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1.1.Resumen Ejecutivo del Proyecto

La idea del disefio del actual proyecto nace debido a la identificacion
del problema de escasez de oferta habitacional de calidad en Babahoyo. Los
autores, de manera independiente, han evidenciado la baja competitividad de
los pocos proyectos habitacionales actuales, y la pobrisima calidad de los
sitios particulares que se encuentran en venta o alquiler. Una motivacion
adicional, fue el hecho de que la ciudad necesita de proyectos que ademas
de resolver un determinado problema, le den una mejor imagen, que

embellezcan su entorno mediante construcciones estéticamente agradables.

La deteccion del problema permitié identificar inmediatamente, una
oportunidad, la incursion en el negocio inmobiliario, el cual es de amplia
demanda en la ciudad, y su oferta es tan limitada que muchos potenciales
clientes, tienen que migrar sus capitales hacia proyectos inmobiliarios en
otras ciudades como Guayaquil y Samborondon. El estudio de la oportunidad
partié con el establecimiento de los objetivos a alcanzar, siendo el principal el
determinar de la factibilidad del proyecto de construccion de una
Urbanizacion Cerrada en la ciudad de Babahoyo. Con esto se inicio la
construccion del plan metodoldgico de investigacion, en el cual se determiné
gue las encuestas a potenciales clientes y las visitas a la competencia directa
del proyecto serian parte de la investigacion de campo y que ademas se
profundizaria en la investigacion bibliografia pertinente. La identificacién del
universo de estudio y posterior analisis de la muestra fueron parte de esta
primera etapa, estableciéndose una muestra de 372 familias a encuestar en

la ciudad de Babahoyo.
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Posterior al disefio y planificacion de la investigacion se iniciaron los
trabajos de campo, entre los cuales se incluy6 el estudio de mercado el cual
permiti6 evidenciar la amplia demanda insatisfecha que existe, 11.985
familias, las cuales requieren una pronta atencion. Se pudieron observar de
cerca los problemas de la oferta actual, los cuales recaen principalmente en
calidad de la infraestructura y ubicacién, los cuales ademas no estan en
armonia con sus precios. Se identifico que hoy en dia un factor importante
que afecta la decisibn de compra de los clientes es la seguridad de la

vivienda, debido al incremento de la delincuencia.

Ya con los resultados de la investigacion tabulados y analizados se
procedié a disefar las caracteristicas fisicas de la urbanizacién, las cuales
atendian las necesidades manifestadas por los potenciales clientes de la
misma en las encuestas. Se identificaron diferentes ubicaciones y se hizo un
estudio donde se determiné que el mejor sitio era en la Avenida Enrique
Ponce Luque, junto al Centro de Estudios Ecomundo, debido a su cercania a
sitios importante para las familias y ademas a que el area permite ejecutar el
proyecto de forma 6ptima.

Una vez que se tuvo el disefio de la urbanizacion y se conocié su
ubicacién, se procedio a analizar la necesidad de recurso humano para el
proyecto. En este punto se determind que se subcontrataria a la empresa
constructora o persona natural profesional en este tipo de trabajos, quien se
encargue de la construccion de la urbanizacion. Sin embargo fue estimada la
creacion de los siguientes cargos: gerente de ventas, gerente de
operaciones, secretaria, cuerpo de ventas (comisionistas contratados como

servicios prestados), y guardianes.
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Con todos los datos analizados e investigados y la idea clara de como
sera la urbanizacion y la inversion inicial requerida ($ 703.897,41), se
procedié a determinar los ingresos y egresos que permitieron realizar luego
el flujo de efectivo proyectado, con cuyos resultados se realizé la valoracion
del proyecto. La valoracion se hizo mediante el uso de la férmula de Valor
Actual Neto, la cual demostré por medio de su resultado que el proyecto es
factible.

1.2.Planteamiento del Problema

En la actualidad la ciudad de Babahoyo, especialmente en lo que se
refiere al casco urbano, presenta un crecimiento poblacional superior a la
oferta real de viviendas, lo cual ha incentivado a que se presente un ligero
crecimiento de la ciudad hacia sus polos este y oeste, debido a la inversion
de empresarios que vieron en estos la mejor forma de suplir esta demanda.
Desafortunadamente gran parte de esta nueva oferta habitacional no tuvo la
acogida deseada, debido principalmente a problemas de infraestructura,
modelos, seguridad, comodidad, precios, y la no cercania a instituciones
como escuelas, hospitales, o0 mercados. Estos hechos han provocado que
muchas de las familias que adquirieron estas viviendas, estén ahora

revendiéndolas.

1.3.Justificacion

La investigacion se realiza debido a que en Babahoyo existe la

necesidad y oportunidad de mermar la demanda habitacional actual, mejorar
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la calidad de viviendas ofrecidas, y embellecer la estética de la ciudad
creando competitividad en las infraestructuras ofrecidas a sus ciudadanos. El
crecimiento acelerado de urbanizaciones cerradas en Guayaquil y en la via a
Samboronddén, ambos sitios muy cercanos a Babahoyo, ha ocasionado
incluso que un numero considerable de babahoyenses opten por adquirir
viviendas en estos sectores, migrando de Babahoyo, donde no pudieron
encontrar un lugar que satisfaga sus necesidades. Es decir, existe no solo
demanda, sino también familias dispuesta a invertir por un producto de

calidad, que le asegure bienestar.

La construccion de una Urbanizacion Cerrada que cumpla con los
requerimientos infraestructurales, estéticos, de comodidad, seguridad, precio
y cercania a lugares basicos para las personas, como lo es un hospital o
clinica, un centro educativo, mercados, entidades financieras, entre otros,
representa beneficiosa para sus ocupantes, la ciudad y como para quienes

decidan invertir en ella.

1.4.Marco de Referencia

1.4.1. Arquitectura de hoy (corrientes contemporaneas)*

José Aldo Padilla Hernandez indica que, cuando se habla de algo

moderno o contemporaneo, se habla de lo mismo; de algo que pertenece al

tiempo actual. Sin embargo, cuando se habla de “arquitectura moderna” y

“arquitectura contemporanea”, se esta hablando de todo un siglo de variadas

! padilla, J. A. (2010). Escrito titulado: Arquitectura de hoy (corrientes contemporaneas)
16



y diversas expresiones; la primera, iniciada a principios del siglo XX y la

segunda, esa si, se refiere a la actual.

La arquitectura moderna, no es entonces la arquitectura de hoy, sino
la de ayer, la que inicio un cambio radical posterior al “Art Nouveau”, también
llamado Modernismo”, y que se caracterizé por la utilizacion de la linea
ondulada y decoracion a base de elementos organicos, principalmente
vegetales (Palacio de Bellas Artes en México) La “Arquitectura Moderna”
terminé con los estilos del pasado, con el uso de la piedra y ornamentacion,
de las bdvedas y columnas, generdndose una nueva expresion; no tenia
memoria, era asimétrica y abstracta. Su nueva estética se baso en el uso
racional de nuevos materiales como el concreto reforzado, el acero laminado

y el vidrio plano en grandes vanos. (Edificios de la Bauhaus).

Surgié el concepto “Funcionalismo” y fue inseparable de la
arquitectura moderna; “la forma sigue a la funcion”. Se consolida en 1932
con la Exposicion Internacional de Arquitectura Moderna en el Museo de Arte
Moderno de New York, en donde también se le empez6 a conocer como
“Estilo Internacional”, principalmente a los nuevos edificios rectangulares,
racionales, puros, con fachadas de cristal: la nueva imagen corporativa a
mediados del siglo XX (Edifico Seagram de Mies van der Rohe. New York,
USA).

Pero a toda accion corresponde una reaccién, y esta se produjo en los
afios 60s. Se acuso a la arquitectura moderna de no tener pasado, entre
otras cosas, y surgio la “Arquitectura Posmoderna”: tendencia historicista por

su marcado uso de elementos formales (simetria, columnas, capiteles,
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cornisas, arcos, frontones, etc.), utilizados en estilos pasados, principalmente
de los ordenes clésicos (Hotel Gran Marquis, México).

A finales de los 60s. el hombre logra finalmente pisar suelo lunar, las
estructuras metalicas y las instalaciones visibles utilizadas en las torres de
lanzamiento, fueron fuente de inspiracibn para el renacimiento de la
arquitectura “High-Tech” o “Alta Tecnologia” (Centro Cultural Pompidou.
Paris, Francia), iniciada durante la revolucién industrial con las estructuras de
hierro y vidrio (Torre Eiffel, Palacio de Cristal), y que continua hasta nuestros

dias, siempre utilizando la tecnologia del momento.

Para finales de los afios 80s. la arquitectura tenia muchas y diversas
vertientes, la mayor parte de ellas auspiciadas por el acelerado avance
tecnologico de final del siglo XX. A este tiempo arquitecténico se le conoce
de varias formas; “Pluralismo Contemporaneo”, “Supermodernismo”, “Nueva
Modernidad” e incluso “Post Industrial”. No hay que perder de vista que esta
nueva arquitectura es la expresion de una sociedad a la cual le toco vivir un
cambio de siglo, y disfrutar de la comodidad que ofrecen los adelantos
tecnolégicos en todos los campos, muy diferente a la sociedad anterior a los

afos 70s.

