Cordillera Andina Ecuatoriana, la antigua Guapdondélic de los cafiaris; luego
Tomebamba, segunda capital del Imperio Inca, fue conquistada en 1533 por los
espafioles y, en el sitio, el 12 de abril de 1557, se fundd una villa con el nombre de
Cuenca, en honor a la ciudad natal del Virrey del Perti, don Andrés Hurtado de

Mendoza, que ordend su fundacion a Gil Ramirez Dévalos.

El clima benigno, los amenos paisajes del entorno, la abundancia de agua y la
extendida fama de sus habitantes por su habilidad de orfebres y ceramistas,
determinaron la llegada al sector de los primeros europeos, que establecieron un

Recinto, a principios del siglo XVI.

Décadas mas tarde, el dia lunes 12 de abril de 1557, por orden del virrey del Peru
Andrés Hurtado de Mendoza, Gil Ramirez Davalos, en union de un grupo de
espafioles y de los caciques Diego, Juan Duma, Luis y Hernando Leopulla fundaron

una ciudad bajo el nombre de Santa Ana de los rios de Cuenca.
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La importancia politica y econdémica alcanzada por la provincia azuayo-caiari
durante la época colonial y, sobre todo, por la ciudad de Cuenca, que llega en el siglo
XVIII a ser una de las mas pobladas del antiguo Reino de Quito, determiné el
movimiento independentista del 3 de noviembre de 1820, que estaba a tono con lo
que ocurria en el resto del pais. No hay sino que pensar en las fechas de

independencia de Guayaquil, Loja o Azogues, para confirmar lo dicho.

El resto de la historia de Cuenca sufre los vaivenes del periodo previo a la
Republica y de la intensa vida republicana del Ecuador, en la cual la ciudad ha

ocupado siempre un papel protagdnico.

El lugar, un cuadruple sistema de terrazas naturales, rodeado de montafias y regado
por multiples corrientes de agua, habia sido ocupado por los pueblos prehispanicos,
precisamente, por su ubicacion. Estaba al abrigo del rigor excesivo del clima andino;
tenia un amplio espacio central, plano, en el que se levantaban las edificaciones; una
meseta ligeramente mas elevada, hacia el norte (Cullca y otros sectores aledanos), y
una gran area que se desplegaba en direccion sur, subdivida a trechos en dos terrazas:
la més cercana a la urbe y la proxima a las colinas surefias (Turi y elevaciones
vecinas), en donde discurrian tres rios, los hoy conocidos como Tomebamba,
Yanuncay y Tarqui, que regaban un terreno siempre verde, apto para cultivos y cria
de animales, el que en la época colonial fue constituido en ejido, campo comunitario

compartido armoniosamente por la colectividad.

17



El barranco, ceja levemente elevada, divide la segunda y la tercera terrazas, y
constituye una de las caracteristicas mas interesantes de la geografia cuencana, pues,

en la actualidad es el limite entre la ciudad tradicional y la nueva

El clima es benigno. Una temporada de sequia afecta en la actualidad a Cuenca y
sus alrededores, entre junio y septiembre. El resto del afio hay periodos de intensidad

lluviosa variable, sobre todo octubre-diciembre y marzo-mayo.

Con una poblacion de alrededor de 450.000 habitantes, es la tercera mas grande e

importante ciudad del Ecuador, y también la mas atractiva y tranquila.

1.2.2 Principales atractivos turisticos y culturales

Su Centro Historico estd constituido por una ciudad de aires coloniales, pero que
es, en verdad, republicana, pues la mayoria de sus atractivas construcciones proceden
del siglo XIX. Hay también algunas edificaciones del XVIII, sobre todo los dos
conventos de clausura, el del Carmen y el de la Inmaculada Concepcion, parte de la
antigua catedral, y unas pocas casas particulares. Pero lo que resulta particularmente
atractivo es el aire homogéneo del conjunto, solo alterado por algunos alardes de

chocante modernidad, en edificios de las décadas del 50 y 60 del siglo XX.
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FIGURA 1.1

CENTRO HISTORICO DE CUENCA

Puntos destacados del Centro Histérico son muchas casas tradicionales, con aleros,
fachadas que se engalanan con yeserias en forma de guirnaldas o semicolumnas,
cenefas y medallones, balcones en madera tallada y hierro forjado, puertas y
ventanas que revelan interesantes trabajos en madera e interiores con patios, jardines
y salas de techo pintado o de metal policromado, que importaron de Estados Unidos
y Europa la ricas familias burguesas de principios del S. XX; las iglesias: San
Francisco, El Carmen, las dos catedrales, San Alfonso, Santo Domingo y otras, que
albergan parte esencial de su patrimonio arquitectonico, escultorico y pictorico; los
Museos, el de la Concepcion, conocido como de las Conceptas, el mayor centro de
Arte Religioso en el toda el area sur del pais; el “Remigio Crespo”, que guarda una
serie de piezas relacionadas con la ciudad y su historia y el de Arte Moderno, sede de
la importante Bienal Internacional de Cuenca; las pequefias plazas, como la de las
Flores y los parques —San Sebastian, Calderén, San Blas- que invitan a un descanso

en el diario trajin.
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Desde el siglo XIX se la conoce como “Atenas del Ecuador”, debido a la gran
cantidad de personajes ligados a las humanidades, las artes y las letras que ha

producido.

1.2.3 Division Politica de Cuenca

La ciudad de Cuenca, es uno de los 15 cantones de la Provincia del Azuay, se
encuentra ubicado en la region Centro Sur de la Republica del Ecuador. Su capital es
la Ciudad de Santa Ana de los Rios de Cuenca, altura promedio es de 2.560 metros
sobre el nivel del mar y su poblacion es de 417.632 habitantes, de los cuales 331.028
se localizan en el area urbana y 86.604 personas viven en el sector rural (INEC-

Censo 2001).

FIGURA 1.2

Provincia del Arsay

Cantin Cuenca

Provincia del Azuay

De acuerdo a lo establecido en la Reforma, Actualizacion, Complementacion y
Codificacion de la Ordenanza que sanciona el Plan de Ordenamiento Territorial del

Canton Cuenca, el territorio se divide en:

« Area Urbana, con una superficie de 6.771 hectéreas.
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 Area de Influencia Inmediata, con una superficie de 12.013 hectareas y

« Area Rural, con una superficie de 312.880 hectareas.

FIGURA 1.3

Area Rural
312.880 has

Area de Influencia
12.013 has

Area Urbana
6.771 has

= Division Politica Territorial del Cantén Cuenca

El territorio rural se encuentra dividido en 21 Parroquias, que son: Bafios, Chaucha,
Checa, Chiquintad, Cumbe, El Valle, Llacao, Molleturo, Nulti, Octavio Cordero
Palacios, Paccha, Quingeo, Ricaurte, San Joaquin, Santa Ana, Sayausi, Sidcay,

Sinincay, Tarqui, Turi y Victoria del Portete.
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FIGURA 1.4
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El sector Urbano estd formado por las parroquias de: Bellavista, Cafiaribamba, El
Batan, El Sagrario, El Vecino, Gil Ramirez Davalos, Hermano Miguel, Huayna
Capac, Machangara, Monay, San Blas, San Sebastian, Sucre, Totoracocha,

Yanuncay.

1.2.4 Relieve e Hidrografia

Presenta cumbres de poca elevacion, con promedio de 4.500 metros sobre el nivel
del mar. Las principales elevaciones son los cerros Mollopungu y Cajas al Occidente,
Allcuquiru, Collar y Matanga al Oriente. Al interior, existen valles como los de
Cuenca, Girén, Yunguilla, Gualaceo y Paute.

El eje fluvial mas importante es el rio Paute, al que afluyen el Gualaceo y el

Cuenca, de ¢l nacen los rios Tomebamba y Yanuncay que bafian Cuenca. Las Tres
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Cruces, Quinsacocha, Zazacucho, Voceadora, Tiachi, constituyen los lagos y lagunas
mas importantes del Ecuador.

De la Cordillera Occidental nacen los rios: Tomebamba, Yanuncay, Tarqui y
Machangara. Juntos se unen al Ayancay o Azoguez que se dirigen al Oriente. De la
Cordillera Central provienen los rios Sigsig, Palmar o Bolo, Shio y San Francisco

que forman el Rio Gualaceo.

1.2.5 Principales Indicadores Productivos de la Provincia del Azuay

CUADRO 1.1
VALOR AGREGADO TOTAL
TOTAL TOTAL TOTAL
PRODUCCION| CONSUMO VALOR
(Pb) INTERMEDIO | AGREGADO
2001
AZUAY 1,562,594 812,883 749,711
NACIONAL 27,517,290 13,195,940| 14,321,350
% Participacion Azuay 5.68% 6.16% 5.23%
2003
AZUAY 1,645,952 866,701 779,251
NACIONAL 29,612,109 14,270,167 15,341,942
% Participacion Azuay 5.56% 6.07% 5.08%

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguro
Elaborado por el Autor
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GRAFICO 1.1

UNIDADES PRODUCTIVAS AGROPECUARIAS (UPAS)
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UPAS HECTAREAS

|DAZUAY ONACIONAL

Fuente: Superintendencia de Bancos y Seguros
Elaborado por el Autor

El sector ganadero se caracteriza por la crianza de ganado ovino, porcino y bovino.

GRAFICO 1.2
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Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganaderia
Elaborado por el Autor
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Los recursos mineros mas importantes son: el oro, la plata y el zinc. Existen
también yacimientos de marmoles y arcillas, présperas fabricas de muebles, llantas,

vajillas y objetos de ceramica.

De las artesanias destacan el tejido de sombrero de paja toquilla de venta en el
exterior. Cuenta con la mas importante central Hidroeléctrica del pais, sobre el rio
Daule, la represa Daule Peripa que genera alrededor de 1.500.000 Kw. de energia

eléctrica.

Infraestructura

v" Vial.- La red vial de la provincia totaliza 482.77 kilometros, distribuidos en

estatal, cantonal y provincial.

v Turistica.- Los 727 centros de atencion turistica distribuidos en la geografia
azuaya brindan servicios de alojamiento, alimentacion, distraccion y
esparcimiento, operacion turistica, visita a museos y parques naturales. La
provincia fue cuna del incasico pueblo Cafari, que la llamaban Guapondelig

o0 “Valle tan grande como el cielo”.

v Artesanal.- En las zonas de Chordeleg se trabajan joyas en oro, plata, bronce,

y artesanias en madera y cuero; en Sigsig y Cuenca se confeccionan

sombreros, cestos y figuras decorativas en paja toquilla y mimbre.

25



v" Aeroportuaria.- En la ciudad de Cuenca funciona el Aeropuerto Mariscal

Lamar cuya longitud de pista es de 1.900 metros, utilizada para vuelos

nacionales.

v' Bancaria.- En la Provincia del Azuay, y especificamente en la ciudad de

Cuenca, estan asentados en la actualidad 12 bancos privados nacionales, 1

banco privado extranjero, 7 cooperativas de ahorro y crédito, 4 sociedades

financieras y 2 mutualistas.

CUADRO 1.2

INSTITUCIONES FINANCIERAS EN CUENCA

12 Bancos Privados Nacionales

1 Banco Privado Extranjero

2 Bancos Off Shore

AUSTRO
BOLIVARIANO
CENTRO MUNDO
DE GUAYAQUIL
INTERNACIONAL
MACHALA

MM JARAMILLO ARTEAGA
PACIFICO
PICHINCHA
PRODUBANCO
SOLIDARIO
UNIBANCO

CITIBANK

PICHINCHA LTD. BAHAMAS
PRODUBANK

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por el Autor
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A parte de estas instituciones financieras privadas, funcionan también cuatro

instituciones publicas cuyas sedes provinciales se encuentran ubicadas en la capital

azuaya, Cuenca:

Corporacion Financiera Nacional (CFN)

0 Banco del Estado (BEDE)

0 Banco Nacional de Fomento (BNF)
0 Instituto Ecuatoriano Crédito Educativo y Becas (IECE)
1.2.6 Indicadores Demograficos de la ciudad de Cuenca
CUADRO 1.3
PRINCIPALES INDICADORES SOCIO-DEMOGRAFICOS
POBLACION AZUAY CUENCA %
Poblacion (habitantes) 599,546 417,632 69.66%
Poblacion - hombres 279,792 195,683 46.86%
Poblacién - mujeres 319,754 221,949 53.14%
Estimacion de la poblacion negra rural 0 0
Estimacion de la poblacién indigena rural 6.4 8
Poblacion de 0 a 5 afos 80,372 52,321 12.53%
Poblacion de 6 a 11 afios 83,919 54,953 13.16%
Poblacion de 12 a 17 afios 82,305 55,854 13.37%
Poblacion de 18 a 24 afios 82,957 62,388 14.94%
Poblacion de 25 a 64 afios 224,342 163,519 39.15%
Poblacion de 65 afios y méas 45,651 28,597 6.85%
Indice de feminidad 114.3
Densidad demografica 73.2
Tasa de matrimonio 71.6
EMPLEO
Poblacion en edad para trabajar 435,255 310,358 74.31%
Poblacion Econdmicamente Activa 231,085 164,366 39.36%
Tasa bruta de participacion laboral 38.5% 39.4%
Tasa global de participacion laboral 53.1% 53.0%

Fuente: SIISE-2005
Elaborado por el Autor
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La poblacion de la ciudad de Cuenca en el 2001 era de 417.632 personas, con un

47% de hombres (195.683) y un 53% de mujeres (221.949), con una poblacion

relativamente muy joven pues el 54% de las personas tienen menos de 24 afios de

edad. Esta poblacion representa casi el 70% de la poblacion total de la Provincia del

Azuay. Las personas mayores de 12 afios, y con capacidad para trabajar, representan

el 74% de la poblacidon cuencana, pero la Poblacion Economicamente Activa (PEA),

es apenas del 39% (164.366) de las personas en capacidad para trabajar, y del 53%

de la poblacion total.

En el siguiente cuadro, se presenta la evolucion que ha tenido la poblacién azuaya

y cuencana durante los Gltimos censos realizados en el pais. En este cuadro se hace

una subdivision entre el canton Cuenca y la ciudad (zona urbana) de Cuenca. Segin

el INEC, los resultados son los siguientes:

CUADRO 1.4

CRECIMIENTO POBLACIONAL

ANO POBLACION TASA DE CRECIMIENTO ANUAL %
CENSAL |PROVINCIA| CANTON CIUDAD .
AZUAY CUENCA CUENCA PERIODO |PROVINCIA| CANTON CIUDAD

1950 250,975 122,434 39,983

1962 274,642 143,031 60,402 1950-1962 0.75 1.3 3.45
1974 367,324 213,027 104,470 1962-1974 2.52 3.45 4.75
1982 442,019 275,070 152,406 1974-1982 2.19 3.02 4.46
1990 506,090 331,028 194,981 1982-1990 1.69 2.31 3.08
2001 599,546 417,632 277,374 1990-2001 1.54 2.11 3.2

Fuente: INEC - Censo 2001
Elaborado por el Autor
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En este cuadro podemos darnos cuenta que el crecimiento urbano de la ciudad de
Cuenca ha sido mayor que el crecimiento del Canton y que el de la misma provincia.
Para el afio 2001, la poblacion urbana de la ciudad de Cuenca era de 277.374,
representando un 66% de la poblacion total del Canton, con un crecimiento anual de

3.2%, mayor incluso que el de la ciudad de Guayaquil, que se sitlia en 2,5%.

CUADRO 1.5
DISTRIBUCION POBLACIONAL POR SEXO
AREAS TOTAL HOMBRES | MUJERES
TOTAL 417,632 195,683 221,949
URBANA 277,374 131,099 146,275
RURAL 140,258 64,584 75,674

Fuente: INEC — Censo 2001
Elaborado por el Autor

Para el ano 2006, el INEC junto al CEPAL han estimado que la poblacion del
canton Cuenca es de 463.591, mientras que la ciudad (zona urbana) tiene una

poblacion estimada de 324.687 habitantes.

En el siguiente cuadro, se presentan las cifras oficiales sobre la distribucion de la
poblacion del Canton Cuenca (segun sus parroquias), dada por el INEC y basada en

el Censo Poblacional realizado en el 2001.
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CUADRO 1.6

DISTRIBUCION DEMOGRAFICA POR PARROQUIAS

PARROQUIAS TOTAL HOMBRES | MUJERES
TOTAL 417,632 195,683 221,949
CUENCA URBANO 277,374 131,099 146,275
CUENCA RURAL 140,258 64,584 75,674
PERIFERIA 1,621 753 868
BACOS 12,271 5,610 6,661
CUMBE 5,010 2,221 2,789
CHAUCHA 1,633 771 862
CHECA (JIDCAY) 2,698 1,126 1,572
CHIQUINTAD 4,073 1,833 2,240
LLACAO 4,501 2,041 2,460
MOLLETURO 5,221 2,641 2,580
NULTI 4,589 2,173 2,416
OCTAVIO CORDERO P. 2,178 932 1,246
PACCHA 5,311 2,393 2,918
QUINGEO 5,646 2,526 3,120
RICAURTE 14,006 6,633 7,373
SAN JOAQUIN 5,126 2,438 2,688
SANTA ANA 4,739 2,244 2,495
TARQUI 6,643 3,142 3,501
TURI 6,692 3,113 3,579
VALLE 18,692 8,684 10,008
VICTORIA DEL PORTETE 4,617 2,066 2,551

Fuente: INEC - Censo 2001

Elaborado por el Autor
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De toda la poblacion del canton Cuenca, como se anot6 anteriormente, el 39.36%
pertenece a algin sector de la PEA. En el siguiente cuadro, se resume el porcentaje

de la PEA cuencana que pertenece a ciertos sectores determinados por el INEC

GRAFICO 1.3

Ocupacion de la PEA en Cuenca

7% 13%

16%

O Profesionales técnicos

B Empleados de oficina

O Trabajadores de los servicios

O Agricultores

B Operarios y operadores de maquinarias
O Trabajadores no calificados

@ Otros

Fuente: INEC
Elaborado por el Autor

Nos podemos dar cuenta que un 33% de la PEA son operarios y operadores de
maquinaria, gracias al repunte que tiene el sector de la construccion en esta ciudad,
asi como el de transporte de viveres y bienes; el segundo grupo mayoritario son los
trabajadores no calificados y los trabajadores de servicios (abogados, médicos,
profesores, entre otros), ambos con un 16% de participacion. Los profesionales

técnicos ocupan el tercer lugar, lo que hace suponer que un buen porcentaje de la
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mano de obra en Cuenca es calificada y sobre todo, bien instruida. Y esto no es de
extrafar, dado que un 14% de la poblacion tiene estudios superiores en la ciudad de
Cuenca, segun el siguiente grafico:

GRAFICO 1.4
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Fuente: INEC
Elaborado por el Autor

Por ultimo, analizaremos el estado civil de la poblacion mayor de 12 afios de edad

en la ciudad de Cuenca, segun el ultimo censo realizado en el afio 2001.
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CUADRO 1.7

ESTADO CIVIL DE LA POBLACION

VALORES ABSOLUTOS

ESTADO CIVIL TOTAL | HOMBRES | MUJERES

TOTAL 310,358 141,517 168,841
UNIDOS 12,947 6,260 6,687
SOLTEROS 129,813 61,990 67,823
CASADOS 143,723 67,940 75,783
DIVORCIADOS 5,924 1,788 4,136
\VIUDOS 13,029 2,214 10,815
SEPARADOS 4,722 1,261 3,461
NO DECLARADO 200 64 136

Fuente: INEC

Elaborado por el Autor

La mayoria de la poblacion cuencana es casada (46.31%), seguido por los solteros
que representan al 41.83% de la poblacion. Es interesante notar que el grado de
viudedad es mayor que el de union libre, pues la viudez en la ciudad de Cuenca
representa al 4.20%, mientras que las personas unidas son del 4.17%, lo que hace

suponer que hay un moderado grado de mortandad en la ciudad de Cuenca.

1.3 DEFICIT HABITACIONAL EN LA CIUDAD DE CUENCA

Antes de presentar este punto, es necesario conocer los principales indicadores de

vivienda que el INEC dio a conocer, después de haberse realizado el ultimo Censo de

la Poblacion y Vivienda en el afio 2001.
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1.3.1 Indicadores de Vivienda

CUADRO 1.8

PRINCIPALES INDICADORES SOCIALES DE VIVIENDA

VIVIENDA Medida CUENCA
Viviendas Numero 99.949
Hogares Numero 101.303
Casas, villas o departamentos % viviendas 83,8
Piso de entablado, parquet, baldos, vinil, ladrillo % viviendas 87,5
Sistemas de eliminacion de excretas % viviendas 87,3
Servicio eléctrico % viviendas 96,1
Servicio telefonico % viviendas 51,3
Servicio de recoleccion de basura % viviendas 69,3
Déficit de servicios residenciales basicos % viviendas 37,5
Vivienda propia % hogares 59,8
Personas por dormitorio Numero 2
Hacinamiento % hogares 17,4
Servicio higiénico exclusivo % hogares 67,3
Ducha exclusiva % hogares 65,4
Cuarto de cocina % hogares 89,2
Uso de gas o electricidad para cocinar % hogares 92,4
Uso de gas para cocinar % hogares 92,0
Uso de lefia o carbon para cocinar % hogares 6,6
fndice multivariado de infraestructura basica Indice (sobre 100) 47,4

Fuente: SIISE — 2005
Elaborado por el Autor
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De acuerdo con este cuadro, existen 101.303 hogares establecidos en el canton
Cuenca, de los cuales solo 99.949 familias poseen algun tipo de vivienda; entonces,
en ese afilo hablamos de un déficit de vivienda de 1.354. Con un crecimiento del
2.11% anual (segliin el INEC), el déficit de vivienda acumulado para este afio seria de
1.503, cantidad que no pareceria ser tan critica sin comparamos con la ciudad de

Guayaquil, donde existe un déficit anual de 50.000 viviendas.