Dentro de este Pluralismo contempordneo se pueden mencionar

algunas de las vertientes que mas aceptacion han tenido en el mundo:

Arquitectura Deconstructivista. En la década de los 80s. aparecen
nuevas edificaciones; formas yuxtapuestas, angulos agudos (muy picudos,
literalmente), lineas inclinadas en lugar de verticales y horizontales, formas

aparentemente amontonadas dentro de un caos...jordenadoj (¢un nuevo

18



orden?) y fuera de los ordenes “ya tradicionales” de la arquitectura moderna,
como caracter, unidad, ejes compositivos, red modular, etc. La forma sigue a
la fantasia, fantasias formales solo generadas por ordenador, perdén, por
computadora. Su significado; la descomposicion de los conceptos en sus

componentes (Proyecto de la Universidad del Exito. Jalisco, México).

Light Construccion. Esta tendencia recorre la ligereza vy
transparencia de la arquitectura contemporanea. Se trata de edificios
acristalados, transparentes y/o traslucidos que logran efectos de iluminacién
uniforme, sobre todo cuando se utiliza cristal esmerilado. Muchas de estas
edificaciones se definen como simples volimenes rectangulares, con una
nueva sensibilidad arquitectonica y no se preocupan por consideraciones

formales (Hotel Habita. México, DF).

Monolitica. Nueva tendencia expresada por edificios que parecen
estar construidos de una sola pieza, edificios con capacidad de ser
elocuentes, perdon, expresivos con medios formales muy limitados (formas
sencillas). En la mayoria de los casos se trata de imponentes estructuras

sélidas, a diferencia de la arquitectura light. (ElI Varén Verde, Phillipe Starck).

Minimalismo Estético. Arquitectura que ha ganado terreno desde los
afos 90s. y que se ha colocado en el contexto de las artes visuales. También
se le define como arquitectura abstracta que no hace referencia a otra cosa
gue no sea la arquitectura misma, con una marcada reduccién formal y con
interesantes y variados efectos; sombras, texturas, iluminacion, flotacion, etc.
(Oficinas La Caja Azul, Ortner)).
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High Tech. (Tensién). El triunfo de la técnica, esta corriente integra
tecnologia de punta, elementos metalicos aparentes, grandes estructuras sin
apoyos intermedios (colgadas con tensores en lugar de estar apoyadas
sobre columnas), sistemas de optimizacibn de energia, entre otras
caracteristicas. Estas estructuras han logrado salvar grandes claros
mediante la sustitucion del trabajo a compresion por el de tension,
haciéndolas mas ligeras y transparentes También se le conoce como
arquitectura seca, en la que no se necesita agua en su proceso de
construccion, racionalizando el uso de este recurso (Valeo, San Luis Potosi,

México).

Lonarias. El uso de estas cubiertas se generalizo en los afios 90s.
Son répidas de levantar, ligeras, trabajan a tension y a diferencia de lo que
se piensa, son estructuras resistentes al viento, como se ha demostrado en
algunos centros comerciales en la riviera maya. Estan fabricadas en base a
una membrana o tela, que es una aleaciéon de fibra de vidrio y poliéster,
recubierta con teflon y PVC, lo que las hace resistentes al sol, agua y nieve
(Punta Langosta, Q. Roo. México).

Arquitectura virtual. Lo virtual se entiende como algo aparente que no
es real, en este sentido, la arquitectura se ha empezado a representar de
manera mas realista mediante las presentaciones y animaciones en 3D (foto-

realismo).
El surgimiento de efectos noche-dia con cambio de apariencia, dobles

fachadas (metélicas y de vidrio), asi como elementos que permiten regular el

paso de luz y sol a los interiores a manera de parteluces, han permitido tener
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a los edificios diversas facetas y efectos (Departamentos en Basel, Herzog y
DeMeuron).

Big & Green (Arquitectura verde y sustentable). Esta nueva
tendencia contempla una nueva expresion basada en la utilizacion de areas
verdes en fachadas, patios interiores y/o azoteas con un especial respeto y
compromiso con el medio ambiente e implica dentro de él, un uso adecuado
de energia y un uso racionado de recursos, mediante la utilizacién de fuentes
de energia alternas y sistemas de reciclaje de agua y desechos sélidos en
beneficio de las generaciones futuras (desarrollo sustentable). En esta
tendencia se incluyen los skygardens o “jardines en el cielo” (Torre Tokio

Nara, Tokio, Japdn).

Pliegues y Twister. En los primeros afios del siglo XXI estan
sobresaliendo nuevas y variadas expresiones a base de pliegues (emulando
a las capas tectonicas) y formas retorcidas, estas Ultimas, expresadas
principalmente en los futuros rascacielos, logrando llamar la atencion con
una estética diferente. (Ciudad de la Cultura de Peter Eisenman y Torre

Turning Torso de Santiago Calatrava).

Estas son algunas de las expresiones que se manifiestan desde los
aflos 80°s. Es arquitectura neutra, abstracta, no hace referencia a nada v,
probablemente, hayan pasado a un segundo término el tan famoso valor
arquitectonico de la funciébn (en la mayoria de ellas) y la forma,
principalmente en aquellas tendencias que manifiestan una reduccion formal,

pero integran nuevos e interesantes efectos
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1.4.2. Andlisis de las tendencias de la arquitectura?

Las nuevas tendencias en arquitectura, expresan la cultura del
capitalismo multinacional, en la que el capital, ha abolido la particularidad, y
el valor de uso ha sido superado por el valor de cambio. Sin embargo, la
arquitectura, no puede verse de una manera semejante en paises del Centro
y en paises de la Periferia; existen grandes diferencias de tipo econémico,

social, cultural, de mercado, etc.

Siempre ha existido y siempre existira una dependencia de muchos
tipos, y en este caso de tendencias arquitecténicas. Las nuevas tendencias
han surgido en paises Centro y han influenciado hasta la imitacién a los
paises Periferia; no resulta facil liberarse de sus influencias. Sin embargo, la
misma estructura econémica que propicia esta influencia cultural, es la
misma que impide su desarrollo, ya que los factores que propician
(economia, politica, etc) estas tendencias, son totalmente diferentes, y llegan
a la proyeccion de un producto ajeno, diverso, contradictorio, caro, e inviable
para los paises Periferia. Hoy dia, son numerosos y complejos los problemas
gue aquejan a la arquitectura, en un mundo globalizado, donde la economia
y la politica, tienen mayor peso, que las estructuras sociales y culturales.
Estas discrepancias llevan a una crisis en arquitectura. Muchas y algunas

gue se pueden considerar importantes son:

e En la arquitectura global, existe un hecho, la de fendmenos globales
proyectados al estrellato en su personalizacion en una cincuentena de
figuras, arquitectos famosos, triunfadores al estilo Hollywood. Con el

reconocimiento de la exaltacion de su personalidad publica.

2 Arq. Aida Barrera Alvarez. Sitio Web: Arghys.com. Disponible en:
http://www.arghys.com/construccion/arquitectonicas-tendencias.html
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El aspecto mas relevante, es el mercado, detras de él estan
manipuladores que gobiernan las finanzas y politicas de casi todos los
paises del mundo. Aqui la arquitectura es lo de menos, lo importante
es el movimiento especulativo de capitales, construir por construir sin

un proposito firme y concreto de uso, sin objetivos definidos y claros.

Devaluaciéon de la apreciacion de la arquitectura y del arquitecto por

parte del sector privado y de la administracion publica.

El abandono por parte de los profesionales de sus objetivos sociales y
culturales, y la visibn economicista, ultraliberal y competitiva que
preside irracionalmente toda la actividad productiva, aplicada al campo

de la creacion arquitecténica.

En construccién hay una caida de la calidad y por consecuencia, una
reduccion de la edad de vida de las viviendas desde el actual de
setenta aflos 0 mas hasta los veinte afios. La bajada de la calidad se
estimula para propiciar, un incremento del consumo energético. En el

futuro se trata de construir mal.

Proliferacion de manierismos individualistas, en busqueda de la

originalidad. El estilo es el mismo artista.

Los determinantes politicos y culturales configuran un marco en el que

hacer arquitectura en condiciones profesionales dignas es imposible.

Un mundo dominado por la informacion y el capital, factores que

operan en un estrato superior al de la politica. No reconocen fronteras

23



ni toman en cuenta los problemas humanos, produciendo
sobreabundancia de lenguajes de comunicacién. Las consecuencias
no solo es la degradacion y el desprestigio de la profesion, si no
existencia de una arquitectura ajena a la sociedad y a los individuos,

lejos de su tiempo y espacio.

1.4.3. Urbanizaciones cerradas

Una urbanizacién cerrada es una forma especial de barrio residencial,
cuyo ordenamiento y vialidad puede ser orden privado, con un perimetro
definido por muros o rejas, y posee una Unica entrada controlada por un
servicio de seguridad, los cuales se encargan de comprobar la identidad de
los visitantes y anunciarlos3. Entre las caracteristicas de las urbanizaciones

cerradas tenemos:

» Pequeiias calles residenciales.

= Sus propias nhormas de transito.

= Areas de uso comln o areas sociales, canchas de uso muiltiple,
piscinas, capillas.

= Su grupo objetivo varia desde personas o familias de clase media-
tipica y clase media-alta, hasta las de clases altas.

» El tamafio varia, desde pequefios condominios, hasta grandes
ciudadelas con miles de habitantes y con su propia infraestructura
(centros comerciales, areas comunes, escuelas, hospitales y hasta

edificios de oficina).

3 Setha M. Low. (2001). El borde y el centro: Comunidades cerradas y el discurso del miedo urbano.
Pag. 45 —58.
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Debido a que las calles y parques son en la mayoria de los paises
bienes del Dominio Publico de uso comun, seria ilegal privar el uso de ellas
al resto de los habitantes. Es por eso que en las urbanizaciones cerradas las
calles y parques son propiedad de los propios habitantes. A pesar de esto,
en paises como México, Peru, Venezuela y otros de Latinoamérica grupos de
vecinos privatizan "de facto” las calles y parques al colocar por propia cuenta
controles de acceso. Esta actividad, aunque ilegal, es tolerada por los

gobiernos municipales ante la incapacidad para proveer seguridad.

Las urbanizaciones cerradas fueron desarrolladas para satisfacer el
deseo de seguridad y prestigio de sus compradores. Los muros que la
rodean, en muchos casos con camaras de vigilancia, les dan a sus

habitantes un sentido de seguridad, sea esta real o falsa.

Socidlogos han criticados la creacion de este tipo de barrios al estilo
de una fortaleza y lo comparan al mismo tiempo con las antiguas fortalezas

medievales

Las estructuras urbanas en América Latina se transformaron
sustancialmente desde los primeros esbozos de generalizacién en un modelo
hace 25 afios. En este sentido, los procesos de globalizacion y
transformacién econémica han reducido la polarizacion entre la ciudad rica y
la ciudad pobre, mientras la segregacion aumentd a una escala muy
reducida. Cabe sefialar que a partir de los afios 90, algunas formas urbanas
tipicas de la ciudad "norteamericana” se difundieron en las urbes del
subcontinente. El resultado es un paisaje urbano cerrado, la pérdida de
esferas publicas y una transformacion de los habitos de los ciudadanos. La

formulacién de este innovador modelo de ciudad latinoamericana privatizada
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y fragmentada considera los aspectos mencionados, y a la vez establece un
vinculo entre las teorias de EE.UU. y el desarrollo urbano en América
Latina4.

Janoschka manifiesta en su libro: El nuevo modelo de la ciudad
latinoamericana: fragmentacion y privatizacién, que desde mediados de los
afos 70, las ciudades de América Latina se han visto sometidas a una serie
de transformaciones importantes. Principalmente, estos cambios se deben a
una reduccién en el ritmo de crecimiento urbano, provocado por la baja en la
migracion interna del campo a la ciudad, y a ciertas transformaciones
sociales y politicas que modificaron las bases del desarrollo urbano en los
pueblos de Latinoamérica. Estos procesos de polarizacion social se vieron
reflejados en una nueva redistribucion espacial: cada vez mas ciudadanos
buscan una organizacion privada y eficiente de su vecindario que les provea
de los servicios que antes eran publicos. El abandono de la gestion y control
del desarrollo urbano por parte de los Estados y su apropiacion por parte de
actores privados dio como resultado la aparicibon de formas urbanas
comercializables, redituables y valiosas para el mercado. Estas nuevas
formas urbanas estdn basicamente dirigidas a los ganadores de las
transformaciones  econdmicas, es  decir, centros  comerciales,
supermercados, escuelas, colegios y universidades privadas y complejos

residenciales cerrados, vigilados y de acceso vedado al publico en general.

4 Janoschka, M. (2002). El nuevo modelo de la ciudad latinoamericana: fragmentacion y privatizacién.
EURE. Santiago, Chile. ISSN 0250-7161

26



1.4.4. Evaluacion econémicay financiera de proyectos

1.4.4.1. ¢Viabilidad o factibilidad?

Es frecuente encontrar en estudios de proyectos la denominacion
genérica de “factibilidad técnica econémica”, para titular el informe final de
cualquier evaluacion de un proyecto de inversién. Si bien en el lenguaje
diario se usan indistintamente los términos viabilidad y factibilidad, es
conveniente aclarar la necesidad de su diferenciacion, especialmente si se
considera que el segundo corresponde a una etapa del ciclo del proyecto que
tiene repercusiones importantes en los procedimientos y alcances que se

exigiran al trabajo del evaluador.

Las diversas viabilidades

Para recomendar la aprobacién de un proyecto de inversion, el
evaluador se enfrenta con tres viabilidades principales que investigar,
entendiendo por viabilidad la «posibilidad de» o la «conveniencia de» realizar

un proyecto: la viabilidad técnica, la viabilidad legal y la viabilidad econémica.

Hay una cuarta viabilidad que es determinante en la realizacion de un
proyecto, la viabilidad politica, que corresponde a la intencionalidad, de quien
debe decidir, de querer o no implementar un proyecto independientemente
de su rentabilidad. Por ejemplo, por razones estratégicas o humanitarias, o
simplemente por convenir a determinados intereses que pudieran estar en
juego, podra aceptarse un proyecto que muestre una rentabilidad negativa o

rechazarse otro que tenga una rentabilidad positiva.
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Sin embargo, el resultado de varios estudios realizados a causa del
hecho de que muchos proyectos que al ser evaluados mostraron una
rentabilidad positiva y que una vez implementados terminaron en un fracaso,
lleva a sefalar la necesidad de incorporar una nueva viabilidad: la gerencial.
La falta de capacidad de gestion explica, lamentablemente, el fracaso de
muchas iniciativas de inversion que, en otras circunstancias, pudieron haber
proporcionado importantes ganancias a los inversionistas que las llevaron a

cabo.

Una de las pocas formas de que se dispone para estudiar la viabilidad
gerencial es la calidad de proyecto que se elabora. Si en esta etapa tan
relevante el inversionista demuestra incapacidad para hacer un buen estudio
0 para hacerse asesorar por un adecuado equipo de evaluadores, podria
facilmente presumirse que, una vez implementado su proyecto, mantendra

esta incapacidad.

La viabilidad técnica

La viabilidad técnica, que siempre debe establecerse con la ayuda de
los técnicos especializados en la materia, busca determinar si es posible
fisica o materialmente «hacer” un proyecto. Tal tarea corresponde a dichos
especialistas y no puede ser asumida con responsabilidad por el evaluador
econdémico del proyecto. Por ejemplo, sélo los expertos pueden, en sus
respectivas areas de especialidad, determinar si materialmente es posible
construir un puerto en determinado lugar, obtener zumo de limén, producir
papel de diario usando el bagazo de la cafia de azucar o reconvertir el
plastico de desecho para utilizarlo como materia prima de otros productos

plasticos.
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Considérese al respecto lo absurdo que seria el hecho de que el
evaluador econdmico tuviera que medir, con traje de buzo, si la profundidad
de mar permite recalar a las naves que habrian de usar el futuro puerto; o
qgue en un laboratorio haga pruebas para precisar el contenido de pectina de
cierto tipo de limén; o que mida la temperatura de las aguas para determinar
la posibilidad de instalar un proyecto de piscicultura.

La viabilidad legal

La viabilidad legal, Por otra parte, se refiere a la necesidad de
determinar la inexistencia de trabas legales para la instalacion y operacion
normal de proyecto. Al igual que en la viabilidad técnica, su realizacion
corresponde a los expertos respectivos, y en ella el responsable de estudiar

Su conveniencia econémica tiene poco o nada que decir.

Sin embargo, a diferencia de caso de la viabilidad anterior, el
evaluador puede, mediante una investigacion exploratoria, definir el marco de
restricciones legales que enfrentara el proyecto. Muchas restricciones se
encuentran hoy dia, por ejemplo, en los planos reguladores para construir
determinados tipos de edificios o para el cultivo marino en zonas que

pudieran considerarse estratégicas para la defensa del pais.
La viabilidad econémica
En el estudio de la viabilidad econdmica se pretende definir, mediante

la comparacion de los beneficios y costos estimados de un proyecto, si es

recomendable su implementacién y posterior operacion.
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En la concrecién de esta viabilidad se reconocen tres etapas o niveles
en que se clasifican los estudios de acuerdo con su profundidad y con la
calidad y cantidad de informacion utilizada, siendo la dltima de tales etapas la
de factibilidad.

¢Como concebir un proyecto?

El estudio de un proyecto surge como respuesta a una «idea» que
busca ya sea la solucion de un problema o la forma para aprovechar una
oportunidad. Un analisis preliminar de la situacién debe permitir un juicio,

también preliminar, de la posibilidad de concretar la idea en una accion.

Medir la rentabilidad de la idea

Para algunos autores, cada una de las posibilidades que se
identifiquen pasa a constituir un proyecto y, como tal, debera poder
recomendarse el abandono, la implementacion inmediata, la postergacién o
la profundizacion del estudio. Esta Gltima se efectia mediante una o mas de

las siguientes etapas, conocidas como de preinversion.

El estudio en niveles de prefactibilidad y factibilidad

Las etapas de prefactibilidad y factibilidad son esencialmente
dindmicas; es decir, proyectan los costos y beneficios del proyecto a lo largo
del tiempo y los expresan mediante un flujo de caja estructurado en funcién
de criterios convencionales comunmente establecidos. La etapa de
prefactibilidad proyecta los costos y beneficios sobre la base de criterios

cuantitativos, pero sirviéndose de informacién secundaria (elaborada por
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terceros, como, por ejemplo, tasa de crecimiento de la poblacion revelada
por el Instituto Nacional de Estadisticas, registros de importacion del Banco
Central, etcétera). La etapa de factibilidad, por el contrario, busca determinar

la informacién en la fuente que la genera.

Una forma simple para explicar la diferencia entre ambos niveles de
estudio dice relacion con el caso de la compra del terreno para construir las
instalaciones de la fabrica. Si la superficie del terreno requerido fuese de
3.000 metros cuadrados y el precio promedio del metro es de 25 délares, en
nivel de prefactibilidad se usaria como cifra de inversion al resultado del
producto de ambos valores, es decir, 75.000 ddélares. Sin embargo, en nivel
de factibilidad deberd verificarse la existencia de un terreno con las
dimensiones deseadas, ya que lo mas probable es que no se obtenga uno
del tamafio exacto necesitado. De esta forma, si el terreno mas cercano al
tamafo requerido tuviera 3.180 metros cuadrados, en nivel de factibilidad

debera considerarse una inversion de 79.500 ddlares.