Mas critico es el nimero de personas que tienen vivienda propia (59,8%), casi el
60% de las familias, lo que quiere decir que aproximadamente un 40% de la

poblacion cuencana no posee vivienda propia.

Entremos en mas detalle con el siguiente grafico:

GRAFICO 1.5
DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR TIPO DE VIVIENDA

Casa o Villa 78.2

Departamento

Mediagua

Cuart. en inguil. ] 51

Choza ] 1.5

PORCENTAJE
Otros I 36

Fuente: INEC
Elaborado por el Autor
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Segun este grafico, el 78.2% de la poblacion azuaya habita en una casa o villa,
mientras que el 6,3% lo hacen en mediagua. Otro porcentaje mas pequefio habita en
departamentos (5,3%), y son muy pocas las familias que habitan en viviendas

rasticas con escasos o nulos servicios basicos.

En la ciudad de Cuenca, la situacién no dista mucho de la realidad presentada en la

provincia a la que pertenece:
CUADRO 1.9

DISTRIBUCION DEL TIPO DE VIVIENDA POR PARROQUIAS

PARROQUIAS TOTAL TIPO DE VIVIENDA
VIVIENDAS | CASA | DEPARTAMENTO | INQUILINATO [MEDIAGUA | RANCHO [ COVACHA |CHOZA|OTRO
TOTAL CANTON 99,949 74,105 9,635 8,371 5,951 731 684 374 98
Cuenca (Urbano) 67,364 |45,701 9,436 7,903 3,776 111 275 88 74
Periferia 345 294 4 34 4 4 5
Bacos 2,753 2,385 21 57 201 45 31 12 1
Cumbe 1,123 1,036 4 56 12 9 4 2
Chaucha 369 211 6 52 44 6 48 2
Checa (Jidcay) 759 694 3 1 34 5 8 13 1
Chiquintad 1,071 1,025 1 2 33 6 3 1
Llacao 1,024 956 2 3 52 3 6 2
Molleturo 1,187 860 1 17 86 139 30 53 1
Nulti 1,056 907 4 97 18 26 3 1
Octavio Cordero 728 665 1 2 36 1 12 10 1
Paccha 1,190 1,079 1 2 81 10 15 2
Quingeo 1,353 1,191 3 2 35 72 20 29 1
Ricaurte 3,251 2,688 103 152 237 34 30 5 2
San Joaquin 1,166 1,002 11 79 52 7 8 4 3
Santa Ana 1,123 905 2 4 165 24 14 9
Sayaush 1,520 1,309 12 45 106 15 25 6 2
Sidcay 960 874 2 37 22 18 7
Sinincay 2,918 2,615 10 33 201 18 33 6 2
Tarqui 1,908 1,686 6 4 113 65 19 15
Turi 1,484 1,273 3 9 132 22 35 10
Valle 4,264 3,813 13 32 292 47 46 18 3
Victoria del Portete 1,033 936 2 8 43 7 11 25 1

Fuente: INEC — Municipalidad de Cuenca
Elaborado por el Autor

Las casas o villas siguen siendo el tipo de vivienda preferida por los cuencanos,

seguido por los departamentos, con una mayor participacion en el segmento local que
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provincial. Los cuartos en inquilinato ocupan el tercer lugar de preferencia, dejando

al resto de tipo de vivienda con una menor participacion.

GRAFICO 1.6

Tipo de Vivienda en Cuenca
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Elaborado por el Autor

El grafico nos indica que el 74% de la poblacion en Cuenca habita en casas o villas,

un 10% en departamentos, un 8% en habitaciones alquiladas y un 6% en mediagua.

1.3.2 Demanda Habitacional

La demanda habitacional en el cantén de Cuenca esta dada por el crecimiento
poblacional del mismo. En nuestro caso especifico, como nos concentramos en la
zona urbana de Cuenca, la demanda estara limitada para la ciudad y su crecimiento

anual (3,2%), especialmente de las parejas o familias jovenes, con ingresos
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superiores a los USD 800 mensuales y que no posean una vivienda propia o no les

gusta la vivienda o lugar en donde habitan actualmente.

Tomando en cuenta que la poblacion de la ciudad (zona urbana) de Cuenca para el

2006 es de 324.687 habitantes, y que solo un 60% de la poblacién posee vivienda

propia, la demanda habitacional podria estar bordeando las 32.469 viviendas

(324.687 * 40%) / 4 (nimero de miembros por hogar) = 32.469 viviendas

Nuestro proyecto se enmarca exclusivamente para el sector socio econdmico
medio-alto, pero el Gobierno a través de programas habitacionales, ha construido
alrededor de 5.000 viviendas populares en los ultimos afios, satisfaciendo asi las
necesidades de los estratos de escasos recursos, pero es obvio que todavia quedan

muchas mas por hacer.

Otras entidades no gubernamentales como “Habitat para la Humanidad” o
instituciones internacionales como la USAID, CAF y BID han apoyado con
financiamiento para la construccion de viviendas populares, pero es poco lo que se
ha hecho para cubrir el déficit habitacional imperante en la ciudad de Cuenca, pese a
que es relativamente muy bajo comparado con otras ciudades como Guayaquil, Quito
y Esmeraldas.

Muchos analistas del sector creen que esto se debe al encarecimiento del metro

cuadrado de construccion en Cuenca, sobretodo por especulacion, dado que se cree
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que muchas familias cuencanas reciben dinero del extranjero enviado por sus
familiares que laboran en otros paises, especialmente Espafia y los Estados Unidos.
Y si bien esto pudiera ser cierto, no es verdad que muchas familias se han vuelto
millonarias de la noche a la mafiana, pues lo que reciben de sus parientes muchas

veces solo alcanza para cubrir sus necesidades basicas.

1.3.3 Oferta Habitacional

Actualmente, en la ciudad de Cuenca el sector de la construccion ha tenido un gran
repunte, por lo que la ciudad se ha visto favorecida con grandes e importantes obras
como mas caminos viales, canchas deportivas, centros comerciales, hospitales,

hoteles y viviendas para la clase media, sobretodo en el Sur de la ciudad.

En cuanto a viviendas populares, como se menciond anteriormente, han sido el
Gobierno, ONGs nacionales e internacionales, y el Municipio de Cuenca, por medio
de créditos multilaterales, quienes han financiado planes habitacionales para este
sector tan necesitado de la poblacion, pero como se explicd, aun queda mucho por

hacer.

En lo concerniente a nuestro proyecto, hasta el momento, solo una Constructora,
Espinosa UV, ofrece un plan habitacional con caracteristicas similares del cual ya se
ha construido casi la mitad, vendiéndose el 50% de los departamentos para entregar

al finalizar la obra. En el capitulo 3 se daran mas detalles sobre esta competencia.
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El resto de constructoras e inmobiliarias se han concentrado en obras mas grandes e
imponentes (como sistemas de agua potable), otras de caracter social, como
hospitales y vias de acceso a las parroquias ubicadas en la periferia de la ciudad. Han
sido pocas las que se han concentrado en satisfacer la demanda de viviendas para los
sectores mas necesitados, pues se han concentrado en viviendas para los sectores de
clase media-alta y alta, especialmente, tal como esta ocurriendo con Guayaquil en

estos ultimos afios.

Todas estas constructoras e inmobiliarias estan siendo supervisadas por la Camara
de Construccion de Cuenca, quien se ha constituido en un socio fundamental de las
mismas, ya que se ha encargado de velar que los precios de materiales de

construccidén no aumenten drasticamente como ha ocurrido durante los ultimos afos.

1.4 BREVE ANALISIS DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

“La dolarizacién fue positiva para la construccion”. Segun el ex ministro de Obras
Publicas, José Macchiavelo, este esquema monetario permitio a los ecuatorianos
manejar mejor sus presupuestos a la hora de comprar una vivienda sin riesgo de
devaluacion.

El sector de la construccion aporta cada vez mas al Producto Interno Bruto (PIB).
Se estima que para el afio 2005, este segmento habria generado 2.319 millones de

dolares del PIB, segun estadisticas del Banco Central del Ecuador (BCE). Esta cifra
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representa casi el 8% del PIB, con un crecimiento promedio anual del 14% durante
los ultimos diez afos.

Pero la expansion de este segmento se demuestra también en las nuevas compaiiias
dedicadas a este negocio que cada afio ingresan al mercado. De acuerdo con la
Superintendencia de Compaiias, desde 1978 a la fecha, las sociedades de este sector
se incrementaron en mas del 324%. Hace 27 afios existian apenas 358 compaiias y

este afio pasan las 1.500, segtin el ente rector de las empresas.

En la ciudad de Cuenca, todas las compaiiias de construccién e inmobiliarias estan
afiliadas a la Camara de la Construccién de Cuenca. Para este afio (2006), estan en
marcha la ejecucion de dos grandes proyectos: Barrio para Mejor Vivir y el Proyecto

Yanuncay II.

Con la ejecucion del primero se pretende lograr el mejoramiento de las vias
urbanas en una extension de 167 kilometros, proveyéndose invertir la cantidad de
USD 60.848.484 durante el periodo 2006 — 2009. La Corporaciéon Andina de
Fomento (CAF) aportara con USD 42.000.000 mientras que el resto corre a cargo del

Municipio de Cuenca.

El segundo consiste en la construcciéon de un sistema abastecimiento de agua

potable que beneficiard a sectores urbanos de la ciudad, e importantes zonas

periurbanas y rurales. Se estima que se beneficiaran alrededor de 134.000 personas
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durante 25 afos. La compainia COANDES estara a cargo de la construccion, cuyo

monto inicial asciende a USD 16.830.000.

CUADRO 1.10
ANO 2005

MES AREA (m2) Y NUMERO DE PERMISOS OTORGADOS

Urbano C. Historico Rural Total % Total
ene-05 39,016 121 4,863 8 40,417 37 84,296 166 14.23%
feb-05 32,635 155 2,906 10 6,297 36 41,838 201 7.06%
mar-05 20,840 90 389 3 3,628 19 24,857 112 4.20%
abr-05 29,800 109 2,012 8 2,029 7 33,841 124 5.71%
may-05 30,062 100 2,630 7 4,901 8 37,593 115 6.35%
jun-05 37,834 183 1,851 4 9,784 49 49,469 236 8.35%
jul-05 37,926 146 5,414 13 10,572 52 53,912 211 9.10%
ago-05 43,677 157 3,703 10 6,758 31 54,138 198 9.14%
sep-05 103,433 315 8,679 11 15,379 50 127,491 376 21.52%
oct-05 28,594 144 2,061 5 7,612 37 38,267 186 6.46%
nov-05 35,514 125 2,085 5 9,111 29 46,710 159 7.88%
TOTAL 439,331 | 1,645 | 36,593 84 116,488 355 592,412 | 2,084 | 100.00%

Fuente: Camara de la Construcciéon de Cuenca

Elaborado por el Autor
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GRAFICO 1.7

TRAMITES PARA CONSTRUCCION DE VIVIENDA - 2005
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Fuente: Camara de la Construccién de Cuenca
Elaborado por el Autor

Los tramites de la construccion en la ciudad de Cuenca corresponden, en su gran
mayoria, a edificaciones localizadas en el area urbana (sin considerar el centro
historico) con un 79%; le siguen las edificaciones ubicadas en el area rural del cantén
con un 17% y por ultimo, en el centro histdrico se han realizado tnicamente 4% de

los tramites para edificacion.

Esto refleja la complejidad y el alto costo de llevar a cabo una construccion en el
centro histérico, a diferencia del resto del area urbana y rural en donde la industria de

la construccion puede desenvolverse mas facilmente.
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La permanencia del valor del salario real de la categoria peon entre el ano 2004 y
2005, refleja la sobreoferta de mano de obra no calificada que se ha producido en la
zona. Por otra parte, el incremento en las demds categorias, incluso con mas del
100% en la de maestro de obra, demuestra la escasez del personal calificado
provocada en muchos casos por la migracion, lo que afecta severamente a la

industria de la construccion.

En cuanto a materiales de construccion, en la ciudad de Cuenca el hierro ha sufrido
la mayor variacion de un afio a otro (2004 a 2005), con un 48%; le sigue la arena con
19%, el m* de construccion con 15% y finalmente, el cemento con una pequefia

variacion del 3%.

Esta es la realidad del sector de la construccion en la ciudad de Cuenca, factor

importante que debe ser tomado en cuenta para la dptima planificacion de la obra a

disefar en la zona urbana de la “Atenas del Ecuador”.
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CAPITULO 2

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Se realizard una profunda investigacion de mercado, para determinar la demanda
potencial y real de los departamentos multifamiliares, y para disefiar un plan de
mercadeo tendiente a satisfacer las necesidades reales del publico objetivo

seleccionado.

Para esto, se recolectard informacion secundaria obtenida en la Internet, periddicos
y libros sobre la ciudad, sus aspectos culturales y socio-econdémicos. Ademas, se
haran visitas periddicas al Municipio y Camara de Construccion de Cuenca, y se
realizaran encuestas al publico objetivo seleccionado, para obtener la informacion

primaria necesaria que respalde la investigacion de mercado.
Vale aclarar que la encuesta se la realizard en un sector exclusivo de la ciudad de
Cuenca, por los alrededores de un imponente centro comercial levantado en esta

ciudad, al Sur de la misma.

2.1.1 Datos Poblacionales
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Como se detalld anteriormente, la ciudad urbana de Cuenca tenia en el 2001 una
poblacion de 277.374 habitantes, segun el INEC. Para el ano 2006, el mismo
instituto, junto con el CEPAL, estima que la poblacion de la ciudad de Cuenca es de

324.687 habitantes.

De esta poblacion, seglin el SIISE (Sistema Integrado de Indicadores Sociales del
Ecuador), un 42,4% de la poblacion es pobre, siendo la tasa de indigencia (o pobreza
extrema) del 17,6%. En base a estos datos, podemos estimar que el 40% de la
poblacion cuencana es de clase social media, media-alta y alta, hacia el cual apunta
nuestro proyecto.

324.687 * 40% = 129.875

Debemos considerar también el rango de edad hacia el cual apunta el proyecto. En
este caso, consideraremos al sector de la poblacion que tenga entre 25 a 64 afios de
edad, que es del 39.15%. Por lo tanto:

129.875 *39.15% = 50.846

De esta poblacion, segun el IPSA Group Latinoamerican, apenas el 18.30% de la

poblacion en Cuenca es de clase media-alta. Nuestra poblacion objetivo se reduce a:

50.846 * 18,30% = 9.305
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Esta cantidad de personas serd nuestra poblacion objetivo y constituird nuestro
universal muestral para aplicar la encuesta propuesta en esta investigacion de

mercado.

2.1.2 Determinacién de la muestra

Para el célculo del tamafo de la muestra probabilistica, haremos uso de la siguiente
férmula:

n=pgN/Ne? + pq

n: Tamafio de la muestra

p: porcentaje de casos favorables (50%)

q: porcentaje de casos desfavorables (50%)
N: Universo

2 . . .
e”: error bajo un determinado nivel de confianza

Como en nuestro caso, tanto p como ( son iguales a 50%, la férmula se reduce a lo
siguiente:
n=(N/Ne’)+ 1

n=9.305/(0.05)* (9.305) + 1 = 364

Se requieren 364 encuestas para obtener resultados confiables del universo

poblacional.
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2.2 DISENO DEL CUESTIONARIO

El disefio de la encuesta se encuentra en el ANEXO 1.

Cabe recalcar que la encuesta fue realizada en la ciudad de Cuenca, durante los
ultimos dias del mes de marzo, en el sector Sur de la ciudad, nuevo eje de
crecimiento de Cuenca, en los alrededores del Centro Comercial “Mall del Rio”, a

pocas cuadras de la ubicacion del proyecto propuesto.

2.2.1 Tabulacion de los resultados

El 100% de las encuestas fueron revisadas y el 70% de las encuestas fueron
supervisadas de manera directa para garantizar su veracidad. Las encuestas se
procedieron a numerar, editar y levantar cédigos de las preguntas abiertas;
posteriormente se ingresaron en el programa Excel, luego se procedid a verificar el
ingreso y después se realizdé la limpieza o depuracién de los datos, para poder
procesar las encuestas con el uso de tablas dinamicas y obtener los presentes

resultados.

2.2.2 Interpretacion de los datos

Se procedera a detallar los resultados de la investigacion por pregunta para una

mejor comprension.
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P.1. Género de los encuestados

GRAFICO 2.1

Género de los encuestados

@ Masculino
B Femenino

Elaborado por el Autor

La mayoria de la poblacion encuestada estuvo compuesta por mujeres (243),
mientras que los hombres encuestados fueron 121, lo que da un total de 364 personas

entrevistadas.

P.2. Edad promedio

La edad promedio de las 364 personas encuestadas fue de 29 afios.

P.3. Ocupacién

La ocupacion del 72% de las personas encuestadas estaba relacionada con

actividades comerciales y de servicio. Apenas un 24% se desempeiaba en

actividades artesanales e informales y un 4% afirmaron estar desempleados

actualmente.
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P.4 Lugar de residencia

GRAFICO 2.2

Lugar de residencia
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Elaborado por el Autor

El 93% de los encuestados habitan actualmente en la ciudad de Cuenca, mientras
que un 7% habita en otras ciudades aledafias a la capital azuaya, aunque su trabajo o
estudio esté en la Atenas del Ecuador. Con el 93% de los encuestados se continu6

con la encuesta, o sea, con 340 cuencanos.

P.5.Estado Civil

Conocer el estado civil de las personas es importante para saber si tienen algin

incentivo adicional (hijos, esposa o0 esposo), para mudarse y comprar un

departamento multifamiliar pues el concepto de estas viviendas es precisamente eso,
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de que toda la familia habita en ellos, no solo los solteros. Ahora, no es necesario ser

casado por cuanto en union libre también pueden compartir un hogar en familia,

aunque la informalidad de la unién, hace mas dificil la compra conjunta de bienes

duraderos como viviendas o automoviles.

GRAFICO 2.3
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Elaborado por el Autor

De acuerdo con este grafico, el 46.4% de los encuestados son solteros,

constituyéndose en el primer grupo por estado civil, pero los casados constituyen el

segundo, con un porcentaje de 35.7%. Las personas que viven en unién libre es

inferior a los casados, pues solo el
afirmativamente en esta opcion. Los divorciados constituyen el 7.1%, mientras que

no hubo ninguna viudez entre los encuestados.

P. 6. Nivel de Ingreso mensual

10.7%

de los encuestados contestd
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Con la ayuda del grafico podemos percatarnos que la mayoria de los cuencanos
entrevistados (71%) perciben un ingreso mensual que va desde los 500 a los 800
dolares mensuales, perteneciendo a un segmento medio tipico.

GRAFICO 2.4

Nivel de ingreso mensual
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Elaborado por el Autor

Interesante es notar que el 14% de los encuestados afirmo percibir mas de 1.500
dolares mensuales, un promedio mayor que en la ciudad de Guayaquil, de acuerdo al

INEC, donde solo el 6% de la PEA ocupada percibe salarios en este segmento alto.

En un segmento medio-alto se encuentra un 11% que percibe entre 800 a 100
dolares mensuales, y un 4% que percibe entre 1.000y 1.500. Precisamente estos tres
ultimos segmentos es hacia donde apunta nuestro proyecto, o sea, constituyen

nuestro mercado meta.
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P.7. Namero de Hijos

GRAFICO 25
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Elaborado por al Autor

El 36% de los encuestados afirmd tener un solo hijo, mientras que un 25% no

tienen hijos actualmente. Empero, un 21% dijo que tenian 3 hijos y un 14%, 2 hijos.

Precisamente, estas familias con dos o mas hijos, constituye nuestro mercado
potencial meta, por el concepto de vivienda que se intenta vender, aunque no se pude
descartar a las personas que solo tienen un hijo, y mucho menos a los que

actualmente no tienen, pues en el futuro podran ser padres.

Es importante notar que un 4% de los encuestados, afirmé tener 4 hijos, una familia

mas numerosa que pese a ser un porcentaje relativamente bajo, es importante

considerar este hecho para la obtencion de la demanda potencial.
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P.8. Condicion del hogar actual

Esta pregunta se la hizo con el fin de conocer el tipo de vivienda en donde
actualmente habitan los encuestados, especificamente si son alquiladas, propias o de
terceros (familiares o no).

GRAFICO 2.6

Condicion del hogar actual
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Elaborado por el Autor

Tal como se explicd en parrafos anteriores con la informacion secundaria obtenida,
el 35.71% de los entrevistados habitan en casas alquiladas, mientras que un 32.14%

de las personas habitan con sus familiares, especialmente padres.

El mismo porcentaje se obtuvo para aquellas personas que tienen vivienda propia

(32.14%), que pudieran no estar interesadas en adquirir un departamento

multifamiliar, pero en la siguiente pregunta verificamos si esto es asi.
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P. 9. Deseo de mudarse y adquirir vivienda propia

GRAFICO 2.7

Deseo de mudarse y adquirir una vivenda propia
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Elaborado por el Autor

Pese a que un alto porcentaje de las personas entrevistadas afirmd tener una
vivienda propia, el deseo de mudarse y adquirir otra vivienda esta presente en la
mayoria de los encuestados, con un porcentaje de aceptacion del 89% que
contestaron que SI buscaban mudarse y adquirir una nueva casa, en contra del 11%

que dijo que no le interesaba, ni mudarse ni adquirir otra casa.
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P.10. Deseo de adquirir otra vivienda

Esta pregunta fue para el 11% de las personas que contestaron que NO en la
pregunta anterior. En este punto se les preguntaba si de verdad deseaban o no

adquirir una vivienda con las caracteristicas de un departamento multifamiliar.