El proyecto evaluado: fuente de informacion

El problema se reduce, en consecuencia, al valor que cada una de las
partes le da a la informacién. Mientras mas aversion al riesgo tenga un
inversionista, probablemente esté dispuesto a destinar mas recursos a la
realizacion de estudios mas profundos. La evaluacion del proyecto, en este
sentido, sélo ofrece mas informacién de la que se tenia antes de hacer el
estudio. La cantidad y calidad de ella dependera del nivel de estudio que se

contrate y de los recursos que se este dispuesto a gastar en ella.

31



1.5.0bjetivos

1.5.1. Objetivo General
Determinar la factibilidad del proyecto de construccion de una
Urbanizacion Cerrada en la ciudad de Babahoyo que cumpla con los

requisitos de calidad y competitividad en cuanto a infraestructura, estética,

comodidad, seguridad y financiamiento.

1.5.2. Objetivos Especificos

» Identificar las actuales tendencias arquitecténicas en cuanto a

construccion de viviendas.

» Realizar un estudio de mercado que permita conocer el mercado de

oferta y demanda de viviendas de la ciudad de Babahoyo.

» Analizar la rentabilidad del proyecto mediante la elaboraciéon de un

flujo de caja proyectado.
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1.6.Metodologia

1.6.1. Disefio y técnicas de recoleccion de informacion.

Durante la realizacion del proyecto se utilizaron técnicas y métodos

que colaboraron de gran manera a su realizacion.

A continuacion se detallan los mas importantes:

Por el propésito: Método Aplicado.- La meta del proyecto fue contar
con un trabajo que permita ejecutar, en el mediano plazo, la idea de la
Urbanizacion Cerrada, llevando a cabo no solo una inversion con alto nivel
de rentabilidad, sino también siendo parte de la soluciébn que merme el
problema habitacional de la ciudad de Babahoyo.

Por el nivel de conocimiento: Método Descriptivo.- El proyecto
detalla de forma especifica todos aquellos temas con mayor relevancia para

la mejor comprension y desarrollo del mismo.

Por el andlisis de la informacién: Método Cualitativo.- El proyecto
se realiz6 haciendo uso de informacion relevante, la cual se seleccion6 por
su afectacion en el proyecto, de igual forma como se seleccioné el universo

de personas de donde se tomé la muestra a estudiar.
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Técnicas:

Para datos primarios:

Se realizaron encuestas al grupo objetivo del actual proyecto, es decir
a las familias de clase media, media alta y alta de la ciudad de Babahoyo que
puedan sentirse interesados en adquirir una vivienda en la urbanizacion
cerrada. El cuestionario de preguntas a utilizado se realiz6 de manera que
este permita obtener informaciéon sobre nimero de miembros de la familia,
ingresos familiares mensuales, egresos familiares mensuales, gustos y
preferencias en cuanto a viviendas, entre otros. Los resultados obtenidos de
las encuestas permitieron tener una mejor idea de lo que los potenciales
compradores buscan en cuanto a las viviendas para asi direccionar el
proyecto hacia un mejor fin. De la misma manera estos datos ayudaron a
elaborar un plan de marketing 6ptimo que sirve de guia luego la ejecucion del

proyecto.
Para datos Secundarios:

Se recolect6 informacion estadistica del INEC acerca del crecimiento
de la poblacion del sector, su situacion econdémica, demanda y oferta
habitacional, entre otros temas.

1.6.2. Aspectos Metodoldgicos

Se establecieron mediante un presupuesto proyectado, los ingresos y

egresos que ocasiona la realizacion del proyecto. Este presupuesto,
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elaborado a manera de flujo de caja, permite realizar el estudio financiero
gue comprueba la factibilidad del proyecto.

1.6.3. Poblacion y muestra.

Para la determinacion de la muestra a estudiar se hace uso de la

siguiente formula:

n = Z2paN
e2(N-1)+Z2pq

Donde cada uno de los términos aqui presentados representan lo siguiente:

n = Tamafo de la muestra

N = Universo (numero de potenciales clientes)
e = Margen de error admisible

p = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

Z = Nivel de confianza (95%)

Debido a que no existen datos actuales acerca de la poblacion actual
de Babahoyo, se hace uso de la tasa de crecimiento poblacional histérica
gue da el INEC en el Censo 2001. Se considera como Universo a las familias

de clase media, media alta y alta que habitan en la ciudad.
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1.6.4. Andlisis de Informacién.

Una vez obtenidos los resultados de las encuestas se realzo el
analisis de los mismos mediante su tabulacién, la cual permiti6 comprender
de una mejor forma el comportamiento del grupo objetivo y sus gustos

acerca del fin del proyecto.

1.7.Caracteristicas del Producto / Servicio:

El proyecto contempla la construccion de Viviendas en una

Urbanizacion Cerrada en la ciudad de Babahoyo.

Las caracteristicas de la Urbanizacion seran las siguientes:

> Area Total de la Urbanizacién: La urbanizaciéon se acentuara sobre

un area de 52.800 mt?

» Caracteristicas de la Urbanizacion:

» Urbanizacion con cerramiento.

» Garita de Vigilancia y Control del Ingreso y la Salida de
Vehiculos.

»= Torres de vigilancia laterales.

= 32 viviendas tipo 1 de 15 mts de ancho x 30 mts de largo.

» 16 viviendas tipo 2 de 15 mts de ancho x 35 mts de largo.

= 3 condominios de 10 departamentos cada uno.

= Area social para los residentes compuesta por:

o Una cancha de uso multiple.
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o Una piscina para adultos.
o Una piscina para nifos.
o Un Salén de eventos.

o Vestidores.

o Bafos.

> Area total de una Vivienda: Las viviendas tipo 1 tendran un area de
450mt?, y las tipo 2 de 525 mt?

» Caracteristicas de las Viviendas:

Dos plantas.
o Planta baja donde se encuentra:
» Lasala.
= El comedor.
»= Lacocina.
» Un bafio para visitas.
= Cuarto de empleada con bafio.
» Lavanderia.
o Planta alta donde se encuentra:
= Dormitorio Master con bafio.
= 2 dormitorios para nifios.
» Bafio.
» Salita de uso familiar.
Un patio
Espacio para parqueo de vehiculo.
Ciertos acabados podran ser seleccionados por el cliente:

o Baldosa
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o Pasamanos
o Closets

o Anagueles

1.8.Definicién del Producto / Servicio

El producto a disefiar y ejecutar es una Urbanizacion Cerrada con

cabida para 48 viviendas, 3 condominios y un area social.

El producto va dirigido a familias de clase media, media alta y alta que
sientan la necesidad de habitar en una urbanizacion cerrada que brinde los
servicios basicos de seguridad, comodidad, cercania a instituciones
educativas, facilidad para encontrar movilizacion, centros de abastos,
instituciones financieras, entretenimiento, y que ademas desean vivir en una
residencia estéticamente agradable y con una Optima distribucion de los

espacios.
1.9.Naturaleza del Producto
La construccion de una Urbanizacién Cerrada en Babahoyo nace ante
la necesidad de mermar la demanda de viviendas de la ciudad, con la oferta

de un conjunto habitacional de gran nivel estético, y con servicios de alta

calidad.
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CAPITULO 2. ESTUDIO DE MERCADO
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2.1.Anélisis de la Oferta
En la ciudad de Babahoyo la oferta en cuanto a urbanizaciones
cerradas estd dada basicamente por: Rincon de Castilla, EI Ciprés y

Urbanizacién Ximena.

Rincén de Castilla

llustracién 1: Rincén de Castilla - Ingreso

_— !

Es la mas nueva de las tres. Se encuentra ubicada en el Km 1.5 Via a
Febres Cordero, es decir a 1.5 kildbmetros de distancia de la carretera

Babahoyo — Guayaquil.

En el tiempo de desarrollo el presente proyecto, estaban vendidas
aproximadamente el 40% de las viviendas y habitadas el 20% del total. Su

mercado objetivo es bastante cercano al nuestro.

Poseen area social y se vislumbra como una urbanizacién exclusiva.
Su debilidad mas fuerte es que esta bastante alejada de la ciudad, es decir

de escuelas, hospitales etc. Ademas a pesar de estar tan pocas viviendas
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habitadas, ya existen varias quejas de sus propietarios que no estan siendo
atendidas como corresponde.

llustracién 2: Rincén de Castilla — Cerramiento

llustracién 3: Rincon de Castilla - Viviendas




llustracién 4: Rincon de Castilla - Vivienda Frente

llustracién 5: Rincén de Castilla - Viviendas en construcciéon
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El Ciprés esta a 1.5 kildbmetros de distancia de Rincon de Castilla, ya
que se encuentra ubicado al borde de la carretera Babahoyo — Guayaquil.
Por este motivo tiene los mismos problemas en cuanto a la distancia con
centros de educacion y de salud. Ademas la mayoria de sus habitantes se
encuentran inconformes porque hace poco se construyo el paso lateral hacia
la carretera Panamericana que pasa justo por al lado de la Urbanizacion.
Aqui tampoco se venden audn la totalidad de la vivienda a pesar de que tiene

varios afios ya.

llustracién 6: El Ciprés - Ingreso

& Wmm I

En cuanto a la Urbanizacién Ximena esta consta ya de varias etapas.
La dltima de ellas se encuentra también en la carretera principal, cercana a
El Ciprés y al otro lado del paso lateral a la carreta Panamericana, teniendo
por ende los mismos inconvenientes. Aqui no necesitamos hacer mucho
analisis debido a que ellos apuntan a un mercado objetivo bastante diferente

del nuestro.