GRAFICO 2.8

Gusto por adquirir una nuevavivienda

67%

Elaborado por el Autor

En el grafico, podemos percatarnos que el 33% dijo que SI estaba interesada,
mientras que el 66% se mantuvo en su idea negativa de no adquirir otra vivienda.
Con las personas que contestaron afirmativamente en esta pregunta se continud la

encuesta, o sea, con 316 personas potencialmente interesadas en los departamentos

multifamiliares.
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Precisamente la siguiente pregunta tiene que ver con el tipo de vivienda preferida

por los encuestados:

P.11. Preferencia por tipo de vivienda

GRAFICO 2.9

Preferencia por tipo de Vivienda
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Elaborado por el Autor

El 73% de los encuestados prefieren mas las villas o casas, lo que concuerda con la
informacion secundaria del INEC, pues son estas viviendas en donde mas habitan los

cuencanos (78,2% de los hogares cuencanos habitan en casas o villas)

Los departamentos obtuvieron una preferencia del 23%, mientras que la preferencia
por los edificios multifamiliares fue del 4%. Esto era de preverse, por los datos
obtenidos de la informacidon secundaria recopilada, por esto la ventas de los

departamentos multifamiliares, que tendrian un porcentaje ponderado de aceptacion
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del 9.6%, de acuerdo a los resultados expuestos de las encuestas, serd limitada y

exclusiva.

P.12. Caracteristicas mas importantes de la vivienda

Cuando las personas van a adquirir un bien tan importante, costoso y duradero,

busca que cumpla con ciertas caracteristicas basicas. En esta pregunta, le pedimos a

los encuestados que enumeren de 1 a 5 las siguientes variables, siendo 1 la maés

importante y 5 la menos importante. Los resultados estdn expuestos en la siguiente

tabla.
CUADRO 2.1
ATRIBUTOS MAS IMPORTANTES PARA LA ADQUISICION DE
VIVIENDAS
Atributos 1 2 3 4 5 Calificacion
Calidad de la obra 30.77% | 15.38% | 26.92% | 15.38% | 11.54% 1
Precio 15.38% | 30.77% | 15.38% | 23.08% | 15.38% 2
Financiamiento 19.23% | 15.38% | 26.92% | 11.54% | 26.92% 3
Ubicacion 15.38% | 23.08% | 7.69% | 34.62% | 19.23% 4
Seguridad 19.23% | 15.38% | 23.08% | 15.38% | 26.92% 5

Elaborado por el Autor

Como nos damos cuenta, la calidad de la obra es lo mas importante para las

personas que van a adquirir una vivienda, lo primero que observan antes de comprar

un bien tangible e indispensable como este. Lo segundo mas importante fue el precio,
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que va muy ligado con la tercera opcidn, el financiamiento. La forma en como se
pueda pagar la vivienda a adquirir y el precio final de adquisicion, son puntos

esenciales y que deberan ser considerados para el éxito del proyecto.

En cuarta lugar quedo la ubicacion de la vivienda, mientras que la seguridad ocupa

el quinto lugar como prioridad entre las variables elegidas como criticas para la

decision de compra por parte de los potenciales compradores.

P. 13. Barrios o zonas de preferencia

GRAFICO 2.10
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Elaborado por el Autor

Aunque la ubicacion fue la cuarta prioridad para los potenciales consumidores de
vivienda, es interesante conocer el lugar en donde los compradores desean habitar.

Como vemos en el grafico, existe una muy buena preferencia por el barrio Don

59



Bosco (sur de la ciudad), que obtuvo una preferencia del 31%, mientras que otros
barrios del sur de la ciudad, (zona en donde se va a ubicar el edificio con
departamentos multifamiliares), obtuvieron una preferencia del 15%, al igual que los
barrios periféricos de la ciudad de Cuenca. Por lo tanto, la preferencia por tener una

vivienda en el Sur de la ciudad es del 46%

P. 14. Interés en adquirir departamento multifamiliar

Esta es la pregunta clave de la encuesta, pues aqui se delimita al mercado meta.

Pese a que muchas personas encuestadas prefieren adquirir y habitar en villas o

casas, un 77% de los encuestados se mostr6 interesado en adquirir los departamentos

multifamiliares.

GRAFICO 2.11

Interes en adquirir departamento multifamiliar

Elaborado por el Autor
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En términos absolutos, 243 de las 364 personas encuestadas, se mostraron a favor
de adquirir este tipo de vivienda lo cual demuestra que si existe mercado para este
tipo de proyectos, especialmente por la alta demanda de viviendas que posee la
ciudad de Cuenca, como lo demuestran los datos expuestos anteriormente, y los
resultados de las encuestas. Con las personas contestaron SI en esta pregunta, se
continuo con la encuesta.

P. 15. Momento de compra de los departamentos

Esta pregunta se hizo con el objetivo de conocer cuando las personas estarian
dispuestas a comprar los departamentos, o sea, cuando empezarian a pagar por las

viviendas.

GRAFICO 2.12

Momento de compra de los departamentos
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Elaborado por el Autor
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En este grafico nos podemos dar cuenta que alrededor del 47% estaria dispuesto a
adquirir la vivienda una vez que la obra ya este concluida. Poco mas del 32% en
cambio quisiera empezar a pagar por los departamentos durante la etapa de
construccion del edificio, mientras que un 21% desearia comprar los departamentos
antes de que comience el proceso de construccion de los mismos, lo cual es favorable
para la intencion de financiamiento propio para levantar una de las dos torres

multifamiliares.

P. 16. Disposicion a pagar por los departamentos

GRAFICO 2.13
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Elaborado por el Autor

Claramente podemos ver que la gran mayoria de los encuestados (95%), estaria
dispuesto a pagar un precio que oscile entre los USD 65.000 y 69.990, por lo que se
deberia cobrar un precio que se situé en este intervalo, aunque un 5% estaria

dispuesto a pagar mas de USD 71.000 por cada departamento.
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Por supuesto, el precio que se cobra también dependera del costo final de la obra,
pero siempre sera importante conocer el precio maximo dispuesto a pagar de los
potenciales clientes, pues si se excede este valor, la demanda tendera a la baja, como
en todo producto sensible al precio. No hay que olvidar que esta variable, fue la

segunda mas importante para las personas, en el momento de adquirir una vivienda.

P.17. Construccion de segunda torre

Tal como se explico en capitulos anteriores, se pretende levantar una segunda torre,
una vez que este construida y vendida la totalidad de los departamentos del primer
edificio. Conscientes de que esto pudiera acarrear molestias a los habitantes de la
primera torre, quisimos conocer si les causaria algun inconveniente que se levantara
otra torre cerca del lugar en donde ellos habitan. Estas fueron las respuestas.

GRAFICO 2.14
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Elaborado por el Autor
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Nos damos cuenta que a una gran mayoria (74%) no les molestaria el
levantamiento de otro edificio de departamentos aledafio al cual estarian habitado,
siempre y cuando no perturbe sus actividades cotidianas mientras estén en casa, lo
cual se evitara por supuesto, para comodidad de nuestros clientes actuales y

potenciales.

P.19. Momento en la decisién de compra

GRAFICO 2.15
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Elaborado por el Autor

Con la ayuda del grafico, podemos notar que el 58% de los potenciales
compradores empezarian a pagar por los apartamentos a partir de un afio después del
lanzamiento oficial del proyecto, o sea, a mediados del 2007. Un 32% en cambio

afirmo que su decision de compra seria a partir de dos afios o mds, o sea, desde el

64



2008 en adelante. Ellos constituyen nuestro mercado meta para la segunda torre que

se pretende levantar.

Los que optaron por comprar ahora (11%), constituyen nuestro mercado objetivo
presente, al cual se va a dirigir todo nuestro esfuerzo para vender los departamentos
que se van a empezar a construir a partir de este afio. Aunque es un porcentaje bajo,
el primer edificio no estaria listo sino a partir de finales del 2007 o principios del
2008, por lo que a este segmento, perfectamente se le puede sumar la mayor

preferencia.

P. 19. Locales comerciales en planta baja

Esta pregunta se formuld con el fin de saber si las personas que habitarian las
torres, quisieran algun valor agregado por la compra de los mismos, y dicho valor
consiste en la instalacion, concesion y funcionamiento de locales comerciales, como
tiendas de abarrotes, cybers, locutorios, peluquerias, etc.

GRAFICO 2.16

Deseo de contar con locales comerciales en planta baja
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Elaborado por el Autor
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Un 58% del encuestado contesto que si le agradaria contar con locales comerciales
en la planta baja de los edificios, siempre y cuando no interrumpan el
estacionamiento de los vehiculos ni el libre transito peatonal, como algunas personas
sugirieron a este servidor en el momento de hacer las encuestas. Pese a que un 42%
afirmd no estar contentos con la idea, se puede concesionar de a poco los locales,
para que los personas que habitan los departamentos se vayan acostumbrado poco a
poco a la idea, que si ha tenido éxito en otras ciudades del pais, y por la buena
aceptacion expresada en las encuestas, pudiera también tener relativo éxito en la

ciudad de Cuenca.

A parte de ser un valor adicional para los compradores de los departamentos, estos
locales constituyen una fuente importante de trabajo, incluso para los propios
moradores de los departamentos, asi como una fuente generadora de ingresos, tanto
para los inversionistas-duenos de los edificios, como para el fisco y el municipio, via

impuestos prediales, tasas y permisos.

2.3 DETERMINACION DE LA DEMANDA POTENCIAL

Una vez analizadas las respuestas obtenidas en las encuestas realizadas en la ciudad
de Cuenca, procederemos a obtener la demanda estimada que tendran los
departamentos multifamiliares que se pretenden construir en la ciudad de Cuenca, en

dos fases.
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2.3.1 Determinacion de la demanda potencial: Fase |

La Fase I consiste en la etapa de preinversion antes de la operacion del proyecto, el
inicio de operaciones de obra para el levantamiento de la primera Torre, la
promocion y venta anticipada de los primeros departamentos, la venta de los
departamentos restantes una vez concluida la obra y el término final con el banco que

financia la primera parte.

Por lo tanto, en esta fase sera necesario determinar la demanda que tendran los
primeros departamentos ha construirse en un lapso menor a los dos afos, en la ciudad

de Cuenca, zona sur del cantén urbano.

Como se estableci6 anteriormente, el nimero de demandantes potenciales se
establecio en 9.305, tomando en cuenta sus condiciones socio-econdmicas y el rango

de edades.

De acuerdo a las encuestas, 243 de las 364 personas encuestadas, se mostraron a
favor de adquirir los departamentos multifamiliares en la ciudad de Cuenca, o sea, un
66.76% del universo muestral. Por lo tanto,

9.305 *0,6676 = 6.212
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Pese al interés mostrado por las personas, debemos enfocarnos en aquellas que
actualmente estén casadas o en unién libre, y que poseen por lo menos un hijo.
Recordando los resultados obtenidos en las encuestas, el 46.3% cumplen con la
primera condicion, mientras que el 75% son padres de uno o mas hijos. En nuestro
caso, descartamos a los padres solteros, en esta fase, pues el concepto que se intenta
vender, se enfoca exclusivamente en las familias.

De acuerdo a este criterio: 6.212 * (0,463 * 0,75) =2.157

Por el precio al cual se pretende vender los departamentos, nos debemos enfocar
exclusivamente en el segmento mayoritario, que era entre 65.000 y 69.990 doélares, el

cual tuvo la aceptacion del 95% de los encuestados.

De esta forma, la demanda queda en:

2.157 * 0,95 =2.049

Por 1ultimo, nos enfocamos en las personas que desean comprar los departamentos
ahora, o dentro de uno o dos afios, que de acuerdo a las encuestas fue del 68,42%.
Por lo tanto, la demanda final potencial queda en:

2.049 * 0,6842 = 1.402

Este sera el numero de compradores potenciales que tendra el proyecto durante su

primera fase de instalacion, demanda lo suficientemente elevada para el numero de
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departamentos que se pretende construir y poner a la venta durante esta primera etapa

del proyecto.

2.3.2 Determinacion de la demanda potencial: Fase 11

Una vez levantada la primera Torre Multifamiliar, y de haberse vendido la totalidad
de los departamentos, se pretende iniciar la segunda fase, que consiste en la
construccion, levantamiento y venta de los departamentos de la segunda Torre
Multifamiliar, aledafia a la primera Torre. La diferencia, es que esta Torre sera
financiada con recursos propios, obtenido de la venta de los departamentos de la

primera fase.

Por ende, sera necesario considerar dos factores para establecer la demanda
potencial en esta segunda fase: el crecimiento poblacional y los futuros solteros que

se casen (tasa de matrimonio).

Actualmente, en el 2006, tanto el INEC como la CEPAL, estimaron la poblacion de

la ciudad de Cuenca en 324.687 habitantes. Para el afio 2008, con una tasa de

crecimiento anual de la ciudad urbana de Cuenca de 3.2%, se puede estimar que la

poblacion sera de 345.799 habitantes.

Aplicando los mismos porcentajes que en el caso anterior:

69



345.799 * 39,15% * 40,0% * 18,30% =9.910

Esta sera el numero de personas en la ciudad de Cuenca, que tienen entre 25 y 64

afnos de edad, y pertenecen a un segmento socio-econémico medio-alto.

La tasa de matrimonio en la ciudad es del 72,6. Esta tasa se calcula como el
numero de matrimonios por cada 10.000 habitantes, o sea que en nuestro caso,

aplicando una simple regla de tres seria de: 71.95

Esto nos indica que aproximadamente, podria haber 72 matrimonios en el lapso de
dos afios, por lo que esta cantidad se agrega al calculo que se realiza para determinar
el namero de familias casadas interesadas en los departamentos multifamiliares,

manteniendo los demas resultados constantes, ceteris paribus

9.910 * 0,6676 = 6.616 > Personas interesadas en departamento

6.616 * (0,4702 * 0,75)=2.333 —» Familias con hijos

2.333 %0,95=2.216 » Dispuestas a pagar precio departamentos

Regresando a los potenciales compradores de la primera fase, su decision de

compra en el futuro (después de dos o mas anos) sera ahora de:

2.049 * 0,3158 = 647
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Ahora nos enfocamos en las personas que estardn dispuestas a comprar los
departamentos en el futuro, o sea, en la presente etapa de la Fase II. Suponiendo que
se mantenga constante el porcentaje anterior del 31,58%, la demanda para esta etapa
sera de:

2.216 *0,3158 = 699

Por lo tanto, la demanda final para esta etapa es de: 1.346

Lo cual tiene cierta coherencia, dada la incertidumbre futura de los hechos y de los
cambios en las preferencias de los potenciales compradores en el mediano plazo, asi

como el posible surgimiento de nuevos competidores.

Pero pese a esta ligera reduccion, sigue siendo una demanda muy interesante,
precisamente por el hecho de que los departamentos seran limitados, lo que incluso
los hace mas atractivos, tanto para los potenciales compradores, por tener una
exclusividad, como para los inversionistas, que podran tener un buen rendimiento si
la demanda es asi de alta, variando el precio y obteniendo mayores margenes de

ganancia.

Al final, considerando los datos expuestos en las dos fases propuestas, la demanda
potencial para las dos torres multifamiliares serd de 2.748 personas. Considerando
que el promedio de hogares en la ciudad de Cuenca esta compuesta por 4 a 5

miembros (4,6 miembros por familia de acuerdo al INEC); y basandonos, ademas, en
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el hecho que la canasta basica familiar se calcula con 4 miembros por familia,
tomamos este dato en cuenta para establecer la demanda potencial de departamentos

por familias:

2.748 / 4 = 687

Por considerarse un proyecto nuevo, que esta en una etapa de introduccioén en su
natural ciclo de vida, podemos estimar que se captara entre el 10 al 15% de la
demanda potencial durante la primera Fase, segiin estudios expuestos por Philip
Kotler en su libro “Direcciéon de Marketing”. Siendo un poco conservadores al
respecto, tomaremos el menor porcentaje estimado, o sea, 10% para calcular el

numero de departamentos Optimos para la introduccion del proyecto:

687 * 0,10 =69 > departamentos multifamiliares como maximo (I Fase)

69 * (1.032)* =73 —— departamentos multifamiliares como maximo (II Fase)

En total, se podran construir y vender como maximo 142 departamentos
multifamiliares en el sector sur de la ciudad de Cuenca. Por supuesto, no hemos
considerando la competencia actual ni potencial ni las limitantes técnicas y legales,
por lo que sera necesario volver a ajustar esta demanda para obtener un mejor calculo
sobre la demanda real que tendran los departamentos multifamiliares propuestos en

la ciudad de Cuenca.
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CAPITULO 3:

PLAN DE MERCADEO

3.1 MERCADEO ESTRATEGICO

3.1.1 Mision para la Promotora del Conjunto Residencial ACROPOLIS

Edificar un alojamiento tnico, placentero y tranquilo para todos los habitantes de

los departamentos multifamiliares ACROPOLIS, haciéndolos sentir como si

estuvieran en un paraiso terrenal.

3.1.2 Vision para la Promotora del Conjunto Residencial ACROPOLIS

Ser lideres en el mercado de torres multifamiliares en la ciudad de Cuenca para

poder brindar la misma satisfaccion a cientos de ecuatorianos en otras regiones del

pais que aspiran tener un departamento Unico y reconfortable.

3.1.3 Objetivos de la Promotora

v" Construir departamentos de alta calidad, seguros y confortables

v’ Satisfacer todas las necesidades de nuestros compradores
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v" Proporcionarle a los clientes un valor agregado, al concesionar diversos
locales comerciales para facilitar la vida de los habitantes de las Torres

Multifamiliares

v Contribuir al desarrollo habitacional de la tercera ciudad en importancia del
Ecuador, al ofrecer departamentos exclusivos en un sector de alto crecimiento

demografico y comercial

v Alcanzar una alta rentabilidad para los inversionistas del proyecto propuesto

con el fin de incentivar la inversion en proyectos inmobiliarios en esta ciudad.

3.2 MERCADO META

3.2.1 Macrosegmentacion

El mercado al que se dirige el proyecto serd, en cuanto a su uso final, para que

familias de tres o cuatro miembros puedan vivir comodamente en un ambiente

confortable y seguro. La tunica forma en que se pondra a disposicion los

departamentos es por medio de la compra del mismo.

Todo esto sera dirigido a las familias cuencanas, de clase media-alta, que desean

habitar en departamentos ubicados en el sur de la ciudad.
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3.2.2 Microsegmentacion

El proyecto estd orientado a cubrir las necesidades de vivienda propia de
matrimonios jovenes y maduros con hijos menores de 21 afios, profesionales que
trabajan en el sector moderno con una educacion superior, pertenecientes a la clase
media-alta. Deben tener una personalidad ambiciosa, emprendedora y activa, que se
preocupan por el bienestar familiar. Nuestro grupo objetivo busca principalmente
tranquilidad, confort, desarrollo personal y seguridad. Los ingresos familiares deben

superar los USD 15.000 anuales.

El principal interés estd en cubrir la demanda insatisfecha por vivienda propia en
este sector socio-economico, por lo cual nuestro grupo objetivo tiene una
segmentacion geografica definida, por cuanto los departamentos van a estar ubicados
en el sur de la ciudad de Cuenca, nuevo polo de crecimiento de la urbe; ademas, se
toman en cuenta las actividades, intereses y deseos de las familias modernas

cuencanas.

3.3 POSICIONAMIENTO

La posicion de un producto es la forma en que los consumidores definen el

producto con base en sus atributos importantes: el lugar que el producto ocupa en la

mente de los compradores, en relacion con los productos de la competencia. El
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posicionamiento implica implantar los beneficios distintivos y la diferenciacion de la

marca en la mente de los consumidores.

La clave para conseguir y conservar clientes es entender sus necesidades y procesos
de compra mejor que los competidores, y proporcionar mayor valor. En la medida
que la empresa se pueda posicionar como proveedor de mas valor al mercado meta

seleccionado, obtiene una ventaja competitiva.

El posicionamiento cabal de una marca es su propuesta de valor: la mezcla
completa de beneficios con base en los cuales se posiciona. Es la respuesta a la
pregunta del cliente: “;Por qué debo comprar su marca?”. La propuesta de
posicionamiento del proyecto se determinard como un servicio de alto precio
respaldado por una alta calidad en la administracion de los departamentos
multifamiliares. En el sector donde sera desarrollado el Proyecto, existe actualmente
un solo complejo de departamentos multifamiliares que brinda soluciones
habitacionales de primera categoria, pero segun la clasificacion asignada por la
Céamara de Construcciéon de Cuenca, estos departamentos no atienden al mercado
objetivo que busca el proyecto, clase social media-alta. Esto nos da una ventaja para

el posicionamiento con respecto a nuestro mercado meta.

76



Cuadro 3.1

Precio
Mas El mismo Menos
Beneficios Mas Mas Mais
, or or lo or
Mas p i p. p
mas mismo menos
Lo mismo
Los mismos por
menos
Menos por
Menos mucho
menos

El proyecto puede atacar el posicionamiento de “mas por mas” de nuestra
competencia directa, al introducir un producto que ofrece una calidad comparable

pero a un precio menor.

3.3.1 Declaracion de Posicionamiento

El proyecto presenta una nueva alternativa habitacional para las familias cuencanas

de clase media-alta que guste de viviendas modernas, seguras y de calidad en un

ambiente tradicional, tranquilo y cerca de todas las comodidades que una urbe

cultural puede brindar a sus habitantes en su ambiente natural.