43



2.2.Potenciales Clientes

Nuestro mercado objetivo serian las familias de clase media, media
alta y alta que deseen vivir en una urbanizacion privada. Dado el vertiginoso
crecimiento poblacional y la limitadisima oferta de este tipo de viviendas
(sobre todo para este target) creemos que es bastante amplio el potencial

mercado objetivo.

2.3.Amenaza de Nuevos Competidores

Al momento no se tiene conocimiento de algun proyecto urbanistico
nuevo que se vaya a emprender en la ciudad. En realidad los inversionistas y
constructoras estan un poco reacios debido a los problemas que han tenido

las urbanizaciones ya mencionadas.

En realidad solo la Urbanizacién Ximena podria construir otra etapa
pero como ya mencionamos ellos atacan un objetivo diferente al nuestro. En
cambio El Ciprés y Rincén de Castilla no tienen pensado embarcarse en
nuevos proyectos hasta vender la gran mayoria de las viviendas lo cual, por

los problemas suscitados parece bastante lejano aun.
Aparte los ya mencionados competidores, dentro de la ciudad existen

solo pequefios condominios que no representan una seria amenaza de

competencia.
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2.4.Andlisis De La Demanda

La creciente demanda ha sido desatendida de tal manera que, como
ya fue mencionado, gran parte de la poblacion ha optado por adquirir

viviendas en Guayaquil o en la Via a Samborondon.

En realidad es precisamente la parte la poblacion que ha adquirido
estas viviendas (clase media alta y alta), el segmento al cual queremos
nosotros dirigirnos. Aparte de exclusividad, estos potenciales compradores
tendran en cuenta la ubicacion y comodidad que las nuevas urbanizaciones

puedan ofrecerles.

2.5.Base de decision de compra de los clientes

Los potenciales compradores basaron su decisibn de compra en

varios factores, teniendo entre los principales:

e Ubicacion.- Es de suma importancia para una familia que su lugar
de residencia esté ubicada en un lugar estratégico, pues al
contrario de las urbanizaciones ya establecidas, quienes tiene aqui
una falencia, la nueva ciudadela estara dentro de la ciudad, a 500
metros de donde funcionaran el terminal terrestre y el Centro
Comercial de El Rosado, quienes abriran sus puertas desde Enero
del 2012, a 100 metros del colegio particular mas concurrido de

Babahoyo y a pocas cuadras de hospitales y clinicas.
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¢ Relacion precio/calidad.- Este indice sera también un interesante
punto a favor nuestro, ya que tendremos las viviendas con un
precio parecido al de nuestra competencia pero procuraremos una

mucha mejor calidad.

e Seguridad.- En la entrada principal habra un estricto control sobre
las personas que ingresen como también en las torres de

seguridad laterales habra vigilancia las 24 horas del dia.

e Comodidad.- Ademas de tener una vivienda de dos pisos, con
garaje para dos vehiculos y patio, los habitantes tendran un amplio
espacio social con cancha de futbol, dos piscinas, bafios y

vestidores.

2.6.Clasificacion de la Demanda

Necesitamos clasificar la demanda para poder centrarnos en los

segmentos a los que nos vamos a dirigir.

En cuanto a la condicion socio-econémica ya hemos mencionado que
estaremos dirigiendonos a las clases media, media alta y alta, quizas con un
mayor énfasis en las dos ultimas. Dadas todas las comodidades y buen
servicio que deseamos ofrecer, el valor por el que rondaria el precio de las
viviendas muy dificilmente seria alcanzado por personas de la clase media

baja.
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En cuanto a la formacion de la familia nuestro objetivo serian
principalmente las familias ya establecidas, parejas recién casadas y en
union libre. De la misma forma creemos que sera poco probable acceder a

jovenes solteros o divorciados que pretendan vivir solos.

2.7.Estimacion de la Demanda

De acuerdo al ultimo censo del INEC la poblacion en el 2001 en la
ciudad de Babahoyo alcanzaba los 132.824 habitantes. Esta poblacion venia
creciendo, desde el afio 1990, a un ritmo promedio anual de 2,1%. Este dato
permite estimar, que al afio 2011 la poblacion babahoyense podria alcanzar
los 163.506 habitantes.

Las viviendas a comercializar estan dirigidas principalmente a aquellas
personas de clase media, media alta y alta, que tienen o no vivienda propia,
pero que estdn en busca de ofertas habitacionales que ofrezcan mayor
seguridad, comodidad y calidad en su construccién. Las estadisticas del
INEC permiten calcular, que al 2011, las clases media, media alta y alta en
Babahoyo alcanzan un 31,5% de la poblacion total, lo cual permite tener
como Universo de estudio, un total de 51.536 personas. Ahora bien, este
valor dividido para el promedio de habitantes por familia, 4.3 personas, nos
da un namero de 11.985 familias quienes serian potenciales demandantes

para habitar la Urbanizacion Cerrada.

Haciendo uso de la formula para la obtencidon de la muestra

presentada anteriormente, se determina la muestra a encuestar:
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n = Z2pgN
e2(N-1)+Z2pq

N = 11.985 familias

p = 50%
g =50%
Z=1,96
e =0,05
n="72

(1,96)2 (0,5*0,5*11.985)
(0,05)2 (11.985-1) + (1,96)2 0,5*0,5

5
I

n =372 familias a encuestar

2.8.Andlisis de los Precios

En lo que respecta al sector vivienda en la ciudad de Babahoyo, los
precios en promedio, para un producto similar al que se propone en el
proyecto sélo se pueden analizar con respecto a un proyecto habitacional ya
ejecutado, Rincon de Castilla, ya que es el que mas se asemeja al

propuesto.

Los precios de las viviendas en la urbanizacién Rincén de Castilla se
encuentran en $70.000 (setenta mil dolares americanos), tiene cerramiento,
piscina, las casas son de dos plantas, se encuentra situada en las afueras de
Babahoyo, a 12 minutos del centro de la ciudad, su acceso es considerado

peligroso en la noche ya que la carretera en este sector no tiene la suficiente
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iluminacion, a su alrededor no existen centros de atencion médica, o locales

comerciales.

El producto propuesto en este proyecto presente algunas ventajas en
comparacion a la competencia, entre las cuales se puede citar: ubicacion
privilegiada dentro de la ciudad, cercana a colegios, universidades, centros
comerciales, instituciones financieras, centros de atencion médica, y con
muchas facilidades para acceder a la misma. Las casas tendran una

estructura mas resistente, y el area social serd mejor equipada.

Sin embargo, se estima que el valor de venta al publico de las 32
viviendas tipo 1 sera de $69,900, es decir un precio inferior a la competencia
y con mayores beneficios. Existiran ademas 16 viviendas tipo 2, con mayor
area de construccion las cuales tendran un precio de $80.000 y 30

departamentos a un costo de $45.000 cada uno.

2.9.Anédlisis del Sector

El sector habitacional de alta calidad es muy escaso en Babahoyo.
Muchas propuestas habitacionales, que han querido incentivar a la poblacién
de alejarse de la ciudad y habitar en una ciudadela cerrada han fracasado,
debido a las malas condiciones de las viviendas, bajo nivel de estética,
excesivo retraso en la entrega, inseguridad del sector, cerramiento
inconcluso, problemas con los servicios basicos, y demas inconvenientes
que han poco a poco salido a flote y direccionado hacia el proyecto hacia el
fracaso. Muchos de quienes adquirieron viviendas en estos proyectos estan

ahora vendiendo.
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En el caso de la Urbanizacion Rincén de Castilla, la propuesta ha sido
mucho mejor, a pesar de los inconvenientes de la estructura y la distancia.
La presentaciéon fue mucho mejor al inicio, con el cerramiento terminado,

buenas estrategias de comercializacion, y disefio atractivo de las viviendas.

El sector habitacional en Babahoyo aun presenta una demanda muy
alta, con requerimientos muy marcados de calidad, seguridad y demas

aspectos de importancia que se consideran antes de invertir en una vivienda.
2.10. Comercializaciéon del Producto
La comercializacion del producto se realizard via un equipo de
vendedores los cuales ganaran comision por cada venta realizada. Se
dispondra de una oficina en la obra y otra en el centro de la ciudad.
Para facilitar el financiamiento de las viviendas para los clientes se los
guiard en los tramites que se tendran que realizar con la institucion financiera

gue se seleccione.

Tabla 1: Estimacién de las ventas anuales de viviendas.

‘ Afio 1 Afio 2 Afio 3 Total
Viviendas 1 9 16 7 32
Viviendas 2 4 8 4 16
Departamentos 10 15 5 30

Elaboracién: Los autores
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2.11. Promociéon y comunicaciéon

La promocién y comunicacion del producto se realizara haciendo uso

de una campafa de marketing muy fuerte, la cual incluir&:

e Avisos publicitarios en los principales diarios de circulacién local: El
Clarin e Informativo Riosense.

e Vallas publicitarias en los 3 ingresos a la ciudad: Via Guayaquil —
Babahoyo, Via Quevedo — Babahoyo, Via Montalvo — Babahoyo.

e Valla Publicitaria en el Centro de la Ciudad.

e Cartas de invitacién a personajes importantes de la ciudad para que
conozcan la obra en maqueta en el lugar donde esta se desarrollara.

e Dias de campo en la obra a medida que vayan avanzando aspectos
como: Cerramiento, acondicionamiento de calles y aceras, area social,

vivienda modelo.

2.12. Encuesta, tabulacién y andlisis de resultados

Una vez que se obtuvo la informacion de las encuestas realizadas a la
muestra de ciudadanos de la ciudad de Babahoyo, se procedié a tabular,
graficar y analizar los datos obtenidos, de tal forma que su entendimiento y

aprovechamiento sea 6ptimo.

2.12.1. Encuesta

A continuacion se presenta la encuesta que se realizo a la muestra de

372 familias babahoyenses con el proposito de obtener informacion valida

acerca de los gustos y preferencias de la poblacion con respecto a las
viviendas.
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2.12.2. Tabulacion y Anédlisis de resultados

Masculino 217 58,33%
Femenino 155 41,67%
Total 372 100%

llustracién 7: Género del Encuestado

Género del Encuestado

B Masculino M Femenino

Elaboracién: Los autores
En cuanto a los datos de los encuestados vemos que existe solo una

leve mayoria del sexo masculino, aunque creemos que eso no tiene mayor

influencia.
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Edad

24-28afos 49 | 13,17%
29-33afios 167 | 44,89%
34-40aios 92 | 24,73%
Mas de 40 afios 64 | 17,20%
Total 372 100%

llustracién 8: Edad del Encuestado

Edad del Encuestado

45.00%
40,00% .
35,00% .
30,00% .
25,00% [ .-
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00% g

24-28afos 29-33afos 34-40afos Mas de 40
anaos

m 24-2Bafios
W 25-33anos

W 34-40afios

| Mas de 40 afios

#

Elaboracion: Los autores

A la hora de escoger la edad, tratamos de que alrededor de la mitad
de las encuestas se dirijan a la edad en la que oscilan los matrimonios recién
formados y/o en su etapa de inicio (24 a 33 afios) porque nos parece que son

los mas propensos a decidirse por adquirir una vivienda.
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NUmero de miembros en la familia

2 42 11,29%
3 124 33,33%
4 153 41,13%
mas de 4 53 14,25%
Total 372 100%

llustraciéon 9: NOmero de miembros en la familia

mas de 4

o

Numerode integrantes de las familias
encuestadas

. ~

0,00% 10,00%  20,00%

30,00%  40,00%  50,00%

Elaboracién: Los autores

Como resultado de las personas a las que dirigimos las encuestas

obtuvimos que mas del 70% eran familias integradas por 3 o0 4 personas, lo

gue coincide con nuestro criterio de familias recién formadas
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1.- ¢ Tiene usted vivienda propia?

Sl 136 36,56%
NO 236 63,44%
Total 372 100%

llustracién 10: Vivienda Propia

Vivienda Propia

HS5 ENO

Elaboracion: Los autores

Luego vemos que casi las dos terceras partes de los encuestados no
poseen vivienda propia, lo cual los convierte en potenciales clientes, eso si,

sin descartar la posibilidad de que los que ya poseen vivienda propia puedan
decidir cambiarse a habitar la nueva urbanizacion.
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2.- ¢Le gustaria habitar en una urbanizacién cerrada?

SI 369 [99,19%
NO 3 0,81%
Total 372 100%

llustracién 11: Preferencia de habitar en un Urbanizaciéon Cerrada

Preferencia por habitar en una
Urbanizacion Cerrada

99,19%

100,00%
80,00%
60,00%

40,00% 0.81%

20,00%

0,00%
s NO

Elaboracién: Los autores

Es muy importante destacar la aplastante preferencia que tienen las
personas por habitar una urbanizacidbn cerrada. Nosotros creemos
firmemente que mas que por el status que esto significa, esta marcadisima
mayoria se debe a los problemas de seguridad por los que atraviesa la
ciudad y el pais en general.
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3.- ¢En qué sector de la ciudad le gustaria que esté ubicada la

Urbanizacién?

Norte 196 52,69%
Sur 78 20,97%
Centro 56 15,05%
Afueras 42 11,29%
Total 372 100%

llustracién 12: Preferencia de ubicacion

Afueras

Centro

Sur

Morte

Urbanizacion

al -

o

Preferencia de ubicacion de la

-

#

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

M Norte
M 5ur
M Centro

W Afueras

Elaboracion: Los autores

Por otra parte mas de la mitad de los encuestados prefieren que la

nueva urbanizacion esté ubicada al norte de la ciudad, estando la preferencia

de la mitad restante repartida entre el sur, el centro y las afueras.

57



4.- ¢ Qué tipo de vivienda prefiere?

1 planta 21 5,65%
2 plantas 292 78,49%
Departamento 59 15,86%
Total 372 100%

llustracién 13 Tipo de Vivienda que prefiere

Tipo de Vivienda que prefiere

M 1lplanta M Zplantas ® Departamento

Elaboracion: Los autores

La siguiente pregunta nos grafica la gran preferencia de

los

encuestados por las viviendas de dos plantas, pero también nos muestra una

inclinacion importante hacia los condominios.
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5.- ¢Cual de los siguientes factores influiria més en su decision?

Cancha de Futbol 6. 66 17,74%
Piscina. 74 19,89%
Salon de eventos. 59 15,86%
Capilla. 23 6,18%
Cancha de uso mdltiple. 31 8,33%
Cableado Subterraneo 29 7.80%
Seguridad 98 26,34%
Otro 2 0,54%
Total 372 100%

llustraciéon 14 Factores que influyen

Factores que influyen en la decision

Otro
Seguridad 26,34%
Cableado Subterraneo
Cancha de uso multiple
Capilla.

Saldn de eventos.
Piscina.

Cancha de Futbol 6.

Elaboracion: Los autores

De esta pregunta podemos destacar algo que ya habiamos
mencionado y es la importancia que tiene la seguridad como factor al
momento de decidir. Esto se confirma al escoger seguridad como factor de
mayor importancia entre los propuestos. Destacan también la piscina, el
salén de eventos y la cancha de fatbol en ese orden.
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6.- ¢Cudl de los siguientes modelos de viviendas prefiere?

Vivienda 1 16 4,30%
Vivienda 2 250 67,20%
Vivienda 3 47 12,63%
Condominiol 51 13,71%
Condominio2 8 2,15%
Total 372 100%

llustracién 15 Modelos de Vivienda

Modelo de Vivienda preferido
67,20%
12,63% 13,71%
4,30% 2,15%
" My e
P & s & &
i 4 2 & o
& & & & S

& <

Elaboracion: Los autores

En cuanto a los modelos de viviendas, dimos a escoger tres casas y
dos condominios de departamentos, obteniendo como resultado la gran
preferencia hacia una de las casas, pero merece especial atencién el hecho
de que entre las demas, la preferida no es otra casa sino uno de los
condominios.
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7.- ¢Cual de los siguientes nombres le gustaria para la urbanizacion?

La Nouvelle Citée 91 24,46%
Rio Babahoyo 43 11,56%
Villa Babahoyo 53 14,25%
Nuevo Babahoyo 69 18,55%
Plaza del Rio 116 31,18%
Total 372 100%

llustracién 16 Nombre Preferido

Nombre preferido para la
Urbanizacion

B La Mouvelle Citée
m Rio Babahoyo

m Villa Babahoyo

W Nuevo Babahoyo

¥ Plaza del Rio

Elaboracion: Los autores

La pregunta acerca del nombre de la urbanizacién tuvo un resultado

mas cerrado, inclinandose los encuestados hacia "Plaza del

Rio",

posiblemente por ser un nombre que suena mas acorde a las nuevas

construcciones.
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8.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una vivienda

en esta urbanizacién?

$279 - $400 247 66,40%
$401- $600 101 27,15%
$601 - $800 15 4,03%
$801 - $1.000 6 1,61%
mas de $1.000 3 0,81%
Total 372 100%

llustracién 17 Preferencia de Mensualidades

mas de $1.000

$801 - 51.000

S601 - S800

5401- $600

5279 -5400

Preferencia de Mensualidades

66,40%

Elaboracion: Los autores

De las preferencias de mensualidades escogidas podemos destacar

gue el monto que estan en capacidad de pagar los encuestados calculado

por ellos mismos- se reparte casi en su totalidad entre el 66% que desean
pagar entre $279 y $400 y el 27% que quieren pagar entre $401 y $600.
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9.- ¢ A qué plazo preferiria usted financiar su vivienda?

10 afios 9 2,42%

15 afios 18 4.,84%

20 anos 142 38,17%
mas de 20 afos 203 54 57%
Total 372 100%

llustraciéon 18 Plazo de pago preferido

Plazo de pago preferido

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%
20,00%

10,00%

0,00%

10 afios 15 afios 20 afios mas de 20
anos

Elaboracion: Los autores

Como también era de esperarse, mas del 90% de los encuestados
desean un plazo de pago de 20 afios 0 mas, en parte porque es asimilado
gue una vivienda en una urbanizacion cerrada es una inversién a largo plazo
y en parte también porque con las mensualidades que tiene pensado pagar
saben gue su hipoteca tendra esa duracién aproximadamente.
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10.- ¢ En cuénto tiempo estaria usted dispuesto a adquirir su vivienda?

Inmediato 257 69,09%
1 a 3 afios 31 8,33%
4 a 6 afos 47 12,63%
mas de 6 afos 37 9,95%
Total 372 100%

llustracién 19 Tiempo preferido parainiciar lainversion

Tiempo preferido para inciar la
inversion

B Inmediato Bla3afios M4a6anos MEmasde 6 afios

Elaboracion: Los autores

Para la ultima pregunta nos entusiasma el hecho de que casi el 70%

de los encuestados tienen una disponibilidad inmediata por adquirir su cas
debiendo aclarar que esto significa disponibilidad inmediata para empezar

pagar la entrada de la vivienda.

a,

a
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CAPITULO 3. ESTUDIO TECNICO O DE
INGENIERIA
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3.1. Antecedentes del Estudio Técnico

Dentro de la realizacidon del estudio técnico para la construccion de la
Urbanizacion se contrataron los servicios del Arquitecto Jonathan Sol6rzano,
con quien se hicieron las visitas al terreno, y se estudiaron en detalle las
especificaciones deseadas para las viviendas, los condominios, y el area

social.