77



3.4 MATRICES ESTRATEGICAS

3.4.1 Matriz Importancia-Resultados

A continuacién se presenta una matriz en donde se destacan algunas ventajas,
mencionadas durante la realizacion de las encuestas, del Conjunto Residencial

ACROPOLIS frente a la competencia local de la zona:

CUADRO 3.2
Matriz Importancia — Resultado del Conjunto Residencial ACROPOLIS frente

a la competencia ubicada en la zona sur de la ciudad de Cuenca

ATRIBUTOS PROYECTO COMPETENCIA
1 | Precio 9 8
2 | Calidad 9 9
3 | Ubicacion 10 9
4 | Imagen 6 7
5 | Financiamiento 9 9
6 | Efecto esperado 8 7

Fuente: Opinion de expertos
Elaborado por el Autor

Una fuerza de las Torres Multifamiliares seria combinar precios medios con
combinacion de alta calidad, por lo cual sus estrategias van a ser enfocadas a

comunicar esta ventaja.
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El proyecto ofrece una mejor ubicacion que la competencia debido a que estara
ubicado en una zona residencial alejado de vias secundarias llenas de pequefios
negocios, pero a pocas cuadras del unico Mall de la ciudad de Cuenca (Mall del Rio),
lo cual serd aprovechado como una de las principales ventajas diferenciales del

proyecto.

La calidad en la construccién de toda la obra es un factor muy importante para los
padres, es por eso que la administracion tendra especial cuidado en mantener su

posicionamiento como un conjunto residencial seguro y exclusivo de Cuenca.

La imagen podria ser una debilidad en la cual el conjunto residencial debe trabajar

mucho en sus primeros afios ¢ inclusive, antes del lanzamiento.

3.4.2 Modelo de Implicacién FCB

El objetivo de esta matriz es analizar el comportamiento de eleccion de los

compradores potenciales hacia nuestro servicio.

v" Modo Intelectual: Esta basado en la razon, logica y hechos.
v" Modo Emocional: Esta basado en las emociones, los sentidos y la intuicion.
v Implicacion Fuerte: Comportamiento complicado de compra.

v Implicacion Débil: Comportamiento habitual de compra.
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CUADRO 3.3

MODO INTELECTUAL MODO EMOCIONAL

APRENDIZAJE AFECTIVIDAD
FUERTE (i, e a) (e, i, a)
PROYECTO
] RUTINA HEDONISMO
DEBIL (@i, e) (a e )

a: accion
e: evaluacion
i: informacion
Segun el andlisis, el Proyecto es de implicacion fuerte y de modo emocional, ya
que es un producto en que las personas primero evaliian los beneficios que van a

obtener del mismo, se informan de su financiamiento y calidad, porque es un lugar

nuevo, y finalmente actian comprando el bien.

De acuerdo a estos resultados, la promocion de los departamentos multifamiliares

debe ser prioritaria y enfocarse en los diversos beneficios que se obtiene al comprar

un departamento en el Conjunto Residencial ACROPOLIS, por lo que la publicidad
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en medios de comunicacion (prensa y demas medios visuales) es importante, asi

como darnos a conocer via Internet.

3.4.3 Cinco fuerzas de Porter

CUADRO 3.4

MATRIZ DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Competidores
Potenciales

Proveedores Competidores Clientes
Actuales

Productos
Sustitutos

Elaborado por el Autor

Proveedores: Se tendra un cierto poder de negociacion con respecto a la mayoria de
estos, pues el mercado de la construccion esta bastante desarrollado en esta ciudad
por lo que van a existir una gran cantidad de oferentes, por lo que pueda resultar facil

obtener mejores precios.
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Clientes: Son bdasicamente nuestro grupo objetivo. Tendran cierto poder de
negociacion o podran ejercer alguna presion sobre los precios del servicio, ya que
tienen la ventaja de poder comparar precios y condiciones de financiamiento de otras

soluciones habitacionales, no solo en departamentos, sino también en villas o casas.

Competencia actual: Encontramos, hasta abril del 2006, un solo conjunto

residencial dirigido a nuestro segmento de mercado y ubicado en la zona donde se
desarrollara nuestro proyecto, pero este abarca tanto el segmento medio-alto como
alto, preferentemente, por lo cual va a ejercer cierta presion con respecto a la calidad
o precio del bien final. A continuacidon se presenta un desglose de la competencia
ubicada por la misma zona del proyecto (sur de la ciudad), y las alternativas que

ofrece:

CUADRO 3.5

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

CONJUNTO RESIDENCIAL YANUNCAY

Apartamentos | Dormitorios Financiamiento Precio
44 m? 2 hasta 10 afios plazo | $44,000
107m° 2 hasta 15 afios plazo | $49,000
132 m’ 3 hasta 20 afios plazo | $65,000
188 m” 4 hasta 20 afios plazo |$92,000

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por el Autor
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Las torres tienen ascensores y gas centralizado; los departamentos vienen provistos

con television por cable, y tamafios a la eleccion del cliente.

Competidores potenciales: Son aquellos proyectos inmobiliarios que ofrezcan

departamentos multifamiliares en la zona sur de la ciudad de Cuenca, parroquia

Yanuncay.

Productos sustitutos: Se tiene a los otros tipos de soluciones habitacionales que

ofrezcan una alta calidad, ya sean departamentos o villas, ubicadas en la misma zona

del proyecto o en zonas aledafias al mismo.

3.4.4 Andlisis de estrategia por ciclo de vida

La construccion de conjunto residenciales, bajo el concepto de Torres
Multifamiliares, en el Ecuador no ha tenido un crecimiento alto en ninguna region,
debido a la lenta estabilidad de los precios internos después de una de las peores
crisis financieras que azot6 al sistema financiero nacional, lo que provoco, entre
otros factores, a la desaparicion del sucre como moneda oficial y la aparicion de la
dolarizacion que produjo una baja generalizada en la demanda agregada. Sin
embargo, en estos ultimos dos afios, la situacion ha cambiado, lo que provoco la
expansion del sector de la construccidn, especialmente en las grandes ciudades del
pais: Guayaquil, Quito y Cuenca, en donde el Estado impulsé grandes obras de

infraestructura.
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Conocido son los casos de la expansion de la clase media-alta y alta de Guayaquil a
sectores residenciales (y cerrados), en la Via a la Costa, y en la Via Samborondon,
especialmente. En esta ciudad se han construido ultimamente algunas torres
multifamiliares, entre ellas Centropolis; y en Salinas, el balneario mas importante de
la provincia del Guayas, donde se lleva a cabo el proyecto de Torres Nautica. En
cambio, en la ciudad de Cuenca, la expansion se ha dado mas en el Sur de la ciudad
pero, en cuanto a torres multifamiliares, s6lo es conocido el Conjunto Residencial

Yanuncay.

Acorde a este analisis, la actividad inmobiliaria como departamentos
multifamiliares en si, se encuentra en una etapa introductoria en su ciclo de vida, por
lo cual el proyecto se encontraria al momento de su implementacién en un mercado
que posiblemente este entrando a una etapa de crecimiento, por lo cual sera facil
alcanzar el crecimiento del mercado, ya que contara con las caracteristicas que

demandan los potenciales compradores.
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3.4.5 Andlisis FODA

CUADRO 3.6

MATRIZ FODA

FORTALEZAS:

» (Capacidad para combinar precios
medios con alta calidad

» Ubicacién estratégica de las
Torres Multifamiliares

= Concesion de locales comerciales
para crear valor agregado

DEBILIDADES:

* Baja participacion de
departamentos multifamiliares en
el sector de vivienda

= Marca poca reconocida por ser
nueva en el mercado

= No existe un plan sostenido de

= Convenio con institucion mercadeo
financiera para facilitar * Pocos inversionistas dispuestos a
financiamiento, tanto a los invertir en proyectos de gran
compradores como a los envergadura
inversionistas

* Financiamiento  propio  para
levantamiento de la segunda torre

OPORTUNIDADES: AMENAZAS:

= Cuenca constituye un atractivo
turistico nacional y mundial

= Recuperacion de la economia
cuencana gracias a la remesas de
los inmigrantes, entre otros
factores.

= Preferencia por inversion en
bienes durables en vez del ahorro

» Lote vacio aledafio al proyecto,
que permitiria la ampliacion del
conjunto residencial en el largo
plazo

= Zona del proyecto en plena etapa
de crecimiento demografico

» Entrada de nuevos competidores

* Imposicion de nuevas tasas e
impuestos prediales

= Aumento en el costo del cemento,
hierro y otras materias primas

* Inseguridad, robos

= Competencia desleal

» Inestabilidad social, politica

= Cambio en las preferencias de los
potenciales compradores

= Aumento imprevisto de las tasas
de interés activa para prestamos
hipotecarios

Elaborado por el Autor
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3.5 DEFINICION DE LA ESTRATEGIA

Al haber definido un segmento o grupo objetivo concreto, se ha establecido que la
estrategia de desarrollo acorde al plan de marketing sera la “Estrategia del

Especialista”.

Esta estrategia permitira al mismo tiempo concentrarnos en satisfacer las
necesidades del grupo objetivo, y a la vez deja abierta la posibilidad de usar un
enfoque de “Diferenciacion” con respecto a los competidores actuales. Permitiendo
obtener beneficios superiores por sus multiples ventajas competitivas sobre su

calidad.

La estrategia del especialista es compatible con el objetivo de alcanzar una alta

participacion de mercado, para liderarlo en dos afios.

3.6 PLAN OPERATIVO (MARKETING MIX)

3.6.1 PRODUCTO - COMPRADOR SATISFECHO

En nuestro producto existen tres niveles a tomar en cuenta:

e El nucleo del producto que es el servicio diseflado para satisfacer las

necesidades del publico objetivo. En nuestro caso nuestro nucleo del
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producto sera la venta de descanso, felicidad inolvidable e inigualable donde

se podra vivir en familia con total tranquilidad y seguridad.

El producto tangible es aquello que se puede comprar por medio de ofertas

que el cliente recibira por el precio pagado.

En nuestro proyecto los productos tangibles son las habitaciones confortables

disefiadas para satisfacer las mas exigentes comodidades de los clientes; los
departamentos con disefio moderno, con comodidades tipo resort y guardiania

permanente.

Estos productos se desarrollaran y ofertaran a través de medios como

catdlogos, revistas, Internet, radio, periédicos del medio y ofertas

desarrolladas por la institucion financiera cofinanciadora del proyecto.

El valor afiadido aquello que se puede afiadir al producto tangible para

hacerlo més atractivo. (Ver cuadro adjunto)
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CUADRO 3.7

MATRIZ PRODUCTO COMPRADOR

ACTIVIDAD DESCRIPCION
MUTIFAMILIAR | MULTIFAMILIAR I
* Alojamiento

40 Departamentos full confort

38 Departamentos de 76 m” (tres
*Venta de departamentos de |dormitorios, sala, comedor, cocina y

primera calidad. 2 bafios)

2 Departamentos de 67m” (tres
* 108 habitaciones dormitorios, sala, comedor, cocina y

1 bafio)

Multifamiliar I con 40 Adicionales: parqueos subterraneos,

linea telefonica, guardiania y
Departamentos

television por cable

Fuente: Estudio de Prefactibilidad Ing. J. Flores, Junio del 2006

Nuestros departamentos para la venta contaran con todo el confort tipo resort y
cubriendo todas las expectativas que el grupo objetivo de compradores necesita para
tener un hogar placentero: parque privado, amplio parqueadero, cyber, restaurante-

cafeteria etc.

3.6.2 Precio

Es la expresion monetaria del valor del mismo y tiene la funciéon de estimular la

demanda y dar rentabilidad a la empresa a largo plazo. Los objetivos del precio

estan relacionados con el beneficio (tasa de rentabilidad sobre el capital invertido),
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el volumen (maximizar la cifra de ventas) y con la competencia (estabilizacion de los

precios de los competidores)

Para el analisis, podemos utilizar estrategias de precios internos: precios limite,
precio técnico o precio suficiente; la cual esta basada en los costos empresariales,
estrategias de precios externos: precio maximo aceptable, reduccion de precios,

subida de precios, precios de penetracion, basado en el mercado.

En nuestro caso, se realizo un estudio de los precios de la competencia (precios
externos), mas la flexibilidad que permiten nuestros costos indirectos al proyecto

(precios internos).

Para el estudio y andlisis del precio de los departamentos del multifamiliar, se
visitd los proyectos constructivos actuales de la competencia en todos los puntos
estratégicos del sector, incluyendo el norte y centro de la ciudad de Cuenca. Se
procedi6 a realizar una investigacion de los principales conjuntos residenciales de la
ciudad el dia dos de marzo del presente, en donde pudimos analizar que los precios,
asumidos para nuestro proyecto, son competitivamente razonables, teniendo como
parametros directrices la ubicacion geografica, los metros cuadrados de los
departamentos y los servicios adicionales que promocionaremos. Adicional a la
investigacion, se observo que los conjuntos residenciales al estilo multifamiliar del

sector Yanuncay tienen una confiabilidad de venta del 60% en proceso de
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construccion (un afio) con publicidad media, y de un 90% con publicidad agresiva, lo

que nos demuestra el éxito del proyecto en los dos primeros afos.

Los departamentos multifamiliares que saldran a la venta seran 40 durante la
primera fase del proyecto (Multifamiliar I), siendo 38 de 76 m’ (con tres
habitaciones) y solo 2 de 67m’, pero ubicados en la planta baja, con lo cual se
compensa el precio que se cobra por ellos pese a la menor medida. Los
departamentos tendran un precio de venta de U$SD 52.000. Considerando que el
proyecto se inicie en el afio 2007, los valores que aqui se cobran son menores que los
de la competencia, puesto que se mantendran estos precios de venta para la fase II,
aunque se pudiera hacer un pequeio ajuste por concepto de inflacion y demanda

esperada.

En resumen, se venderan 40 departamentos durante la fase I, y 36 departamentos en
la fase II, lo que da un total de 76 departamentos para el proyecto propuesto. La
disminucioén de departamentos entre una fase y otra, es por la concesion de locales
comerciales en la planta baja de la segunda torre multifamiliar, y por ser
conservadores en esta segunda etapa del proyecto, puesto que no seria correcto
suponer que la preferencia de los compradores no variara entre los dos a tres afos
que separan una fase de la otra, y que nuevos constructores no entren en este
mercado al ver que los proyectos existentes son muy atractivos, en términos de

rentabilidad.
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Formas de pago a los clientes:

e 30% cuota de entrada.

e Reservacion $1.000 dolares; $4.000 a la firma del contrato.

e Saldo cuota de entrada financiada a 12 meses sin intereses

e 70% con crédito bancario hasta 5 afios.

e Mensualidad aproximada: 5 afos $ 560

e Pago de contado: 10% de descuento.

e 6 meses de gracia en alicuota por el pago al contado del departamento

e 3 meses de gracia en alicuota por pago al contado de entrada

3.6.3 Canales de comercializacion

e Directa: Fuerza de ventas (5) comisionistas inicialmente, Internet, call
centers

¢ Indirecta: Agencias de mandato, entidades bancarias del medio.

3.6.4 Promocion
Debido al alto involucramiento de la comunicaciéon en las ventas, es muy
importante que se utilicen los medios adecuados para dar a conocer los

departamentos multifamiliares a sus compradores potenciales.

Para la mezcla promocional, se utilizaran las siguientes, por considerarlas las mas

Optimas para comunicar nuestros servicios habitacionales:
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v’ Publicidad

v’ Publicidad no pagada (voz a voz)

v" Merchandising (folleteria y afiches) visual
v Relaciones publicas y

v Venta personal

3.6.4.1 Publicidad
Inicio de operaciones en el afio 2007 financiado con préstamo bancario mediante
desembolsos concatenados en funcién de la venta de departamentos por nuestra

organizacion.

Se preparara una campana publicitaria, orientada a comunicar las ventajas
competitivas del proyecto, como: ubicacidn, precios, financiamiento, calidad y el

enfoque familiar.

La campaia se otorgara a DEMARURI PUBLICIDAD, compaifiia muy reconocida
en nuestro medio, la cual se encargard de crear eficientemente la campaia

publicitaria comunicando los beneficios del conjunto residencial.

FIGURA 3.1.

i

demaruripublicidad

Afiliado a Grey Global Group

92



Entre las herramientas que se usaran estan los medios impresos como:

» Revistas especializadas de negocios. Se haran publicaciones en la revista
“América Economia” en los meses de noviembre y diciembre del afio 2006,
antes del inicio oficial de la primera fase del proyecto, y de ahi durante cinco
afos, hasta que concluya la fase II. El costo aproximado es de USD 2.500

anuales.

» Internet. Se utilizara este medio de comunicacion el cual se considera el mas
econdmico y el que mejor comunicacion del conjunto residencial puede
prestar después de los medios escritos. Por esta herramienta, se podran
contestar todas las inquietudes y comentarios de nuestros compradores
regulares y potenciales, hacer reservaciones de compra, descuentos y
cualquier curiosidad sobre los departamentos. Costo aproximado US$D 49

mensuales.

Para la realizacion y aplicacion de la campaiia se debera tomar en cuenta que debe
ir dirigida a la poblacion cuencana de clase social media-alta, respetando el
presupuesto establecido para publicidad, el cual debe estar acorde con la estrategia de

penetracion rapida seleccionada en la etapa de introduccion del proyecto.

3.6.4.2 Publicidad no pagada
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En este enfoque publicitario, no se tendra que invertir dinero, puestos que los
medios de comunicacion, sobretodo locales (ETV Telerama, Diario El Mercurio),
seran los encargados de realizar comentarios, avisos, anuncios, publirreportajes del
conjunto residencial. No hay que olvidar a los primeros compradores, que en algunos
anos después de habitar en las torres multifamiliares levantadas, haran publicidad

boca a boca a amigos, familiares y conocidos.

Este tipo de publicidad, ayudard a conseguir el posicionamiento esperado en la

mente de los consumidores, ademés de mantener y mejorar la imagen del proyecto.

3.6.4.3 Comercializacion

Esta herramienta de la mezcla promocional, se encargara de todo el material util

para la venta de los departamentos en los puntos de venta:
o Folletos
O Videos ilustrativos
0 Fotografias de las Torres Multifamiliares
O Maquetas a escala de los departamentos.

Todo este material serd desarrollado por el departamento de publicidad, como
apoyo de venta. Seran ubicados en ferias, exhibiciones, malles y recepcion de

hoteles.

3.6.4.4 Slogan
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El slogan que se utilizara para promocionar al Conjunto Residencial Acropolis es:

“Un exclusivo hogar a los pies de la Atena ecuatoriana”

Este slogan se utilizara en todos los medios impresos y visuales para la promociéon

inicial de los departamentos multifamiliares.

3.6.4.5 Logotipo

El logotipo identifica al producto y hace la decision de compra mas facil y

placentera.

La imagen de marca es el conjunto de percepciones relativas a un producto —

servicio y su entorno que se forma a través de:

e Cualidades o caracteristicas
e Suutilidad, ;Para qué sirve?
e Su precio ;Cuanto cuesta?

e Los juicios afectivos del cliente: Sentimientos que genera o despierta
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FIGURA 3.2

LOGOTIPO

UN EXCLUSIVO HOGAR A LOS PIES DE LA ATENA ECUATORIANA

96



CAPITULO 4:

ASPECTOS TECNICOS

4.1 LOCALIZACION DEL PROYECTO

Las Torres Multifamiliares estaran ubicadas en la ciudad de Cuenca, sector sur de

la urbe en la parroquia urbana Yanuncay, frente al Parque Pamplona.

Su ubicacién exacta es Avenida Cristobal Coldon, entre las calles Francisco de
Orellana y Juan Ramoén Jiménez, en un lote de terreno propiedad de los padres del

autor de este estudio.

La primera Torre Multifamiliar se levantara al lado de la calle Francisco de
Orellana, mientras que la segunda Torre Multifamiliar serd construida en un terreno

adyacente al lado de la calle Juan Ramoén Jiménez, frente al parque Pamplona.

Por encontrarse en pleno corazon del nuevo polo de crecimiento urbano de la

ciudad, las vias de acceso al complejo habitacional estan en perfecto estado, ademas

de encontrarse a escasos metros del recientemente inaugurado Mall del Rio.
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4.2 TRABAJOS A EFECTUARSE EN EL TERRENO DE CONSTRUCCION

DE LAS TORRES MULTIFAMILIARES

1. Contrataciéon de consultorias. Dado lo complejo del proyecto, deben hacerse

contrataciones de consultorias especializadas:

a) Arquitectura

b) Ingenieria Vial (viaducto de ingreso con alegoria publicitaria
indicando el ingreso y el parqueo)

¢) De mercado (para conocer las necesidades de negocios o locales
comerciales en la zona de implementacion).

d) Lo demas que este indicado en el Presupuesto de la Obra

4.3 DISTRIBUCION DE AREAS, CRONOGRAMAS Y PRESUPUESTO

4.3.1 Fase I: Primera Torre Multifamiliar

a) Edificio central: Ubicado sobre la calle Francisco de Orellana (ciudad de

Cuenca), que tendra un area total de 3.275,56 m?; ademas, contard con un amplio
espacio para parqueadero y transito vehicular y peatonal. Poseera también un

parqueadero subterraneo para 14 automéviles, cuya area total sera de 246.95 m”.
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b) Hall de distribucidon: Acceso directo a la recepcion en general y al ascensor para

subir a los departamentos, ademas de permitir un fluido y tranquilo caminar de los
habitantes de los departamentos de la primera Torre Multifamiliar en la planta baja.

El hall tendra 351.66 m2

c) Departamentos: La primera torre multifamiliar estara compuesta por 40

departamentos con 3 habitaciones cada uno, por lo que dispondra de 120
habitaciones en general, 40 habitaciones seran master (matrimoniales) y 80

habitaciones Standard para los nifios y jovenes de la familia.

Ademas, cada uno de los 40 departamentos contara con una amplia sala, comedor,

cocina y 2 bafios, a excepcion de dos departamentos que estaran ubicados en la

planta baja del edificio, que solo contardn con un bafio amplio.

4.3.2 Fase I1: Segunda Torre Multifamiliar

a) Edificio central: Ubicado sobre la calle Juan Ramén Jiménez (ciudad de
Cuenca), con vista frente al Parque Pamplona; tendra un area total de 3.630.15 m®;
ademds de contar con un amplio espacio para parqueadero y transito vehicular y
peatonal, dispondrd también de amplios locales comerciales en su plante baja, para

que puedan ser concesionados a los duefios de los departamentos, o a terceras
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personas con la finalidad, de que instalen restaurantes, cybers, locutorios, tiendas de
abarrotes, gimnasios, etc.
Poseera también un parqueadero subterraneo para 14 automoviles, cuya area total

serd de 246.95 m>.

b) Hall de distribucidon: Acceso directo a la recepcion en general y al ascensor para

subir a los departamentos, ademas de permitir un fluido y tranquilo caminar de los
habitantes de los departamentos de la segunda Torre Multifamiliar en la planta baja,
dividiendo el paso hacia el ascensor de los locales concesionados. El hall tendra

351.66 m2

c¢) Locales de uso general: Se agrupan en la planta baja del edificio formando seis o

cinco negocios sucesivos, pero independientes uno del otro con entrada desde la calle

con vista al parque. En medio de los locales estara la entrada hacia el ascensor

d) Departamentos: La segunda torre multifamiliar estard compuesta por 36

departamentos con 3 habitaciones cada uno, por lo que dispondra de 108
habitaciones en general, 36 habitaciones serdn master (matrimoniales) y 72

habitaciones tradicionales para los nifios y jovenes de la familia.

Ademas, cada uno de los 36 departamentos contard con una amplia sala, comedor,

cocina Yy 2 bafios, sin excepcion alguna.
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COMPOSICION DE HABITACIONES DE LAS TORRES

CUADRO 4.1

MULTIFAMILIARES

No. de Hab. Tipo Plaza
152 Habitaciones individuales 152
76 Habitaciones dobles 76
Total residentes: 228

Fuente: Ing. Civil Flores, J.

Con esta distribucion las areas necesarias de las Torres Multifamiliares seran:
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TABLA 4.2

PROPUESTA GENERAL DE PREFACTIBILIDAD

MULTIFAMILIAR I: DEPARTAMENTOS

PLANIFICACION: ING. FLORES, J.

FECHA: MAYO-2006

TOTAL DE DEPARTAMENTOS: 40 DEPARTAMENTOS.

2 DEPARTAMENTOS DE 67.13 M2 (3 DORMT)

38 DEPARTAMENTOS DE 75.76 M2 (3 DORMIT)

PRESUPUESTO APROXIMADO

AREA .
NIVEL ZONA OBSERVACION
DEPARTS M2 . TOTAL o
DOLARES M2 DOLARES COSTO %
SUBSUELO 14 PARQUEADEROS 246.95 $126.91 $31,340.05 7.97
2 DEPARTAMENTO (67.13 M2) + 2
PLANTA BAJA DEPARTAMENTOS (75.76 M2) + 290.36 $114.00 $33,101.04 8.42
HALL (50.70 M2)
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
PRIMER PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
SEGUNDO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
TERCER PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
CUARTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
QUINTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
SEXTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
. 4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
SEPTIMO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
OCTAVO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
NOVENO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29
TOTAL 3,275.56 $393,031.09 100.00% NO INCLUYE EQUIPAMIENTO
HONORARIOS PROFESIONALES $39,303.11
GRAN TOTAL $432,334.20

Elaborado por el Autor
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TABLA 4.3

PROPUESTA GENERAL DE PREFACTIBILIDAD
MULTIFAMILIAR II: DEPARTAMENTOS FECHA: MAYO-2006
PLANIFICACION: ING. FLORES, J.
TOTAL DE DEPARTAMENTOS: 36 DEPARTAMENTOS. 6 LOCALES COMERCIALES DE 39.94M2
36 DEPARTAMENTOS DE 75.76 M2 (3 DORMIT)
AREA PRESUPUESTO APROXIMADO
NIVEL ZONA OBSERVACION
DEPARTS M2 . TOTAL 9
DOLARES M2 DOLARES COSTO %

SUBSUELO 14 PARQUEADEROS 246.95 $126.91 $31,340.05 7.97

6 LOCALES COMERCIALES (39.94
PLANTA BAJA M2) + HALL (50.70 M2) 290.36 $260.53 $75,647.67 19.25

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
PRIMER PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
SEGUNDO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
TERCER PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
CUARTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
QUINTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
SEXTO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

) 4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+

SEPTIMO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
OCTAVO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

4 DEPARTAMENTO (75.76 M2)+
NOVENO PISO HALL (33.44 M2) 304.25 $120.00 $36,510.00 9.29

TOTAL 3,275.56 $435,577.72 100.00% NO INCLUYE EQUIPAMIENTO
HONORARIOS PROFESIONALES $43,557.77
GRAN TOTAL $479,135.49

Elaborado por el Autor
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CUADRO 4.4

CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO DE CONSTRUCCION DE LAS TORRES

Actividad Tiempo de Costo Total
ejecucion (Dolares)
1 | Conformacion del grupo promotor 2 meses 10.000
2 | Contratacion de consultorias 1 mes 0
3 | Ejecucidon de consultorias:
Topografia, estudio de suelo 1 mes 1.200
4 | Tasas y permisos de construccion 3 meses 8.286
5 | Elaboracién del proyecto arquitectonico 2 meses 82.861
6 | Presupuesto y financiamiento 2 meses 0
7 | Edificaciones 17 meses 828.609
8 | Imprevistos de inversion fija (4%) 17 meses 33.144
964.100

4.4 DIAGRAMA PERT
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CUADRO 4.5
DIAGRAMA DE PERT

ACTIVIDADES / MES
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Fuante: ing, Flores, J.
EBlaborads por o] Autor
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4.5 DESCRIPCION DE LOS PRINCIPALES CARGOS ADMINISTRATIVOS

PARA LA PROMOTORA DE LAS TORRES MULTIFAMILIARES

4.5.1 Director General

Tiene como funciéon principal el impulso, promocion y busqueda de nuevos
mercados en los diferentes segmentos a quienes estan enfocadas las Torres
Multifamiliares. También esta encargado de la administracion total de la empresa, o
en su ausencia, encargar a algin delegado de su confianza. Es el principal responsable
de la venta de los departamentos multifamiliares y el representante en convenciones,

ferias y demas reuniones de difusion y promocion de caracter local.

Debera también presidir las principales reuniones con los representantes de la
institucion bancaria que asistirdn con el financiamiento de la obra, ademas de
negociar los términos contractuales y financieros que favorezcan a ambas partes, para
agilizar la obtencion de los recursos necesarios para la ejecucion del proyecto en la

ciudad de Cuenca.

4.5.2 Asistente del director general

Es la encargada de facilitar la edicion, promocion, y contratacion de una agencia de

publicidad que se encargara de la difusiéon en medios masivos y relaciones publicas

de las Torres Multifamiliares. Ademas, manejard una cartera de clientes, para

conocerlos e investigarlos, analizando si son o no sujetos de crédito para la compra de
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los departamentos, trabajando junto al analista de crédito de la institucion financiera

que respondera por los compradores.

4.6 ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

La construccion de las Torres Multifamiliares trae consigo algunas consideraciones
especiales, como el incremento en el uso de agua, luz, gas, ocupacion de areas verdes

y ruido.

El impacto ambiental negativo mas importante que ocasionaria el proyecto es el
manejo del ruido, el polvo e inconvenientes secundarios, relacionados con la
seguridad de los obreros y transelntes, que se generan durante la construccion

programada de ambas torres.

Para esto, al inicio de la construccidon de la primera torre, el contratista tomara todas
las precauciones necesarias para no contaminar a las residencias aledafias a la obra
con polvo, protegiendo el material de las volquetas con lonas plasticas, ademas de
acordonar el area de construccion con lonas de plastico, con el fin de evitar peligros a
personas extrafias al levantamiento de las torres, y minimizar el ruido que se generaria

con la obra civil.

Asimismo, para el levantamiento de la segunda torre, se tomaran medidas

precautelares, sobretodo, aquellas que minimicen el ruido que se generaria por la
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construccion de la segunda torre, ya que se estima que el 40% de los departamentos
de la primera fase estarian ya habitados por familias, por lo que se tomaran las

medidas necesarias en este aspecto.

Con respecto a la conservacion de las areas verdes aledanas a la construccion, la
administracion de la entidad ejecutora del mismo, se comprometera a entregar el
valor correspondiente al 1 por mil de las ventas obtenidas de los departamentos, con
el fin de dar mantenimiento y embellecer el parque que se encuentra al frente del
complejo habitacional, creando ademas, un valor agregado para los habitantes del
mismo, ya que podran disfrutar de una hermosa vista panoramica de un nuevo Parque

Pamplona, cuya administracion actual esta en manos del Municipio de Cuenca.
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CAPITULO 5:

ANALISIS FINANCIERO Y ECONOMICO

5.1 INVERSION EN EL PROYECTO

La inversion total para la instalacion y operacion de las Torres Multifamiliares, se
estima en USD 1.774.877; de los cuales, a la inversion fija y diferida le corresponde
el 97% que equivale a USD 1.727.731, mientras que el saldo destinado a capital de
trabajo equivale a USD 59.366, que representa el 3% de la inversion total (Ver

Anexos 2,3y 4).

5.2 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento de proyectos se define como la obtenciéon de fondos para
financiar un proyecto de inversion de capital econdmicamente separable en el que los
proveedores de los fondos consideran de manera primordial al flujo de efectivo del
proyecto como el origen de los fondos para el servicio de sus préstamos y el
rendimiento del capital invertido en el proyecto. Las condiciones de los valores de
deuda y de las acciones se adecuan a las caracteristicas del flujo de efectivo del
proyecto. Por su seguridad, los valores de la deuda del proyecto dependen, por lo

menos en parte, de la rentabilidad y del valor de garantia de los activos.
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En nuestro caso especifico, se ha tomado en consideracion el lote de terreno que
actualmente posee el promotor del proyecto, cuyo valor de mercado asciende a USD
269.300, para darlo como garantia a un préstamo que se hard con la Corporacion
Financiera Nacional, por medio del Banco Pichincha, quien nos podria prestar hasta

un 100% del valor de mercado del terreno, con una tasa activa vigente del 12,77%.

Con el terreno y con el dinero prestado, se empecera a hacer las primeras
promociones masivas y construir los primeros pisos de la primera Torre, una vez que
ya se haya pasado la etapa preoperativa. Con la promocion agresiva, se podran pre-
vender los primeros departamentos, obteniendo los recursos necesarios para financiar
el resto de la obra, de acuerdo al cronograma de desembolso presentado en el Anexo

5 para la fase I.

Una vez transcurrido los 18 meses de la Fase I, se esperan lo seis meses restantes
hasta asegurar la venta de todos los departamentos, sea a crédito o a contado, para en
el tercer afio, dar inicio a la Fase II, que consiste en la construccién de la segunda
Torre Multifamiliar con los recursos obtenidos con la venta de los departamentos de

la primera Torre.

Vale sefialar que en ambos casos, se negocia con el Banco Pichincha, a través de los
créditos de la CFN, las facilidades necesarias para que el banco asuma el riesgo con
los clientes, pero se comprometa a pagar al promotor del proyecto conforme los

clientes van desembolsados los haberes adquiridos con la institucion financiera, de tal
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manera que exista un riesgo compartido pero que servira como base para un futuro, y
cercano apoyo financiero y logistico en la construccion y venta de los departamentos

de la segunda torre multifamiliar.

En el Anexo 3 se puede observar el desglose del financiamiento para la segunda
fase, pero en este caso, es el cliente (promotor) quien aporta con mas del 96.96% de
la inversion, siendo solo necesario utilizar al banco como prestamista comercial,

especificamente para la otorgacion de un crédito de capital de operacion.

En los Anexo 7, se encuentran las respectivas tablas de amortizacion de los

préstamos que han sido concedidos a los promotores del proyecto.

En conclusion, durante la primera fase, la CFN, usando como intermediario al

Banco de Pichincha, hace efectivo los desembolsos necesarios para la primera Torre,

mientras se compromete a otorgar los créditos y las facilidades necesarias a los

compradores para que accedan a un crédito, tanto para la entrada como para la

adquisicion definitiva del departamento.

5.3 PRESUPUESTO DE COSTOS, GASTOS Y CAPITAL DE TRABAJO

5.3.1 Costos de Operacion
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Los costos de operacion en el primer afo estan compuestos por: el presupuesto de

obras, que para el primer afo asciende a USD 393.031; estdn ademas los rubros

destinados a Mano de obra directa (considerada dentro del Presupuesto de Obra) y

mano de obra indirecta (personal administrativo y de venta). A continuacién, se

desglosan los costos y gastos de operacion:

CUADRO 5.1 RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS DE OPERACION
ANOS
COMNCEFTO 1 1 2 3 4 5 Totales Forcentajes
PRESUPUESTO DE OBRAS 0,0] 393.031,1| 4355777 0,0 0,0 0,0 82B608E 56,29%
0,0
PERIONAL ADMINIZTRATIVO 00 252460| 28020,1 2478432 B5854| E5B%6 05.236,5 8,47,
0.0
PERSCONAL DE VEMTAS 00 199227 166845 166054 0,0 0,0 532126 3.62%
0,0
GASTOS GENERALES 00 674114 801734 713272 0,0 00 218m20 1487
0.0
CONSTRUCC. E INSTALAC. 0,0
Mantenimiento 0,0 00 117909 117909 11.7909| 11.790,9 47.163,7 3,20%
Dlepreciacidn 0,0 0.0 78606 TEA06| 72604 78606 314425 2,14%,
Seguros 0,0 00 196516 414304 414304 414304 1430420 0,78%,
0,0
SUBTOTAL 00| 505611,2) 5997677 1739988 696706 696706 14185189 96,57%
0,0
[MPREVISTOS 200%| 00 101122 119954 34760 13934 13034 28370,4 1,035
0.0
GASTOS FINANCIEROS 00 21.261,7 3.121,0 666,82 0,0 0,0 250496 1,70%
0,0
GASTOS TOTALES 00 5360851 614884 1770416 710640 710640 14710320 100,00%5

Elaborado por el Autor

El desglose mensual de estos costos y gastos

8y9.

5.3.2 Gastos Generales

operativos se

encuentran en el Anexo

En este caso, hemos considerado los gastos de administraciéon del proyecto y los

gastos de venta. Para hacer frente a este rubro, se ha presupuestado en el primer afo
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de operacion una suma de USD 67.411, considerando un incremento en lo que tiene

que ver con gastos en publicidad y comisiones sobre ventas para el afio 2, mientras

que para el afio 3 dichos valores se reducen. A continuacion, presentamos el resumen

de los Gastos Generales

CUADRO 52 RESUMEN DE LOS GASTOS GENERALES
ANOS
CONCEPTO UNIDAD I l 2 3 4 Totaks = Porcentaes
MEDIDA
ADMINISTRACION PROYECTO
Ttiles de ofiving Mensual 00 4800 4800 4800 00 14400 (0,667
Energia eléctrica b hota 00 3000 3000 3000 00 s000 0,41%
Teléfono BMensial 00 6000  &000 6000 00 18000 0,32%
Fax Mensial 00 3000 3000 3000 00 8000 0,41%
Agua 13 mes 00 1200 1200 1200 00 3600 0,16%
M aterial de coputacion Bateral 00 6000 6000 6000 00 12000 0,32%
Equipos seguiidad obreros construceidn Unfor, | 000 3600,0 0,0 00 00 34000 1 fd¥
Tittibtes tunicipales v fiscales Diocnre. 00 1500 1300 00 00 00,0 0,14%
0,0 0,0 0,0 00 0o 0,0 0,00%
Subtatal Adminsitracion del Proyecto 00 61500 2500 24000 00 111000 S07%
YENTAS
(rasto en publicidad Impresos 00 561800 353800 323600 00 1639200 T4.28%,
(omisiones sobte ventas i 00 42814 214434 157672 00 414920 18.85%
Internet Pagina Web Piging 00 &0  &000 8000 00 24000 1,10%
0,0 0,0 0,0 00 0o 0,0 0,00%
Subtotal ventas 00 612614 776234 629272 00 2078120 04 93%
GASTOS TOTALES GENERALES 00 674114 801734 T3INM2 00 A0 100,00%

Elaborado por el Autor
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En el Anexo 8 se presenta el desglose mensual para obtener los Gastos Generales,

ademas de presentar las consideraciones para el calculo de cada uno de los gastos.

Asimismo, en el Anexo 10 se presenta el desglose del Gasto en Publicidad, de

acorde con la agencia publicitaria contactada en Cuenca.

5.3.3 Capital de Trabajo

Los valores de cada una de las partidas incluidas en el capital de operacion se
estimaran para tres meses (90 dias) en ambas fases, siendo el mas representativo el de
la primera fase y que sera financiado por el promotor del proyecto; mientras que el
capital de operacion de la segunda fase, sera financiado por una linea de crédito de

parte del Banco Pichincha.

En la primea fase, el capital de operacion asciende a USD 28.145, mientras que en

la segunda fase, dicho capital es de USD 31.221. La obtencién del céalculo del capital

de operacion se encuentra en los Anexos 4, respectivamente.

5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y UTILIDADES

Los ingresos de este proyecto provienen de la venta de los 76 departamentos, en
periodos diferentes de tres afios, de las dos torres multifamiliares, ademas de la venta

de cuatro locales ubicados en la segunda Torre Multifamiliar. Adicionalmente, se
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pretende alquiler dos locales mas de la misma torre, pero ubicados en la parte

posterior del edificio.

Esto nos dara un total de USD 214.070en el primer afio, cuando todavia se esta
construyendo la primera torre multifamiliar, alcanzado el maximo de ventas en el
segundo afio, cuando se logran vender la totalidad de los departamentos de la primera
fase, y se empieza a vender los primeros departamentos de la segunda torre. En este

afo, las ventas globales ascienden a USD 1.072.168.

En el tercer afio, se venden la totalidad de los departamentos y locales de la segunda
torre y se empiece a alquilar los dos locales posteriores, lo que provoca que las ventas
aumenten a USD 1.275.113, para en los afios posteriores, percibir los pagos a créditos
que se acordaron con el Banco, y el valor de arrendamiento de los locales hasta el afio

décimo del periodo de evaluacion del proyecto. (Ver Anexo 12).

En el Anexo 11, se describen las consideraciones que se tomaron en cuenta para la
venta de los departamentos en cada una de sus fases, asi como la forma de pago y el

numero estimado de departamentos vendidos en cada afo.

En el Estado de Perdidas y Ganancias se puede apreciar las utilidades que arrojan el

presente proyecto durante sus tres primeros afios de vida util, los mas criticos e

importantes del mismo.

115



Es asi como se puede apreciar que el primer afio la utilidad neta operacional es
negativa pero a partir del segundo afo, la misma se ird incrementando hasta alcanzar

el tercer afio el valor de USD 699.447.

CUADROS3 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

dolares

ANCS

PRIMER ~ SEGUNDO ~ TERCER

VENTAS NETAS TOTALES
Depattamentos y Locales 24007 10721682 1731134
COSTODEVENTAS 31483 88w1 64350
(tdicad (Pétclice) Brota en Vertas W06 ML LA0554

(34310 DE ADMINITRACION ¥ VENTAS

(Gastas de Ventas y Generales nanal o eIy 196
Ttdicacd (Pérclce) Neta on Ventas Q6468 SRA4D 1126200
(astos de Adninistrarion y Generales L0 B8 4742
Thdielac (Pérclds) Neta en Operastones MG DAL L09TER
(GASTOR O (INGRESCK) EXTRACRDINARIC 00 00 00
(GA3T0R FINANCIEROS J1 M VI |}
Tt (pércids) neta ates dle tpuestos v partictpaciones 0044 ATRAL 10971718
EMPLEADOS T OEREROS 130 00 @926 164318
Tt neta del periodo antes del pago ol . alas uiiidades 00 L BB
[MPUESTO A LASUTILIDADES 210% 00 IRy 2180
[TILIDAD NETA 00 BLIE6 60470

H

Elaborado por el Autor
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5.5 FLUJO NETO DE CAJA

Con la finalidad de establecer la liquidez y riesgo que puede tener la empresa
promotora en marcha, de no cumplir con sus obligaciones financieras, se elaboro el

cuadro de flujo de fondos financieros.