Es importante mencionar que para la ejecucién del presente proyecto
se subcontrataran los servicios de un arquitecto quien se encargara del
desarrollo de la obra. Una vez especificados los datos requeridos para la
urbanizacioén, el arquitecto procedié a plasmarlos de forma gréfica para su

mejor explicacion.

3.2.Producto

La Urbanizacion ofrecera dos opciones habitacionales, la primera es la
opcién vivienda, la cual a su vez puede ser la tipo 1 con dos plantas y 900
mt? o la tipo 2 con dos plantas y con 1050 mt? y la segunda es la opcién

departamento, el cual tiene un area de 770 mt.
El nimero de viviendas tipo 1 es de 32, y del tipo 2 es de 16. Por el
lado de los departamentos se construirdn 30, distribuidos en tres

condominios de cinco pisos cada uno.

El disefio y las caracteristicas de la urbanizacion, las viviendas y los

departamentos se presentan a continuacion:
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lustracién 20 Vista aérea urbanizaciéon

 :
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Elaboracién: Arg. Jonathan Solérzano C.
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Tabla 15 Caracteristicas urbanizaciéon

Datos Generales

Departamento

Calles

Largo 330,00 metros
Ancho 160,00 metros
Perimetro 980,00 metros
Area 52.800,00 metros?
Largo 30,00 metros
Ancho 15,00 metros
Perimetro 90,00 metros
Area 450,00 metros?
Largo 35,00 metros
Ancho 15,00 metros
Perimetro 100,00 metros
Area 525,00 metros?
Largo 50,00 metros
Ancho 45,00 metros
Perimetro 190,00 metros
Area 2.250,00 metros?
Largo 35,00 metros
Ancho 22,00 metros
Perimetro 114,00 metros
Area 770,00 metros?
Largo 120,00 metros
Ancho 20,00 metros
Perimetro 280,00 metros
Area 2.400,00 metros?
Ancho 15,00 metros
Ancho 15,00 metros
Ancho 15,00 metros
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A continuacion se muestra mediante vista aérea el disefio interior de la

vivienda y el departamento:

llustracién 21 Modelo Vivienda (vista aérea)

Lavanderia

Dormitorio 2

Elaboracién: Arqg. Jonathan Solérzano C.
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llustracién 22: Modelo Vivienda

— e [ S

Elaboracién: Arqg. Jonathan Solérzano C.
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llustracién 23: Modelo Condominios

P

Elaboracién: Arg. Jonathan Solérzano C.
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Los departamentos estaran formados por tres dormitorios (1 master y
2 dormitorios para los nifios), tres bafos, sala, comedor, cocina y balcon.

llustracién 24 Disefio Interno Departamento (vista aérea)

221

35 M

Elaboraciéon: Los autores
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3.3.Determinacion del Tamaifio

El tamafio del proyecto asciende a $2'613.150,08 (dos millones
seiscientos trece mil ciento cincuenta 08/100 dolares americanos), y se

distribuye de la siguiente manera:

Tabla 16 Presupuesto construccion urbanizacién

PRESUPUESTO CONSTRUCCION URBANIZACION

Rubro Total
Terreno Compactado $ 442 500,00
Cerramiento $ 5088440
Area Social (canchas, piscina, salon) $ 6493232
Sistema de Agua servidas, lluvias y aguapotable $ 52 66025
Eléctrico $ 28.01640
Vias y Aceras $ 30.73391
Areas Verdes $ 489173
Guardiania $ 17.809.13
Gastos de Constitucion $ 450000
Subtotal $ 696.928,13
Imprevistos 1,00% $ 696928

Tota
Proporcoén del Total por vivienda $ 13.035,14
Proporcon del Total por departamento $ 2.607,03

Elaboracion: Los autores

El valor del terreno corresponde a la adquisicién del mismo. El area
donde este se asienta presenta un cerramiento que necesita ser reconstruido
debido su actual mal estado. El area social sera una de las primeras zonas
en ser construidas, esta comprende la piscina para adultos, piscina para
nifios, cancha de uso mdltiple, cancha de futbol 6, salon de eventos,

vestidores, bafios y duchas.
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Se construiran 48 viviendas y 30 departamentos a un costo de:

Tabla 17 Presupuesto Viviendas

PRESUPUESTO CONSTRUCCION VIVIENDAS

Rubro Total
Estructuras $ 5.360,36
Hormigones en mamyposterias $ 659,71
Estructura metalica $ 534,11
Mamposterias $ 3.020.26
Enlucidos $ 3.143,05
Pisos $ 1.221 41
Recubrimientos $ 810,84
Cubierta % 1.046 17
Carpinteria de madera $ 1.062,00
Aluminio y vidrio $ 192512
Pinturas $ 1.823,09
Instalaciones sanitarias $ 1.216,15
Instalaciones eléctricas $ 123043
Piezas sanitarias % 614,26
Obras exteriores $ 831,87
Subtotal $ 24 498 84
Imprevistos 1% $ 244 99

Total Construccion

$ 2474383

Elaboracion: Los autores

Tabla 18: Presupuesto varios viviendas

PRESUPUESTO VARIOS VIVIENDAS

Rubro Total
Constructor 500% § 1.888,95
Ventas 1.50% % 566,68
Marketing v Publicidad 025% § 94 45

Total varios en viviendas

$ 2.550,08

Elaboracion: Los autores
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Costo total de 48 viviendas =

(Presupuesto de construccion + Presupuesto varios) x 48

$1.310.107,44

Tabla 19 Presupuesto Departamentos

PRESUPUESTO CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS

Rubro Total
Estructuras $ 4.160,36
Hormigones en mamposterias $ 299,71
Estructura metalica $ 434 11
Mamposterias $ 2.120.26
Enlucidos $ 224305
Pisos $ 1.021.41
Recubrimientos $ 710,84
Cubierta $ 94617
Carpinteria de madera $ 962,00
Aluminio y vidrio $ 1.22512
Pinturas $ 823.09
Instalaciones sanitarias $ 916,15
Instalaciones electricas $ 930,43
Piezas sanitarias $ 51426
Obras exteriores $ 731,87
Subtotal $ 18.298,84
Imprevistos 1% $ 244 99

Total Construccion $ 18.543,83

Elaboracion: Los autores
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Tabla 20: Presupuesto varios departamentos

PRESUPUESTO VARIOS DEPARTAMENTOS

Rubro Total
Constructor 500% % 1.057 54
Ventas 150% % 317.26
Marketing v Publicidad 025% % 22,68

Total varios departamentos $ 1.427,68

Elaboraciéon: Los autores

Costo total de 30 departamentos =

(Presupuesto de construccion + Presupuesto varios) x 30

$599.145, 23

Tabla 21: Tamafo del proyecto

COSTO VALOR

Costo Total Urbanizacién $703.897,41
Costo total de 48 viviendas $1.310.107,44
Costo total de 30 departamentos $599.145, 23

TOTAL $2.613.150,08

Elaboracién: Los autores
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3.4.Localizacién del Proyecto

El proyecto se encuentra ubicado en la Provincia de Los Rios, Canton
Babahoyo, Avenida Enrique Ponce Luque, junto al Centro de Estudios

Ecomundo.

3.5.Factores de Localizacién

Se escogid la ubicacion del proyecto debido a las mdltiples ventajas
gue esta proyecta, entre las cuales podemos citar:

e Area adecuada para un proyecto urbanistico.

e F&cil acceso.

e Cercania a Instituciones Educativas.

e Cercania al Terminal Terrestre de Babahoyo (en construccion)

e Cercania al nuevo Centro Comercial de Babahoyo (en construccion).

e Cercania a instituciones médicas.
Antes de ser seleccionado el sitio, se realiz6 un estudio para

determinar su ventaja o beneficios sobre las demas opciones. A continuacién

el cuadro con los puntajes y ponderaciones de cada lugar:
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Tabla 22 Ponderacioén localizacion

FACTORES DE Via Gye - Bbhy Av. Universitaria Av. EPL

LOCALIZACION Puntaje CAL POND CAL POND CAL POND
Abastecimiento de agua 15.00% 6 9.00% 4 6.00% 9 13.50%
Servicio de energia 15.00% 8 12.00% 4 6. 00% 9 13.50%
Acceso a teléfono 10,00% 8 8.00% 2 2.00% g 9.00%
Lugar Transitado 15.00% 10 15.00% 9 13.50% 10 15.00%
Cercania 1. Educativas 15,00% 7 10.50% 4 6,00% 8 12,00%
Cercania I. Médicas 15,00% 6 9.00% 4 6.00% 7 10,50%
Cercania Supermercados | 15,00% 8 12.00% 4 6. 00% 10 15.00%
Total  [100,00%] 75,30% 45,50% 88,50%

Elaboraciéon: Los autores
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CAPITULO 4. ESTUDIO
ORGANIZACIONAL
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4.1.Mision, Vision

MISION

VISION
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4.2.0rganigrama

Los dos socios principales seran los suscritos en el presente proyecto,

a la vez cada uno seréa el encargado de un area: Ventas y Operacion.