A continuacion, se presenta el Flujo de Caja Final (Cuadro 5.4) que generaria la

promotora del proyecto durante su vida util estimada, pudiendo observarse que en

cada afio los resultados son positivos, a excepcion del primero.
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CUADRO 54 FLUJO FINANCIERO DEL EDIFICIO DE APARTANMENTOS Y LOCALES COMERCIALES
ARNOs
CONCEPTO a 1 2 3 4 5 & 7 2 9 10

1. INGREZOS

A Wenta de apartathentos v locales comerc. 0.0 2140707 10721682 12506526 652.606,2 6440052 6420042 641 0832 0,0 0,0 0,0

B. Alguiler de locales comerc. 0,0 0,0 0,0 244608 24 460,28 24 460,28 24 460,28 24460, 0,0 0,0 0,0

C. Préstamo 00 2341654 0,0 312210 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

D. Aporte en efectiva 0,0 1979803 0,0 5009144 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

E. Aporte en especie (propiedad) 0.0 265 .300.0 0.0 303.051,1 0.0 0.0 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0

SUBTOTAL 00 9155164 10721682 22002708 &77.157,0 EER3EG,0 0 E57.4550 6655440 0,0 0,0 0,0
2. EGRE3OS

M. Aporte en especie ( propiedad) 0,0 269 3000 0,0 203031,1 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

E. Construcciones e instalaciones 0,0 4087523 0,0 453000, 0,0 0,0 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0

C. Compra maguitiaria ¥ equipo 0.0 0,0 0.0 0,0 0.0 0.0 0,0 0,0 0,0 0,0 0.0

D Estudios, disefios, ete. 0,0 54.733,4 0,0 479135 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

E. Resumen de Costos y Gastos * 00 5157234 G03.502,5 162.414,1 63.205,4 63.205,4 63.205,4 63.203,4 0,0 0,0 0,0

TOTAL EGREISOSE 0,0 12425091 G03.202,5 10633596 63.205,4 63.205,4 63.205,4 63.203,4 0,0 0,0 0,0
3. FLUIO OPERACIONAL 0.0 33200282 4528 265,8 11369205  A13953.5 d06.162,5 4042515 602.340,5 0,0 0,0 0,0
4. PAGO PRESTANOSE

4.1. Otros préstamos

Intereses del Préstamo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Amortizacidn del Préstamo 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

4.2, Préstamo Fopinar (& ctivos Fijos)

Interezes del Préstamo 0,0 212617 31210 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Amortizacidn 0,0 151.103,7 23.061,7 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

4.3. Préstamo Fopinar (0. Operacidn)

Intereses del Préstamo 0,0 0,0 0,0 BH6,2 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Amortizacidn 0,0 0,0 0,0 312210 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
5. SUBTOTAL DEUDA 0,0 1723654 26,1827 318878 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
6. INDICE DEFLACTOR: 3.60% 1,0000 0,9653 0,9317 0,5953 0,2681 08379 0,2088 0,7807 0,0 0,0 0,0
7. SUBTOTAL DEUDA DEFLACTADA 166.375,9 80.297,2 28 677,28 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
2. SUPERAVIT O DEFICIT 0,0 490 362 & 3ET06ES 11082425 AL30535 606.162,5 6042515 602.340,5 0,0 0,0 0,0
0 ACURMULADD ANUTAL -490 368 6 -111.400,1 998 8423 1.610.795,9 22169584 28212000 34235504 34235504 34235504 34355504

* Excluida la depreciacidn v la amortizacidn

Elaborado por el Autor
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5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

En los siguientes cuadros se efectta el calculo del punto de equilibrio econdémico de
la promotora del proyecto, para lo cual se ha dividido el costo total fijo y variable.

A continuacion, se presenta el punto de equilibrio del proyecto:

CUADRO 55 CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Primer afio Total Proyecto
COSTOS |COSTOS COSTOS COSTOS
CONCEPTO FIJOS  VARIABLES FIIO3  VARIABLES
1.COBTOS DIRECTOR
Presupuesto de Obras 160991 1787097
2. GEGUROS 0 143543
1. (43703 DE ADMINISTRACION L2 0323
4. GASTOR DEVENTAS 19923 323
5. GARTOS FINANCIEROR 21262 23030
f. IMPREVISTOR 10112 2370
COSTOS TOTALES fi6.430 T4 ) O
VENTAS TOTALES 214071 3816.000

Elaborado por el Autor

En este primer cuadro, se han desglosado los costos y gastos y se los ha
categorizado en fijos o variables, considerando el primer afio de operacion del
proyecto, y los gastos y costos totales generados por el proyecto durante el transcurso

de su vida 1util.
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En el siguiente cuadro, se utilizan las formulas necesarias para obtener el punto de

equilibrio. Tal como esta expuesto, el punto de equilibrio se alcanza cuando la

capacidad de los departamentos multifamiliares es del 15,87%, o sea, del 16%; esto

implica, que con asegurar la venta de 12 (76 * 0.16) de los 76 departamentos

multifamiliares disponibles, la empresa promotora se ha asegurado una utilidad igual

a cero. A partir del décimo tercer departamento vendido, la promotora del proyecto

empezara a percibir los beneficios netos por haber emprendido el proyecto propuesto.

CUADRO 55.1

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

A CAPACIDAD INGTALADA

tI= YW donde:
CF

VAT donde:
1-CViY

G0 = Porcentaje de la capacidad utilizada
en el putto de equilibtio

T = Ingreso anivel de equilibrio
CF = Costos fijos

CY¥ = Costos vatiables

¥ = Ventas
Primer afio

fi6.430

[T F— 0
{2,6018)

I

(6] —— 0,00%

21401

Proyecto total
a4
V= | f03.517
0,5242
605517
CU= | 15,37%
3816.000

Elaborado por el Autor
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5.7 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

5.7.1 Rentabilidad sobre la inversién total

Del analisis financiero y los resultados del presente proyecto se determind que a
partir del segundo afio de operacion se alcanzaria una rentabilidad sobre la inversion
total de 63.80% aumentando en el afio siguiente para llegar al 110.44% en el afio 3 y

siguientes.

R.I.T = Utilidad antes de impuestos x 100%
Inversion Total

R.I.T, =457.284 x 100%
760.930.8

R.I.T , = 60.09%

Para el tercer ano, la rentabilidad sobre la inversion se incrementa a 110.44%.

5.7.2 Rentabilidad sobre las ventas

Relacionando las utilidades después del impuesto a la renta (Utilidad Neta) con las

ventas, se calculd este indice obteniendo como resultado un 37.48% para el segundo

afio que aumenta progresivamente hasta el 73.43% en el tercer afio.

R.S.V. = Utilidad después del Impuesto a la renta x 100%
Ventas Netas
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R.S.V,=291.519 x 100%
1.072.168

R.S.V,=27,19%

5.7.3 Célculo de la tasa de descuento: Modelo de valuacion de activos de capital
La deuda implica obligaciones de pagos contractuales; el capital no. Por lo tanto, el

procedimiento para estimar el costo del capital difiere del procedimiento para estimar

el costo de la deuda. El modelo de valuacion de activos de capital es util para estimar

el costo del capital para un proyecto.

Un inversionista adquirird un activo riesgoso solo si €l espera obtener una tasa de
rentabilidad que haga que valga la pena correr el riesgo. Mientras mayor sea el riesgo,
mayor sera la tasa de rentabilidad requerida. El modelo de valuacion de activos de
capital (CAPM) expresa la tasa de rentabilidad requerida como la tasa libre de riesgo

mas una prima de riesgo. Tiene la forma siguiente:

Tasa de rentabilidad requerida = Tasa libre de riesgo + Beta x (Rentabilidad

esperada de la cartera de mercado — tasa libre de riesgo) + Riesgo pais.

ri= 1+ B; (rm — rr) + Riesgo pais

Por lo tanto se puede aplicar la técnica de regresion lineal para estimar f3; con los

datos historicos. Dicho procedimiento implica reunir una muestra de observaciones
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simultaneas de rj, rv Y rr y ajustar la ecuacion a los datos historicos para estimar el

valor del coeficiente de regresion B3;.

Revisando la pagina Web de la New York Stock Exchange (NYSE), podemos
determinar la Beta del sector de la construccion analizando las empresas que negocian
sus valores en dicha Bolsa. Pero el calculo de la beta de la industria también esta

presente en dicha pagina y el resultado que se obtuvo fue de 1.25

Entonces, se tiene la siguiente informacion:

Tasa de interés libre de riesgo (US Treasure Notes a cinco afos): 4.53%
Beta de acciones comunes: 1.25
Rentabilidad excedente esperada de la cartera del mercado': 8.4%
Costo esperado de la deuda: 12.77%
Proporcion del financiamiento por deuda 30.71%
Tasa impositiva sobre la renta marginal del proyecto: 36.25%
Riesgo Pais: 5.71%

Con base en esta informacién, se usa el modelo de valuacion de activos de capital

para estimar el costo del capital:

Rj=4.53 + 1.25 (8.4) + 5.71 = 20.74%

"FINNERTY, JOHN D. Financiamiento de Proyectos
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La proporcion de financiamiento de la deuda, 6, es .3071. De acuerdo con la

siguiente ecuacion, el WAAC (Costo promedio ponderado de capital) para el

proyecto es:

WAAC = (1 - 0)r; + 0 (1 - D)rg

WAAC = (.6141) (.2074) + (.3071) (.6375) (.1277)

WAAC =15.24%

5.7.4 Valor Actual Neto (VAN)

Para el presente proyecto, el Valor actual neto de los flujos obtenidos y descontados

a la tasa del 15,24% result6 ser de USD 700.459, siendo este valor mayor que cero, se

acepta el proyecto por cuanto es rentable y viable financieramente (Cuadro 5.6).

5.7.5 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Para el proyecto, los célculos indican una tasa interna de retorno del 38,91% sobre

la inversion, con financiamiento. (Cuadro 5.6).

5.7.6 Periodo de recuperacion de la inversién
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El periodo de recuperacion del capital constituye un indicador muy importante en la
toma de decisiones para ejecutar proyectos de gran envergadura, ya que mediante
este, se mide el tiempo en que se recupera la inversion, mediante los flujos netos de

fondos generados por el proyecto.

Los célculos realizados en el (Cuadro 5.6)., indican que el capital invertido se

recuperard antes del tercer afio; para ser mas especifico, la recuperacion serd en 2.7

anos.
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CUADRO 556 EVALUACION FINANCIERA
ANOS
COMNCEPTO u] 1 2 3 4 5 ] 7 g 9 10
1. INGEESOS
& Venta de apartamentos v locales comerc. 0,0 214.070,7 10721682 12506526 6526962 G4 9052 642004 2 Gl 085,2 0,0 0,0 0,0
B. Alguiler de locales comerc. 0,0 0,0 0,0 24 460,2 24 60,2 24 60,2 24 460,8 24 460, 0,0 0,0 0,0
SUBTOTAL 0,0 214.070,7 10721682 1.275113.4) &77.157.0 EER 3660 AET.455,0 AE5.544.0 0,0 0,0 0,0
2. EGRE3IOS
& Aporte en especie [ propiedad) 0.0 269.300,0 393.031.1
E. Construcciones e instalaciones 0.0 4028 7523 0,0 453000, 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
. Cotpra thaguinaria ¥ equdpo 0.0 0.0 0,0 0,0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
D Estudios, disefios, eto. 0,0 54.933,4 0,0 479135 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
E. Resumen de Costos v Gastos 0,0 51577325.4 a03.902.5 165 4141 63.203,4 63.203,4 63.203,4 63.203,4 0,0 0,0 0,0
Gastos financieros otros préstamos 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Indice deflactor: 1,0000 0,9653 0,9317 08003 02621 0,2379 0,2088 0, 7807 0,0000 0,0000 0,0000
Gaztos financieroz deflactados 0.0 0.0 0,0 0,0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
SUBTOTAL 0,0 1.248.509,1 a03.902,5 1.063.350.6 a3.203,4 63.203,4 63.203,4 63.203,4 0,0 0,0 0,0
5. BEWEFICIO NETO 0,0 -1.0534438 468 2658 2117558 al3955.5 g0a. 1625 6042515 G02.340,5 0,0 0,0 0,0
<. BEMEFICIO NETO INCREMENTAL -1.034 438 A6 2658 21177538 | 4139555 061625 E04.251.5 E02.340,5 0,0 0,0 0,0
TASA INTERMA DE RETORNO SIN FINATMNCIAMIENTO: 39.14%
5. PRESTAND 234.165,4 31.221.0
6. INTEREZES 21 .261,7 31210 A6, 2 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
7. AMORTIZACION 151.103,7 23.061,7 31.221.0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
=2 INDICE DEFLACTOR: 1,0000 0,9653 02317 0,8903 02621 0,2379 0,2088 0,7807 0,0000 0,0000 0,0000
2. TOTAL DEUDA DEFLACTADA ¢ 166.375,9 20207702 2BaTLE 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
10. EENEFICTO MET O IMCRERMEN. CF. -066.649.0 38706885 123.074,0 &139535 g0a. 1625 6042515 G02.340,5 0,0 0,0 0,0
TASA INTERMA DE RETORNO CON FINANCIARIENTO: 38.01%
WVALOR PRESENTE METO AL 15,2% T00.459
RELACION BENEFICIO COSTO AL 15,2 % 2,27
TIEMP O DE RECUPERACION DEL CAPITAL ENM ANOS 3 asios

Elaborado por el Autaor
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5.8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Los resultados que se obtienen al aplicar los criterios de evaluaciéon no miden
exactamente la rentabilidad del proyecto, sino sélo la de uno de los tantos escenarios
futuros posibles. Los cambios que casi con certeza se producirdn en el
comportamiento de las variables del entorno hardn que sea practicamente imposible
esperar que la rentabilidad calculada sea la que efectivamente tenga el proyecto
implementado. Por ello, la decision sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto
debe basarse mas en la comprension del origen de la rentabilidad de la inversion y del
impacto de la no ocurrencia de algin parametro considerado en el calculo del

resultado que en el VAN positivo.

Para aplicar el andlisis de sensibilidad al proyecto propuesto, se utilizd un analisis
de riesgo basado en el modelo de simulacion de MonteCarlo, con la aplicacion del

software Crystal Ball.

5.8.1 Simulacion de MonteCarlo: uso del Crystal Ball

El modelo de MonteCarlo simula los resultados que puede asumir el VAN del
proyecto, mediante la asignacion aleatoria de un valor a cada variable pertinente del
flujo de caja. La seleccion de valores aleatorios otorga la posibilidad de que, al
aplicarlos repetidas veces a las variables relevantes, se obtengan suficientes

resultados de prueba para que se aproxime a la forma de distribucion estimada.
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Cada variable asume individualmente valores aleatorios concordantes con una

distribucion de probabilidades propia para cada una de ellas.

Para el caso especifico del proyecto, se escogieron cuatro variables consideradas
sensibles para medir la variacién del VAN con respecto a las mismas; estas variables
fueron: ventas estimadas, aporte en especies (propiedad y edificios), costos de

construccion y gastos generales.

Con estas cuatro variables, se procedi6 a realizar un nuevo flujo de caja (Anexo 14),
para aplicar el programa Crystal Ball. El software aplicado al flujo de fondos y al
flujo de caja proyectado, arrojo el siguiente grafico:

GRAFICO 5.1

Estadisticas de la simulacion

Crystal Ball Student Version Forecast: E8O
Not for Commercial Use '
1,000 Trials Frequency Chart 2 Outliers
031 A - 3L
023 -4 H - 2325
2 -
= 7] i -
= ]
4 016 - S - 155 &
" =
=} =
LR E—— HHH“HH 5 ¢
000 ‘ ‘ 4 0
0 375,000 750,000 1,125,000 1,500,000
$

Elaborado por el Autor
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En el grafico, se puede apreciar el comportamiento que tiene el VAN después de
las 1000 interacciones que se realizaron a las variables consideradas sensibles,
anotadas anteriormente, y que dieron como resultado que el VAN tiene una media o
promedio de USD 704.797, mientras que la mediana (el valor medio del VAN) es de
USD 698.644; asimismo, se aprecia que el valor minimo del VAN es de -130.691,
mientras que el valor maximo que puede alcanzar el parametro es de USD 1.679.252,
lo que habla muy bien de la factibilidad de ejecutar el proyecto, puesto que en el
mejor de los escenarios, el valor del VAN supera con creces al monto estimado del

mismo.

Pero lo més importante es conocer la probabilidad de que el VAN sea igual o mayor
a cero. Revisando las probabilidades presentes en el informe que arroja el propio
software, podemos calcular que la probabilidad de que el VAN sea menos de cero es
apenas del 0,1%; por lo tanto, la posibilidad de aceptar la inversion en el proyecto

propuesto es del 99,99%. (Para mas detalle observar el Anexo 17).
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

La investigacion de mercado realizada en la ciudad de Cuenca, durante los meses de
febrero y marzo del presente afio (2006), determinaron que existe una demanda
insatisfecha relativamente grande, por viviendas modernas (villas o departamentos),
especialmente en la zona Sur, que es el nuevo polo de crecimiento demografico de la

ciudad de Cuenca, sobretodo para la clase media-alta y alta.

Esto permite levantar, no solo una torre de departamentos de nueve pisos (maximo
permitido por la Camara de Construccion), sino una segunda torre multifamiliar de
iguales caracteristicas pero con locales comerciales en su planta baja, de tal forma que

se da un valor agregado a la construccion y a los residentes del conjunto residencial.

No existiendo ni impedimentos legales ni técnicos para construir el edificio, con la
obtencion de un financiamiento por parte de la CFN, a través del Banco Pichincha, se
logra tener los recursos necesarios, garantizando el lote de terreno de propiedad
familiar, para iniciar la construccion de la primera torre, cuyo levantamiento final se

complementa con las preventas de los departamentos en su primera fase, gracias a una
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campafia publicitaria agresiva que se realizara incluso antes de poner la primera
piedra.

De esta manera, se podra vender los departamentos de la primera fase y, con los
fondos obtenidos, se procedera a invertir en la segunda torre multifamiliar, contando
solo con un capital de operacion por parte del banco mas la ayuda logistica que dara
por medio de la otorgacion de créditos a las personas interesadas en los

departamentos multifamiliares.

De acuerdo al estudio financiero realizado, se demuestra que el proyecto es viable y
rentable por cuanto se obtiene un VAN de USD 700.459, mientras que la TIR para el

inversionista es del 39,14%, y del proyecto es del 38,91%.

El proyecto es bastante sensible al precio final de los departamentos, pero esto no

impide obtener una alta rentabilidad, incluso en un escenario no tan favorable para los

promotores del proyecto, por cuanto el VAN sigue siendo positivo.

131



RECOMENDACIONES

1.- Es importante que la campana publicitaria se inicie después de la conformacion
del grupo promotor, contactado una agencia publicitaria que conozca el medio y que
tenga experiencia en lo que respecta a viviendas y bienes raices, de tal forma que los
departamentos se empiecen a vender incluso antes de poner la primera piedra, para
obtener los fondos necesarios y acabar con la primera torre sin ninguna complicacion

financiera.

2.- La alta tasa de rentabilidad para el inversionista, y el alto de porcentaje de
demanda insatisfecha, sobretodo en la clase media-alta de Cuenca, hace posible
prever el levantamiento de una tercera torre, mas pequefia pero en el mismo predio
para lograr cubrir toda la demanda repesada en estos ultimos afos, pues solo ha
habido un solo proyecto de igual envergadura en la zona de ejecucion del proyecto, lo

que hace factible emprender una tercer fase para el proyecto.

3.- Las negociaciones con el banco deben ser claras, especificas y notariadas; por
suerte, en este aspecto, se cuenta con el aval crediticio de la CFN, quien sera el
encargado de negociar las condiciones de préstamos y créditos para los clientes, con

el grupo promotor de tal manera que todas las partes interesadas salgan favorecidas.
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4.- La llegada de recursos por parte de la inmigracion cuencana en otros paises,
brinda la oportunidad de hacer un proyecto similar para las familias de clase media,
por lo que seria interesante realizar un estudio dirigido a este sector, para ver sus
necesidades reales de vivienda y su disposicion a pagar, y determinar si es factible

implementar esta propuesta de construccion, dirigido a este sector.
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ANEXO 1

ENCUESTA

Buenos dias/tarde, soy estudiante de la Escuela Superior Politécnica del Litoral y

quisiera que me concede unos minutos de su valioso tiempo para hacerle algunas

preguntas. Los datos que obtendré seran valiosos para elaborar mi investigacion. De

antemano quisiera agradecerla por su colaboracion y veracidad con que pueda

contestar las siguientes preguntas, cuyas respuestas seran informacion confidencial y

su uso sera estrictamente para la investigacion de mercado que pretendo realizar.

1.-Género: ( )M ( )F
2.- Edad:

3. Su ocupacion

4.- (Su lugar actual de residencia es la ciudad de Cuenca?
SI ____ NO (fin de la encuesta)

5.- ¢Cual es su actual estado civil?

( ) Soltero () Unidn libre ( )Casado ( ) Divorciado

6.- Su nivel de ingreso familiar mensual es de:
() 500 a $800 () 800a$1,000
( ) 1,000 a $1,500 () Mas de $1,500

7.- ¢ Cuantos hijos tiene:

€es:

() Viudo
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8.- Actualmente, el hogar en el cual su familia o usted habita es:
( )Propio ( ) Alquilado () De familiares () De terceros

9.- (Ha tenido usted la idea de mudarse y comprarse una nueva casa o tener su propia
vivienda?

SI (pase a la pregunta 12) NO

10.- ;(Le gustaria adquirir una vivienda moderna, funcional, comoda y al alcance de
sus posibilidades econdmicas?

SI NO (fin de la encuesta)

11.- ;Qué tipo de vivienda prefiere usted?

( ) Casaovilla () Departamento () Multifamiliar ( ) Mixta

12.- ;Cuando usted va a adquirir un producto de esta naturaleza, que es lo que
considera mas importante? (enumere del 1 al 5 siendo 1 lo mas importante)

() Calidad de la obra () Precio ( ) Financiamiento
() Ubicacion () Seguridad
13.- ¢EN que ciudadela le gustaria habitar?

14.- ;Estaria interesado en adquirir un departamento multifamiliar ubicado en una
zona exclusiva de la ciudad?

Sl NO (fin de la encuesta)

15.- Usted compraria los departamentos:
( ) antes de que estén construidos
() durante su etapa de construccion
() unavez terminados

16.- (Cual de estos precios estaria dispuesto a pagar usted por poseer un
departamento multifamiliar moderno, cémodo y ubicado en una zona exclusiva?

Entre 65,000 y $70,000 $70,000
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Entre 70,000 y $80,000 Mas de $80,000

17.- (Le molestaria a usted que se levantard otra torre multifamiliar a lado de donde
usted viviria?

( YNO ( ) SI [Por queé?

18.- Su decision de compra seria:

( ) Ahora () dentro de uno o dos afios () dentro de dos o mas
afos

19.- En el mediano plazo, ;le gustaria que la torre multifamiliar que usted habitaria
contard en su planta baja con locales comerciales como cybers, locutorios, venta de
ropa y calzado exclusivo, minimarkets o tiendas de abarrotes?

SI NO
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ATNEZXO 2

INVERSIONES ¥ FINANCIAMIENTO

(dolares)

PROYECTO EDIFICIO DE DEPARTAMENTOS (FASE I)

Elaborado por el Autor

COMCEFPTO CANTIDAD O | UNIDAD WALOR WALOR FINANCIAMIENTO
SUPERFICIE MMEDIDA  THITARIO TOTAL I.FI. CLIEMTE PORCENTAITE

I VALOR DE LA PROFIEDAD
Lote de terreno 36030 m3 100,0 $260.300,0 $0,0 $260.300,0 35,4%
I CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES EXISTENTES

o0 0,0 0,0 $0,0 $0,0 $0,0 0.00%
SUBTOTAL 0,0 $0,0 $0,0 0,00%40
M MAQUINARIA Y EQUIPOS EXISTENTES

on 0.0 0.0 $0.0 $0,0 $0,0 0.00%
SUTETOTAL $0,0 $0,0 $0,0 0.00%
I CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES POR REALIZAR
Subsuelo - Parqueadores 246,05 ma 1269 $321.340.1 $321.340.1 $0,0 4194
FPlanta Baja 290,56 md 1140 $33.101.0 $33.101.0 $0.0 4. 55%0
Frimer Fiso Alto 204,25 m3 1200 $35.510,0 $35.510,0 $0,0 4 809
Segundo Piso Alto 304,25 m3 1200 $36.510,0 $36.510,0 $0,0 4 80%
Tercer Pizo &lto 304,25 m3 1200 $36.510,0 $36.510,0 $0,0 4.20%
(Cuarto Piso Alto 304,25 m2 1200 $36.510,0 $36.510,0 $0,0 4.20%
Quinto Piso Alto 304,35 m3 1200 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 4.20%
Sexto Pisa Alto 304,25 md 1200 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 4 50%%
S éptimao Piso Alto S04.25 md 1200 $36.510.0 $0.0 $36.5100 4. 50%0
(Cictavo Fiso Alto S04.25 md 1200 $36.5100 $0.0 $36.510.0 4 50%
M oweno Piso Alto 204,25 m3 1200 $35.510,0 $0,0 $35.510,0 4 809
SUTBTOTAL 32756 m2 $393.051,1 r $179.141,0 $182.550,0 51,65%%
Imprevistos (49 $15721,2 $15721,2 $0,0 3.07%
TOTAL FA02 752,53 F194.862,5 $122.550,0 53,729
m INVERSIONES DIFERIDAS
Conformacidn del grapo promotor global $10.000,0 $0,0 $10.000,0 1.31%
Consultorias: Topografia, estudio de suelo global $1.500,0 $0,0 $1.500,0 0,20%5
Fago tasas ¥ penmisos de construccidn global $3.920,3 $0,0 $3.920,3 0,52%
Flanificacién argquitectdnica global $39.303,1 $39.303,1 $0,0 5,17%
SUTBTOT.AL $54.753,4 $39.303,1 F15.430,3 F 0%
IV CAPITAL DE OPERACION
(SGastos generales, mano de obraindirecta warios rarios $22.1450 $0,0 $22.145.0 3,70%
SUBTOTAL F22.1450 $0,0 $22.1450 3. 70%
INVERSION TOTAL $760.930,8 $234.165,4 $67 280,53
PORCENTATES 100,00%5 30,779 61,419 100,00%5

$732.7855 $59.366,0
$1.727.731.2
96 65%
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ANEXQ 3

INVERSIONES ¥ FINANCIAMIENTO

CONCEPTO

I VALOR DE LA PROFPIEDAD
Lote de terreno

o CONSTRUCCIONES E INSTALACIONES EXISTENTES

Edificio Wultifamiliar
SUOBTOTAL

I MAQUINARIA ¥ EQUIPOS EXISTENTES

SUBETOTAL

' CONSTRUOCCIONES E INSTALACIONES POR REALIZAR

Subsuelo

Flanta Baja (Beis locales comerciales)
Frimer Piso &lto
Segundo Piso Alto
Tercer Piso Alto
Cuarto Piso Alto
Duainto Piso Alto
Sexto Piso Alto
Séptitho Piso Alto
Cctavo Piso Alto
Mowveno Piso Alto
SUOBTOTAL
Imprewvistos (4246
ToTAL

WV INVERSIONES DIFERIDAS

Fago tasas ¥ pertmizos de constraccidn
Flanificacidn argquitectdnica
SUOBTOTAL

VI CAFITAL DE OFERACION

Gastos generales, mano de obra indirecta
SUBTOTAL

IMVERIION TOTAL

PORCENTAJES

({dolares)

PROYECTO EDIFICICO DE DEPARTANMENTOS (FASE II)

CANTIDAD O | UHIDAD | VALOR vALOR FINANCIAMIENTO
SUFERFICIE | MEDIDA [UMITARIO|  TOTAL IF1 CLIENTE |PORCENTAITE
1.010,0 m2 $100,0 $101.000,0 $0,0 $101.000,0 0,224
32756 mz $393.031,1 $0,0 $393.031,1 38,30%
$393.031,1 $0,0 $393.031,1 38,30%
0,0 0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 0,009
$0,0 $0,0 $0,0 0,00%
246,95 mz $126.9 $31.540,1 $0,0 $31.540,1 3,1%
200,36 m2 $260,5 $75 6477 $0,0 $75.647,7 T AT
304,25 mz $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3,56%
304,25 m2 $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 =, 5604
304,25 mz $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3,56%
304,25 m2 $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3 5604
304,25 mz $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3,56%
304,25 mz $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3,56%
304,25 m2 $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 =, 5604
304,25 mz $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 3,56%
304,25 m2 $120,0 $36.510,0 $0,0 $36.510,0 =, 5604
32756 mz $435577,7 7 %00 ¥ 4435 5777 42,45%
$17.4231 $0,0 174231 1,70%4
$453 000,8 $0,0 $453.000,8 44,1 4%
glabal $4355,8 $0,0 $4355,8 0,42%
glokal $43 5578 $0,0 $43 5578 4,249
$47 9135 $0,0 $4A7 913,5 46T
warios warias $31.221.0 $31.221.0 $0,0 3,049
$31.221,0 $31.221,0 $0,0 3,049

$1.026.1656,5 " $31.331,0 $904. 045 5

100,00% 3,094 06, 9694 100,00%

Elaborado por el Autor

F1.7587.097 2
$994.945 5
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ANEXO 4

CAPITAL DE OPERACION (FASE I)*
CONCEPTO Cantidad Yalor unitario Valor iotal
(Gastos Generales (51, NO) 5l 16.853 0 vanos 16.853 0
Personal Adminsitrativo (51, MO 5l bat1d vanos Al
Ferzonal de Yentas (5], NO) al 459310 yanosg 459310
TOTAL 281450
* Calculado para 3 meses de aperacidn

CAPITAL DE OPERACION (FASE I)*
CONCEPTO Cantidad  Valor unitario Valor total
(Gastos Generales (s, NO) al 20,043 yanosg 200440
Perzonal Adminsitrativa (31, MNO) = 7007 0 yanog 7007 0
Ferzonal de Yentas (5], NO) = 41710 yanog 41710
TOTAL 12210
* Calculada para : 3 meses de operacion

Elaborado por el Autor
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ANEE05 CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS
(dolares)
PROYECTO EDIFICIO DE DEPARTAMENTOS (FASE I)
MESES
CONCEPTO VALOR 0 1 2 3 4 5 ] 7 i 9 10 il 12
TOTAL CLIENTE [FI CLENTE IF1 |CLIENTE IFL CLIENTE | IFL CLIENTE IFL CLIENTE [F1 |CLIENTE IFIL CLENTE IFL CLIENTE IFIL CLIENTE 1IFI CLIENTE [F1 CLIENTE [IFL  CLIENTE
IACTIVOS FIJOS EXISTENTES
I VALOR DE LA FROFIEDAD
[Lote de tetrena 2693000 269.300,0
Il CONSTRUCCICNES E INSTALACIONES
EXISTENTES
00 il
SUBTOTAL 00 0 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
Il COMSTRUCCIONES POR REALIZAR
Bubsuelo - Parqueadores 31340000 00 00 00 00 00 00 0o 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 31301 0p 0o 0o 0o 0o
[Planta Baja 3000 00 00 00 0o il 00 0o 0 il 00 0o il 00 0o 00 00 0o 0o 0o 3300 op 0o 0o 0o 0o
[Pritnet Piso Allo 300 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 00 k500 0 0o 0o
Begundo Piso Alto 36500 00 00 i 0o 0 i 0o 0 0 i 0o 0 i 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0g 00 ®A00 0 0g 0g
Tetcer Piso Alto 300 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 00 =212 0
Cuario Fisa Alto 500 00 00 00 00 00 00 00 0o 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o
(Quinto Piso Alto .00 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
[Bexto Piso Alto 300 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
[Béptimo Piso Alto 36500 00 00 i 0o 00 i 0o 0 00 i 0o 00 i 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
(Detavo Piso Allo 300 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
Mavero Piso Alto 36300 00 00 i i} 00 i i} 0o 00 i i} 00 i i} 0o 0o 0o 0o i} 0o 0o 0o 0o 0o 0o
SUBTOTAL P30 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 00 B444t1 00 7000 00 =2 0p
mptevistos (4%) 157112
TOTAL 4037523
Il INVERSIONES DIFERIDAS
(Conformacion del grupo promotor 10000 0o 50000 00 | 50000 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
IConsultorias: Topografia, estudio de suelo 15000 00 00 00 00 00 00 00 0o | 15000 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
IPagn tasas y pennisos de construceidn 39303 il 00 00 0o il 00 0o 0 il A S 11 3 T oL R 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
[Plenificaciin atquitectinica P30 00 00 00 0o 0 00 0o 0 0 00 0o 0 00 0o 00 198816 00 19B516 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o
SUBTOTAL 34734 00 00 30000 00 50000 00 0o 00 | 13000 00 130l 00 130 00 13001 19636 00 194516 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o
[V CAPITAL TE OPERACION
(Gastos generales, mano de oba indirecta 845000 00 937 00 937 00 9T 00 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
SUBTOTAL 845000 00 937 00 037 00 83T 00 0 00 0o 0 00 0o 00 00 00 00 0o 0o 0o 0o 0o 0o 0o
INVERSION TOTAL ¥ MENSUAL 609308 2603000 00 143817 00 14317 00 93817 00 15000 00 130l 00 1301 00 131001 194516 00 194516 00 A44411 00 TON0 00 2312 00
[PORCENTAJES 10000% 3530% 000% 189% 000% 13%% 000% 1.23% 000% 020% 000% O07% O00% 007% 000% 0i7%  238%  000% 2% 000%  gdAT%  O00%  9A0%  000%  636%  000%
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Elaborado por el Autor
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ANEXO 6 CRONOGRAMA DE DESEMBOLSOS

(dolares)
PROYECTO EDIFICIO DE DEPARTAMENTOS (FASE II)
MESES
CONCEPTO VALOR u] 1 2 3 4 5 5] 7 g

TOTAL CLIENTE| IFI. CLIENTE [FI. | CLIENTE IFI. |CLIENTE IFI. CLIENTE| IFI CLIENTE| IFI CLIENTE IFI CLIENTE IFlL CLIENTE
ACTIVOE FLIOE EXISTENTES
I VALOR DE L& PROFIEDAD
Lote de terreno 2693000 | 262 3000

I CONSTRUCCIONES E

[H3TALACIONES EXISTENTES

Edificio MWMultifamiliar 393.031,1 | 395.031,1

SUETOTAL 393.031,1 | 393.031,1 0,0 o0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0,0

[II CONSTRUCCIONES POR REALIZAR

Subsuelo 31.340,1 0,0 0,0 31.340,1 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Planta Baja (Seis locales comerciales) 56477 0,0 0,0 0,0 0,0 56477 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Primer Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 36.510,0 | 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Segundo Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 | 730200 | 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Tercer Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Cuarto Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 | 730200 | 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Quinto Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Sexto Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 | 36.510,0 | 0,0 0,0 0,0 0,0
Séptimo Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Octavo Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 | 36.510,0 0,0 0,0
Moveno Piso Alto 36.510,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 73.020,0
SUBTOTAL 4355777 0 oo 0,0 0,0 0,0 T5.647,7 0,0 365100 | o0 730200 o0 | 7agzoo | 00 0,0 0,0 0,0 0,0 17.423,1
Linprevistos (4%) 174251

TOTAL 453.000,%

[II INVERZIONES DIFERIDAS

Pago tasas v permisos de construceion 43552 0.0 0.0 43558 0,0 43552 0.0 43552 0.0 0.0 0.0 13101 0.0 1.310,1 0.0 1.310,1 0,0 0.0
Planificacidn arquitectdnica 435578 0,0 0,0 435578 0,0 43 5578 0,0 435572 | 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 19.651 6 0,0
SUBTOTAL 547334 0,0 0,0 47 .913.5 0,0 479135 0,0 479135 0,0 0,0 0,0 1310,1 0,0 1310,1 0,0 1.310,1 19.651,6 0,0

[V CAPITAL DE OPERACION

Gastos generales, mano de obra indirecta 31.221.0 0.0 10.407.0 o0 10.407.0 0.0 10.407.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0,0
SUBTOTAL 312210 0,0 10.407,0 0,0 '10.40'?,0 0,0 10.407,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
[MVERSION TOTAL Y MENSUAL 1.201 2863 6623311 104070 479135 104070 123561,2 104070 244235 00 730200 00 743301 0.0 13101 0.0 13101 1946516 174231
PORCEHNTAJES 94 61% 35.14% 087 3,99% 087%  1029% 087% J03%  000% A08% 000% &19% 000% 011% 000% 0.11% 1.64% 1,45%
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ANEXO 7

TABLA DE AMORTIZACION
LiNE& DE CREDITO: FOPINAR ACTIVOS FIIOS
WMONTO (délares): 234165 4
PLAZD (meses): 120
GRACLA (tmeses): 0.0
INTERES NOMIN AL (aral); 12,77% 1,06%
1|CUCTA FIIA MENSUAL 14.363 2
2 AMORTIZACION GRADUAL MENSTUAL 13.009 2
MEZES PAGD INTERES ABONO SALDO
0 2341654
1 14363 2 24919 118719 222203 5
2 14363 2 23656 1159232 2102953
3 14363 2 23379 121259 195,169 4
4 14363 2 21089 122549 1850145
3 14363 2 19724 123253 173.529,1
& 14363 2 1.246,6 12.517,1 161.012,0
7 14363 2 17134 12 £30,3 142 361 6
g 14363 2 15728 127250 135.576.7
9 14363 2 14428 129210 1226557
10 14363 2 13053 13058,5 109.597,1
11 14363 2 1.166,3 13.197,5 96 3996
12 14363 2 10259 133379 23061,7
13 14363 2 2230 134799 05818
14 14363 2 740,5 13623,3 550525
15 14363 2 5955 13.762,3 42.190,2
16 14363 2 449 10 139142 283754
17 14363 2 300,9 140629 142125
12 14363 2 1512 14212.5 0,0
TOTAL 2585481 243827 2341654
TABLA DE AMORTIZACION
LINEA DE CREDITO: FOPINAR CAPITAL DE OFERACION
MONTC (délares): 312210
PLAZD (theses): 3.0
GRACLA (theses): 0,0
INTERES NOMINAL Canual): 12.77% 1,06%
1 CUDTA FITA MENITAL 10.629.3
2 AMORTIZACION GRADUAL MENSUAL 10.407.0
LESES PACO INTERES ABONG SALDD
] 31.221,0
1 105293 3332 10,2970 209240
2 105293 1237 104066 10.517.4
3 105293 119 10.517,4 0,0
TOTAL 312872 66,2 31221,0
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ANEXO 8

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS DE LA CONSTRUCCION DEL EDIFICIO

ANO 1 ANO 2
MESES LESES
CONCEPTO u] 1 2 3 4 5 [ 7 i3 Q 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
FRESUFUESTO DE OBRAS 0,0 20122 233039 27947 72243 79504 994300 61265 2201 o o o o o o 18513 23039 B335 72734 Ba1300 113949 TA 201 146074 a o
PERSONAL ADMINISTRATIVO 0,0 21032 21038 21032 21038 21038 21038 210318 21032 21032 21038 21038 21038 21038 21032 21038 21032 21038 21038 25877 25677 25677 25677 25677 25677
FERSOMAL DE VENTAS 0,0 2341,5 23415 23415 23413 15190 15190 2420 2420 16643 16643 12530 12530 16645 16645 16643 2420 2420 16643 12333 12535 16643 12335 12333 16645
(GASTOS CEMERALES 0,0 11888 7163 7163 7182 2322 2322 2322 2322 6182 6 182 6182 6182 12917 7.091 7.091 4071 3231 3231 7.091 7.091 7.091 7.091 7.091 7091
CONSTRUCC. EINSTALAC,
I antendmiento 0,0 u] u] u] u] a u] u] o u] u] u] u] QE3 =i =i =) QE3 =i =i QE3 =i QE3 QES QE3
Depreciacidn 0,0 u] u] u] u] a u] u] o u] u] u] u] 655 655 655 655 655 655 655 655 655 G55 655 a55
Heguros o o o o a o o a o o o o 1638 1638 1638 1638 1638 1638 1.638 1638 1638 1438 1638 16838
SUBTOTAL 0,0 36514 344647 30575 24470 85449 105375 66533 14069 9.850 9.950 95309 9539 18323 12497 31.010) 31693 36.149 B1371 RPRAT9 126499 ERT7A2 | 22425 12549 129460
ILPREVISTOS 2,005 0,0 730 [~k 792 16889 1.709 2.107 1331 281 199 199 191 191 366 250 620 634 723 1627 1.974 2.530 1.795 573 251 250
(34 3TOS FIN ANCIEROS 0,0 2492 2366 2338 2109 1972 1.847 1713 1579 1.443 1305 1.168 1.026 284 740 5085 449 301 151 o o o o a o
GASTOS TOTALES DE OPERACION 0,0 30736 37706 42605 25268 80137 109320 &0.577 15930 11502 11455 1089 10756 19.573 13487 32225 32778 37173 83149 100653 120028 91557 20108 12800 13220
RESUMEN DE LOS GASTOS DE PERSONAL TECNICO ADMINISTRATIVO Y DE VENTAS DEL EDIFICIO
ANO 1 ANO 2
MESES LESES
CONCEFPTO u] 1 2 3 4 5 [i] 7 i3 Q 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

FPERSOMN AL ADMINISTRATIVO
1 Gerente General 0,0 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507 1.507
2 Secretaria 0,0 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345 345
3 Consetje 0,0 u] u] u] u] a u] u] o u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] 212 212 212 212 212 212
4 Chaardidn 0,0 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252 252
5 Cuardidn 0,0 u] u] u] u] a u] u] o u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] 252 252 252 252 252 252
TOTAL ARES ADMINISTRATIVA 0,0 21032 21038 21032 21032 21032 21032 21032 21038 21038 21032 21032 21032 21038 21032 21038 21032 210328 21032 23677 25677 235677 25677 25677 25677
PERSONAL DE VENTAS
6 Tefe de Ventas 0,0 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242 242
7 Abogado 0,0 677 a77 677 a7l 677 677 u] o u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] u] o u]
2 Wendedor comisionista 0,0 411 411 411 411 a u] u] o 411 411 411 411 411 411 411 u] u] 411 u] u] 411 u] o 411
9 Vendedor comisionista 0,0 411 411 411 411 a o o a 411 411 o o 411 411 411 o o 411 411 411 411 411 411 411
TOTAL AREA DE VENTAS 0,0 23415 23415 23415 23415 15190 15190 2420 2420 1a6d5 laads 12530 12530 16645 16645 16845 2420 8420 16645 12535 12535 16645 12535 12535 16645
TOTAL PERSONAL 0,0 44453 444535 44453 44453 36228 36228 20458 2045F 3IT6E3 3 T76E3 33548 33568 37683 37683 3768E3  2045F 29458 37683 3E31,1 38311 42321 38311 32311 423321
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ANEXO 9 GASTOS GENERALES
ANO 1
MESES
CONCEPTO UNIDAD VALOR | CANT.| CANT.| CANT. i 1 2 3 4 5 6 7 2 2 10 11 12 13 14 15 16 17 12
MEDIDA | UNIT s | &R0 1 | aff02 | AN0S 34
ADMINISTRACION DEL PROYECTO
[Ttiles de oficina Tlensnal 40,0 12 12 il 0,0 40,0 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400" 400 400 400 40,0 40,0 40,0
Energia eléctrica Towr hora 012 2500 2500 0 0,0 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 2507 250 2500 250 250 250 25,0
Teléfono Mlensual 50,0 12 12 0 0,0 s0,0 500 500 s00  s00  s00  s00 5000 SO0 500 s00 s00° s00 500 50,0 50,0 50,0 50,0
Fax Tlensual 250 12 12 0 0,0 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 2507 250 2500 250 250 25,0 250
EXEETY 03 r0es 10,00 12 12 0 0,0 10,0 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1007 100 100 10,0 10,0 10,0 10,0
M aterial de computacidn TWlaterial 50,0 12 12 il 0,0 s0,0 500 500 s00 s00 s00 s000 S0 so0  so0 S0 soo0” S0 soo 5000 50,0 50,0 50,0
Equipos de segutidad de los obreros  Equipos 60,0 50 0 0 00 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000/ 3000 3000 3000 3000 0,0 0.0 0,0 0.0 0,0 0,0
Timbres municipales y fiscales Docura. 150,0 1 1 0 00" 1500 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1500 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 [iXild 0,0 0.0 0,0 0.0 0.0 0,0
Subtotal Adrninsitracion del Proyecto 00 6500 5000 5000 5000 5000 S000 S000 5000 5000 5000 5000 S00,0 3500 2000 20000 2000 2000 2000
PERSONAL DE VENTAS i
Gasto Anual en publicidad Varios medios 0,0 2010,0 65100 6.510,0 6.510,0 1.650,0 1.650,0 1.650,0 1.650,0) 55100/ 5.510,0) 5.510,0 5.510,0) 5.510,0 5.510,0 5510,0 24900 1.650,0) 16500
Comisiones sobre ventas % 2,0% 00 31398 85 865 1054 1054 1054 1054 1054 1054 1054 1054 1054 69901 13139 13135 13139 13139 13139
Internet Pagina Web Pégina 200,0 1 1 0 0,0 66,7 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 667 66,7 66,7 66,7
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 [iXild 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Subtotal ventas 0,0 112364 66631 66631 66321 18221 18221 18221 18221 56821 56821 56821 56821 125662 62906 62906 387006 30306 30306
GASTOS TOTALES GENERALES 0,0 118864 71631 7.163,1 71821 23231 23221 23221 23221 61321 61821 6.182,1 61821 129168 7.090,6 70906 40706 32306 32306
ANO 2 ANO 3 ANO 4
MESES MESES MESES
19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 <41 42 435 EE 45 da| 47 48
40,0 0,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 40,0 0,0 40,0 0,0 40,0 40,0 40,0 40,0 r 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 25,0 250 00 oo 00 00 00 00 00 00 00 0000 00
50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 soo0” o0 o0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
25,0 250 250 25,0 25,0 250 250 250 25.0 25,0 25.0 250 25,0 250 25,0 25,0 250 250 r 0,0 0.0 0,0 o0 0.0 0,0 0.0 0,0 00 00 o0 00
10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 r 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 00 0,0 0,0
50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 S0,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0 r 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 00
0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 oo” 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0,0 0.0 0.0 oo 00 o0 00 00 00 00 00 00 00 0000 00
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 o0 0.0 0,0 0,0 0.0 F 0.0 0.0 0.0 0,0 0.0 o0 0,0 o0 0,0 0,0 0.0 0.0 r 0,0 0.0 0,0 o0 0.0 0,0 0.0 0,0 0.0 00 o0 00
200,0 200,0 2000 2000 2000 2000 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 200,0 0,0 o0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
5.510,0 5.510,0 55100 3.510,0 5.510,0 55100 5.510,0 24900 1.650,0 14500 5.510,0 55100 5.510,0 5510,0 5.510,0 5.510,0 55100 24900 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
1313,9 13132 13139 131392 131392 13139 13132 131392 131392 131392 13139 13139 131392 131392 131392 131392 13139 13139 r 0,0 0.0 0,0 o0 0.0 0,0 0.0 0,0 00 00 o0 00
&6, 7 6,7 66,7 66,7 66,7 66,7 65,7 66,7 66,7 66,7 66,7 &6, T a5,7 &6, T &6,7 &6, 7 66,7 66,77 00 o0 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 F 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 r 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0
GE006 63006 63006 62006 68306 62006 62004 32706 30306 30306 A.53006 63906 62006 &E2006 630068 GSE2006 63906 357046 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 00 0,0 0,0
F000,6 7.000,6 70006 70906 70906 70006 70906 40706 3.230,6 32306 70906 7.000,6 70906 7.090,6 70906 70006 TF.090,6 40706 00 00 00 B0 00 00 00 00 00 00 00 00
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ANEXO 10

Presupuesio Publicitario segun imvestigacion Agencia

PRIMER A FASE

Multifamliar para la venta atio 2006-2007

Medios Enero Febrero Marzo Abril Maryo Junio Julio Agosto
Avisos de prensa $4.000,0 $4.000,0 $4.000,0 $4.000,0 $1.380,0 $1.380,0 $1.380,0 $1.380,0
Wallas $240,0 $240,0 $240,0 $240,0 $0.0 $0,0 $0,0 $0.0
Revistas especializadas $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0
Radio $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $0,0 0,0 $0,0 $0.0
Maquetas fisica y visual $1.500,0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 0.0 $0.0
Yolantes POP $400,0 $400,0 $400.0 $400,0 $0.0 $0.0 0.0 $0.0
TOTAL $2.010,0 $6.510,0 $a.510,0 $6.510,0 $1.6350,0 $i1.650,0 $1.650,0 $1.6350,0

Fuente: Agencia de Publicidad Creacional 2006 (incluido page a la agencia)
Meses donde la publicidad es agresiva
Seprtiembre Octubre Hoviembre Diciembre Eneto Frebeto thatzo ahbril mayo jutio total

$3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $3.000,0 $1.380,0 $1.380,0 $1.380,0 16 660,0
$840,0 $840,0 $840,0 $840,0 $840,0 $840,0 $240,0 $240,0 $0.0 $0.0 $10080,0
$270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $270,0 $4.260,0
$1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $1.000,0 $0.0 $0.0 $0.0 $i11.000,0
$0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $0.0 $1.500,0
$400,0 $400,0 $400,0 $400,0 $400,0 $400,0 $400.0 $0.0 $0.0 $0.0 $.400,0
$5.510,0 $5.510,0 $5.510,0 $5.510,0 $5.510,0 $5.510,0 $5.510,0 $2.490,0 $1.650,0 $1.650,0 §7& 500,0
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ANEXO 11

INGRESOS

ESTIMADOS POR

VENTA DE APARTAMENTOS, ¥ ARRIENDO O VENTA DE L. COMERCIALES

RUBROS
VENTA DE APARTAMENTOS Y LOCALES
PLANTA BATA (4locales comerciales)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensual

FLANTA BAJA (4 departamentos)

Al contada

Enirada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensual

PRIMER PSIO ALTO (2 departamentos)
Alcontado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SESUNDO PISO ALTO (8 depattamentos)
Al contade

Enirada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

TERCER FISO ALTO (2 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

CUARTO PISO ALTO (8 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

QUINTO FISO ALTO (2 departamentos)
Al contada

Enirada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SEXTO PISO ALTO (8 departamentos)
Alcontado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SEPTIMO PISO ALTO (2 departamentos)
Al contade

Enirada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

OCTAVO FISO ALTO (2 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

HOVENO PISO ALTC (8 departamentas)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SUBTOTAL

CUENTAS INCOBRABLES

INGRESOS DESCONTANDO INCOBEABLES

ARRIEFNDO DELOCALES

PLANTA BAIA (dos locales)

SUBTOTAL

CUENTAS INCOBRABLES

INGEESOS DESCONTANDO INCOEREABLES

VENTAS NETAS

1,000%

1,000

1,000%,

1,000

1,000%,

1,000%

1,000

1,000%,

1,000%%

1,000%,

1,000%

2.00%

2,00%

0,0
0,0
0.0
0,0
0.0
0,0
0,0
0.0

0,0
0.0
0,0
0,0

0,0
0.0
0,0
0,0

0,0
0.0
0,0
0,0

0,0
0,0
0.0
0,0

0.0
0.0
0,0
0.0

0,0
0.0
0,0
0,0
0,0
0,0
0,0
0,0

0,0
0.0
0,0
0,0

0.0
0,0
0.0
0.0

0.0

0,0
0,0
0.0
0,0

0.0

T8.400,0

2.206,1
0.0

73.400,0

3.206,1
0,0

1612121
3.224
1579879

137.987.9

2.206,1
0.0

2.206,1
0,0

4.412,1
28
43239

4.323.9

2.206,1
0.0

2.206,1
0,0

4.412,1
23
4323,9

4.323.9

2.206,1
4330

2.206,1
4830

5378,1
108
5270,6

3.270.6

2.206,1
4330

2.206,1
4830

5378,1
108
52706

52706

ANO 1
MESES
5

22061 2
4830

23061 2
4830

53781 5
108
52706 5

5.2706 5.

206,1

206,1
4830

2.206,1
4330

2.206,1
423.0

2.2086,1
4330

2.206,1
4330

2.206,1
4830

2.206,1
4330

2.206,1
4330

2.206,1
433,0

2.206,1
4830

2.206,1
4830

2.206,1
4830

2.206,1
483,0 83,0
25200
5.200,0
23369

2804

96 200,0
5.200,0
23360

280,4

1a.000
5200
2.208
265

1g.000
5200
2206
265

1a.000
5.200
2.208

1s.000
5200
2206
285

16.000
5.200
2206

265

16.000,0
5.200,0
2.206.1
264,7
356 637,4
7133

349.504,7

378,1
108
270,6

5378,1
108
5.270,6

5.378,1
102
5.270,6

5378,1
108
5270,6

5378,1
108
52706

5.378,1
108
532706

2706 32706 S52T06 52706 52706 352706 3495047

2.206,1
4330

2.206,1
4830

5.200,0
2336,9
2804

5.200,0
2336,9
280,4

5.200,0
2.206.1
264,7

5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206.1

264,7

67.037,4

1.341
65.696,7

B3 626,7T

2.206,1
4330

2.206,1
4830

5.200,0
2336,9
2804

5.200,0
2336,9
280,4

5.200,0
2.206,1
264,7

5200
2206
2A5

0,0
5.200,0
2.206,1

264,7

67037,4

1341
65.696,7

65 .696,7

2.206,1
433.0

2.206,1
483,0

5.200,0
2336,9
220.4

5.200,0
2336,9
220,4

5.200,0
2.206,1
2647

5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206,1

2647

67.037,4

1341
65.696,7

65696,

2.206,1
423.0

2.206,1
433,0

5.200,0
23369
2204

5.200,0
2336,9
220,4

5.200,0
2.206,1
2647

5.200
2206
265

0.0
5.200,0
2.206,1

2647

57.037,4

1341
65.696,7

63.696,7

ANO 2

MESES
3] 7
22061 22061
423.0 433,0
22061 22061
4230 4330
52000 52000
23369 23369
2204 220,4
52000 52000
23369 23369
220,4 230,4
52000 52000
22061 22061
2647 2647
[i] i
5200 5200
2206 2.206
263 265
o o
3200 3200
2.208 2.208
265 265
[i] i
5200 5.200
2206 2208
265 265
o o
5.200 5.200
2206 2.206
265 265
0.0 0.0
52000 52000
22061 22061
2647 2647
670374 670374
1341 1.341
65.696,7 656967
65.696,7  65.696.7

2.206,1
4330

2.206,1
4830

5.200,0
23369
2804

5.200.0
23369
280,4

5.200,0
2.206.1
2647

5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206.1

2647

57.037,4

1.341
65.696,7

63.696.7

2.206,1
433,0

2.206,1
4830

5.200,0
23369
2804

5.200,0
23369
280,4

5.200,0
2.206.1
264,7

5200
2206
265

5.200
2.20a8

Qo
5200
2206

265

S5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206.1

264,7

67.037,4

1.341
65.696,7

63.696,7

2.206,1
4830

3.206,1
4830

5.200,0
23369
2804

5.200,0
23369
280,4

5.200,0
2.206.1
264,7

5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206.1

264,7

67.037,4

1.341
65.696,7

635.696,7

2.206,1
4830

2.206,1
4830

5.200,0
23369
280,44

5.200,0
23369
280,4

5.200,0
2.206,1
264,7

5.200
2206
265

0,0
5.200,0
2.206,1

264,7

67.037,4

1.341
65.696,7

65.696,7

2.206,1
483,0

2.206,1
4830

5.200,0
23389
220,4)

5.200,0
23359
2280,4)

5.200,0
2.206.1
264,7

5200
2206
265

5.200
2206

5.200,0
2.206.1
264,7
67.037,4)
1.341
65.696,7]

65.696,7
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ANEXO 12

RESUMEN DE LOS INGRESOS ESTIMADOS

ACTIVIDADES

VENTA DELOCALES ¥ APARTARMENTOS

PLAMTA BATLA (cuatro locales)

Al contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Intereses

PLAMNTA BATA (4 departamentos)

A1 contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensual

PREIMER PSI0 ALTO (8 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

SEGUNDO PISO ALTO (2 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

TERCER PIZ0O ALTO (8 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

CUARTO PLIEO ALTO (8 departamentos)
A1 contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

QUINTO PIEO ALTO (2 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SEXTOPISO ALTO (8 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

SEFTING PISO ALTO (8 departamentos)
A1 contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

OCTAVO PLIE0 ALTO (8 departamentos)
A1 contado

Entrada a plazos

Pagos mensuales de capital

Interes mensuales

NOWVERNO PISO ALTO (8 departamentos)
Al contado

Entrada a plazos

Fagos mensuales de capital

Interes mensuales

SUBTOTAL

CUENTAS INCOBRAEBLES

IMERESOE DESCONTANDO INCOBRABLES

ARRIFND O DELOCALES
PLAHNTA BATA (dos locales)
SUBTOTAL

CUENTAS INCOBRABLES

[MGREZOS DESCONTANDO INCOBREABLES

VENTAS NETAS

1,00%

1,00%

1,00%,

1.00%

1,00%

1,00%

1,00%,

1,00%

1,00%

1,00%

1,00%,

2,00%,

2,00%

0,0
0,0

0.0

0.0
0,0
0,0
0,0

0.0
0.0
0.0
0.0

0.0

h I B I | TT T b B B |

TTT

0,0

TT T

0,0
0,0
0,0

o0a”
0,0
0,0
0,0

0,0

78.400,0
00
26.472.7
43470
00
72.400,0
0,0
26.472.7
43470
00

0,0

00

00

00

0,0

00

00

00

0,0

00

00

0,0

00

00

00

0,0

00

0,0

00

0,0

00

0,0

00

00

0,0

0,0

00

00

0,0

00

00

00

0,0

00

00

00

0,0

00

00
218.439,5
43682
214.070,7

00
00
00
0,0

214.070,7

0,0

0,0

0.0

0,0

0,0

0,0

0.0
26.472,7
5796,0
0,0

0.0

0,0
26.472,7
5796,0
0.0
96.200,0
2.400,0
28.042,4
33651
0,0
96.200,0
£2.400,0
220424
3.365,1
0,0
16.000,0
£2.400,0
26.472,7
31767
0,0
16.000,0
2.400,0
26.472,7
3.176,7
0,0
16.000,0
2.400,0
26.472,7
3176,7
0,0
16.000,0
£2.400,0
26.472,7
3.176,7
0,0
16.000,0
£2.400,0
26.472,7
5.176,7
0,0
16.000,0
2.400,0
26.472,7
3.176,7
1.094049,2
21.881,0
1.072.168,2

0,0
0,0
0,0
0,0

1.072.165,2

ANOS
3 4
Q2000 a.000,0
0,0 234000
S.ad40.0 14.5a60,0
436,85 17472
0.0 0,0
0,0 0,0
0.0 0,0
26 4727 264727
571080 5.708,0
0,0 0,0
20.200,0 0,0
0.0 0,0
al 2364 a0 236, 4
10,2060 116760
0,0 0,0
20.200,0 0,0
0.0 0,0
555333 555333
10.206,0 11.676,0
0.0 0,0
0.0 0,0
0,0 0,0
555333 555333
10.206,0 11.676,0
0.0 0,0
16.000,0 0,0
a4, 200,0 0,0
56,7127 56,7127
62055 a.205,5
0,0 0,0
16.000,0 0,0
&, 2000 0,0
S6.712,7 0 567127
4.805,5 42055
0,0 0,0
16,0000 0,0
&4.200,0 0,0
S6.712,7 557127
a.205,5 a.205,5
0.0 0,0
16.000,0 0,0
&4.200,0 0,0
56,7127 567127
62055 a.205,5
0,0 0,0
16.000,0 0,0
a4, 200,0 0,0
56,7127 56,7127
6.805,5 6.805,5
0,0 0,0
16.000,0 0,0
&, 2000 0,0
S6.712,7 567127
4.805,5 4.205,5
1.276.176,1 é6a01a.5
255235 133203
12506526 6326962
24.960,0 24 960,0
240600 249600
499 2 4002
24 460 ,2 24 4460, 8
12751154 a77.1570

(i3]
21.450,0
14.560,0

1.747.2

(i3]

00

264727
57960

608364
11.676,0

1]

(i3]
5535333
11.676,0
1]

(i3]

00
555333
11.676,0
(i3]

00

o0
56.712.7
6.205,5
00

o0

o0
56.7127
6.205,5
o0

o0

00
56.7127
.205,5
00

00

00
567127
6.205,5
00

0,0

o0
567127
6.205,5
00

o0

00
56.712.7
62055
658 .066,5
13.161,3
644.903,2

24.960,0
24.960,0

4992
24.460,2

Ba5 3660

0,0
19.500,0
14.560,0

1.747,2

0,0

0,0

26,4727
5.7196.0

60.836,4
11.676,0

0,0

0,0
555333
11.676,0
0,0

0,0

0,0
555333
11.676,0
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
68055
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.805,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
68055
656.116,5
131223
fid2 9942

24.960,0
24.960,0

4992
24.460,%

GBET.455,0

0,0
17.550,0
14.560,0

1.747,2

0,0

0,0

264727
5.796,0

60.536,4
11676,0

0,0

0,0
55.533,3
11676,0
0,0

0,0

0,0
555333
11676,0
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.3805,5
0,0

0,0

0,0
567127
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
£.205,5
0,0

0,0

0,0
56.712,7
6.205,5
654 166,5
130833
641 0832

24.960,0
24.960,0

4092
24 460,%

663.544,0

Totales

15.200,0
£1.900,0
&1.820,0
74256
0,0
75.400,0
0.0
1£5.309,1
391230
0,0
159.200,0
0,0
3571273
&7.053,0
0,0
177.600,0
£2.400,0
305.709,1
60.275,1
0,0
96.500,0
2.400,0
305.709,1
60.275,1
0,0
32.000,0
127.200,0
310.036,4)
37.204,4)
0,0
%2.000,0
127.200,0
310.036,4)
37.204,4)
0,0
%2.000,0
127.200,0
310.036,4)
37.204,4)
0,0
32.000,0
127.200,0
310.036,4)
37.204,4)
0,0
32.000,0
127.200,0
310.036,4)
37.204,4)
0,0
32.000,0
127.200,0
310.036,4)
%7.204,4)
5223.030,7
104.460,6
5.112.570,1

124.200,0
124.2800,0

24960
122.304,0

52408741
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ANEXO 13
FORMAS DE PAGO E INGRESOS PROYECTADOS

1 2
FASE | AHORA = DENTRO DE UNO | DENTRO DE DOS
0 DOS ANOS 0 MAS ANOS RESERVACION | ENTRADA = SALDO
PLAMTA BAJA 4 $52.000,0 $208.000,0 4 ] ] $16.000,0 $62.4000 $132.3636
PRIMER PISO 4 $52.000,0 $208.000,0 4 ] ] $16.000,0 $62.4000 $132.3636
SEGUNDO PISC 4 $52.000,0 $208.000,0 o 4 i $16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
TERCER PISO 4 $52.000,0 $208.000,0 o 4 i $16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
CUARTO PISD 4 §52.000,0 $208.000,0 o 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
QUINTD PISO 4 §52.000,0 $208.000,0 o 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
SEXTO PISO 4 §52.000,0 $208.000,0 o 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
SEPTIMO PISO 4 §52.000,0 $208.000,0 o 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
OCTAVD PISO 4 §52.000,0 $208.000,0 o 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
NOWENC PISO 4 §52.000,0 %208.000,0 ] 4 1] §16.000,0  $62.4000 | $132.363 6
40 $1.872.000,0 8 32 ]
A CONTADO £32.000,0 $124.800,0 $128.000,0
CREDITO §264.727 3 $499.200,0| $1.058.809 1
1 2 3
AHORA | DENTRO DE UNO | DENTRO DE DOS
EASE I 0 DOS ANOS 0 MAS ANOS RESERVACION @ ENTRADA = SALDO
PLAMTA BAJA | 4 {locales) $26.000,0 $104.000,0 4 $2.000,0 §7.5000 | $18.2000  $6.0000 @ $23.4000 §54.500,0
PLANTA BAJA | 2 {locales) | §1.040,0 — Alguiler 2
PRIMER PISO 4 §54.000,0 $216.000,0 ] 4 ] $16.000,0 $64.8000 $137.4545
SEGUNDO PISC 4 §54.000,0 $216.000,0 ] 4 ] $16.000,0 $64.8000 $137.4545
TERCER PISO 4 §54.000,0 $216.000,0 ] 4 ] £16.000,0 $64.8000 $137.454 5
CUARTQ PISO 4 §54.000,0 $216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
QUINTD PISO 4 $54.000,0 %216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
SEXTO PISOD 4 $54.000,0 %216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
SEPTIMO PISO 4 §54.000,0 %216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
OCTAVO PISO 4 §54.000,0 %216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
NOWENO PISO 4 $54.000,0 %216.000,0 ] 0 4 $16.000,0  $64.800,0  $151.200,0
35 $1.944.000,0 ] 12 " 24
5
A CONTADO $50.000,0 $202.200,0 $96.000,0
CREDITO $430.563 5 $355.800,0 $907.200,0
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ANEXO 14

Crystal Ball Report
simulation started on 8/22/06 at 11:53:47
simulation stopped on 8/22/06 at 11:54:03

Forecast: EB0

Summany:
Display Range is from 0to 1,500,000 %
Entire Range is from-130,691 to 1,679,262 §
After 1,000 Trials, the Std. Erar of the Mean is 7,304

Statistics: Yalue
Trials 1000
bean 704797
bedian FEREE
bode o
otandard Dewiation 230952
Yariance R3.352911.162
Skewness 01z
Kurosis 3.3
Coeff. of Variability 0.33
Fange Minimum -130.641
Fange Maximum 1.674.252
Range YWidth 1.809.947
bean Std. Error 7.304.3
Grytd Bl Snenilierdan Foraca nt: B8O
Moltr Conmmectsl s e

1,000 Trale Fraquancy Chart 2 outllars

oH oA k|

Ju I i ]
£ ny
] 1}
=] oE 4 155 O
2 &
[=] -
& OE 175 i

om 4 L O

x] Is5ma TS0Om 1, 2500 1900m
¥
Eigbarada qpar &l Auice

Cell: EBD
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ANEXO 15

PLANOS Y PERSPECTIVAS DE LAS TORRES MULTIFAMILIARES
ACROPOLIS

al
ul
al
al
ul
ul
ul
g

ninlsinlslufslufs
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