El Socio encargado de la Gerencia de Ventas tendra como funcion
principal coordinar y controlar los trabajos y estrategias del personal de
ventas (freelancers). El Socio encargado de la Gerencia de Operaciones
tendr& como funcion controlar los avances de la obra (constructora

arquitecto contratada/o).

llustracién 25 Organigrama

DIRECTORIO

(Propietarios del
proyecto)
N\ y/

(Vendedoras/es freelancer, rotan

una vez a las semana para vender
en la urbanizacion)

(Tercerizados)
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4.3.Descripcion del Equipo de Trabajo

Para la construccion de la primera urbanizacion (indicada en el
presente proyecto) se contrataran los servicios de una constructora o
arquitecto con su grupo de trabajo, el cual se encargara de la ejecucion de la
estructura fisica de la obra, es decir construir la urbanizacién de acuerdo a lo

expuesto en el presente trabajo.

La contratacion de la empresa o persona natural se realizara luego de
llamar a concurso, evaluar y seleccionar el presupuesto mas factible, sin

descuidar en ningiin momento la calidad del producto.

Por el lado de las ventas se trabajar4 con un grupo de vendedores
freelancers, los cuales comisionaran por la venta de cada vivienda (2% del
costo parcial de las viviendas). La seleccion de los freelancers se realizara
también de manera organizada, analizando muy bien el perfil de los
candidatos, de tal forma que la venta o promocién del producto se realice
correctamente, para no sélo incrementar las probabilidades de éxito en la
venta sino también buscar testimonios o0 comentarios positivos de parte de
quienes han sido abordados por un vendedor. Es importante reconocer que
los potenciales clientes, asi no realicen la compra, comunicaran de buena
forma la informacion sobre la urbanizacién si la vendedora interactu6

Optimamente.

82



4.3.1. Descripcion de funciones

Nombre del Cargo:

Gerente de Ventas

Objetivos del Cargo: Coordinar todas las actividades correspondientes a la

comercializacién de las viviendas y los departamentos de la Urbanizacién.

Funciones:

Elaboracién del presupuesto de Ventas.

Planificacion semanal de las actividades de comercializacion.
Monitoreo del equipo de ventas.

Andlisis de resultados semanales de ventas.

Acciones correctivas con respecto a accionar del equipo de ventas.

Requisitos para el cargo:

Hombre.

Edad de 27 a 35 afios.

Estudios superiores en administracion, finanzas, economia o afines.
Liderazgo.

Facilidad para la resolucion de problemas.

Controla a: Staff de ventas.
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Nombre del Cargo:

Gerente de Operaciones

Objetivos del Cargo: Controlar todos los trabajos de construccion que se

desarrollan con respecto a la Urbanizacion.

Funciones:

Control del presupuesto de construccion.

Monitoreo de los trabajos del equipo constructor.

Fiscalizacion de trabajos realizados en la urbanizacion.

Planificacion semanal de las actividades de acuerdo de los resultados

de comercializacion.

Acciones correctivas con respecto a accionar del equipo constructor.

Requisitos para el cargo:

Hombre.

Edad de 27 a 35 afios.

Estudios superiores en administracién, finanzas, economia o afines.
Liderazgo.

Facilidad para la resolucion de problemas.

Controla a: Constructor contratado
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Nombre del Cargo:

Vendedor

Objetivos del Cargo: Promocionar y comercializar las viviendas a los
potenciales clientes, de tal forma que se cumplan los objetivos mensuales

establecidos.

Funciones:
¢ Planificar semanalmente las visitas a los clientes.
¢ Realizar el reporte diario de visitas a clientes.

e Cumplir con las metas propuestas por la gerencia de ventas.

Requisitos para el cargo:
e Mujer u Hombre (indiferente).
e Edad de 24 a 35 afios.
e Estudios superiores en ventas o administracion.
e Liderazgo y proactividad.

e Facilidad de palabra.

Recibe 6rdenes de: Gerente de ventas.
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Nombre del Cargo:

Secretaria/o

Objetivos del Cargo: Ventas y atencion a los visitantes en la obra.

Funciones:
e Recepcion de llamadas y atencion al publico en la obra.
e Venta de viviendas en la obra.

e |Informes de visitas diarias de los clientes.

Requisitos para el cargo:
e Mujer u Hombre (indiferente).
e Edad de 24 a 35 afios.
e Estudios superiores en ventas o administracion.
e Liderazgo y proactividad.

e Facilidad de palabra.

Recibe 6rdenes de: Gerente de ventas y operaciones.
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Nombre del Cargo:

Guardian

Objetivos del Cargo: Velar por la seguridad de las personas y los bienes

que permanezcan dentro de la urbanizacion.

Funciones:

Control de ingreso y salida de personas a la urbanizacion.

Control de ingreso y salida del personal de trabajo a la construccion.
Control de ingreso y salida de materiales y equipos a la urbanizacion.
Vigilancia y proteccion de los bienes que se encuentran dentro de la

urbanizacion.

Requisitos para el cargo:

Hombre.

Edad de 24 a 35 afios.

Estudios en defensa personal, y manejo de armas.
Record policial limpio.

Certificados de honorabilidad.

Referencias personales y laborales.

Facilidad para la resolucion de problemas.

Recibe 6rdenes de: Gerente de ventas, y operaciones.
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CAPITULO 5. ESTUDIO FINANCIERO
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5.1.Inversiones del Proyecto

Para la realizacion del presente proyecto urbanistico sera necesaria la
siguiente inversion inicial:

Tabla 23 Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Rubro Total
Terreno Compactado $ 442 500,00
Cerramiento $ 50.884 .40
Area Social (canchas, piscina, salén) $ 64.932 32
Sistema de Agua servidas, lluvias y aguapotable $ 22 66025
Eléctrico $ 286.016.40
Vias y Aceras $ 30.733.91
Areas Verdes $ 489173
Guardiania $ 17.809.13
(zastos de Constitucion $ 4.500,00
Subtotal $ 696.928,13
Imprevistos 1,00% $ 6.969 28

Total $ 703.897,41

Elaboracion: Los autores

Como se puede observar en la Tabla 23, se han descrito todos los
gastos que se necesitaban efectuar antes de empezar la construccién de las
viviendas. En el caso del actual proyecto es necesario hacer estas
inversiones en el tiempo cero (0) debido a que se desea que toda la
infraestructura esté terminada desde que el primer interesado se acerque a

conocer el proyecto.
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Como se puede apreciar, a pesar de que en un mes se llega a tener

sblo $2.791,15 de flujo acumulado negativo, se ha decidido considerar

$15.000 para capital de trabajo. El objetivo es poder cubrir al proyecto de

cualquier imprevisto que pueda suscitarse.

5.3.Activos Fijos

El activo fijo del proyecto corresponde al valor de la urbanizacion sin

considerar las casas, ya que estas pasan a ser del comprador una vez que

estan terminadas.

Tabla 25 Activo fijo

Rubro |  TOTAL

Urbanizacion $ 703.897.41

5.4.Gastos de Constitucién

Los gastos de constitucion incluyen:

Tabla 26 Gastos de Constitucion

RUBRO VALOR
Formacion de la empresa $500,00
Gravamen, impuesto predial $1.000,00
Inscripcién en el Registro de la Propiedad $2.000,00
TOTAL $4.500,00

Elaboracion: Los autores
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El valor de la formaciéon de una empresa (existen firmas de abogados
que se dedican a eso) suele rondar los $400, hemos tomado un valor de
$500. Luego los impuestos prediales que se pagan al municipio, de acuerdo
a la investigacion realizada, rondan mas o menos en $1.000 y el tramite de

Inscripcion en el Registro de la Propiedad entre $1.500 y $2.000.

5.5.Estimacion de Costos

Los costos se resumen en el valor de construccion de la urbanizacion,
las viviendas y los departamentos, los cuales incluyen los gastos varios

como: ventas, marketing y comision del constructor.

Los costos de las viviendas tipo 1 y tipo 2, a pesar de la segunda
ocupar un area mayor, son los mismos gracias a un acuerdo con el
constructor. Para un mejor manejo de los costos se ha incluido en el valor de
las viviendas y de los departamentos su proporcion del costo de construccion

de la urbanizacién (parte comun).

Viviendas

Costo unitario final $ 40.329,04

Costo Total General $1.935.794,03

Departamentos

Costo unitario final $ 22.578,54

30,00

Costo Total General $ 677.356,05
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5.6.Anédlisis Costo Volumen Utilidad

Para el célculo del costo volumen utilidad (punto de equilibrio) se
realizd primero el célculo de los pesos del precio de venta de los ingresos,
para con estos poder determinar los costos fijjos promedio, los costos
variables promedio y el ingreso promedio por la venta de las viviendas.

La formula utilizada para el calculo el punto de equilibrio fue:

PE = CE__.
PV -CV
Donde:
PE = Punto de equilibrio.
CF = Costo fijo.
PV = Precio de Venta
CV = Costo Variable

Reemplazando:
CF =$703.897,41

CV =$2.118,39
PV = $62.394,87
Entonces:
PE = $703.897,41

$62.394,87 — $2.118,39

PE = 11,68 unidades

PE = $728.635,56 (d6lares americanos)
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5.7.Costos Variables
En lo que respecta a los costos variables del proyecto, estos recaen
sobre los costos de las viviendas y los departamentos de la urbanizacion sin

considerar el valor proporcional de la urbanizacion.

Costo viviendas: $27.293,91

Costo departamentos: $19.971,51

5.8.Costos Fijos

Por el lado de los costos fijos, en el presente proyecto estan

representados por el valor de la inversion del mismo, la cual tiene un valor

final de:

Urbanizaciéon: $703.897,42

Sueldos y Salarios (total 5 afios): $81.580,00

5.9.Ingresos del Proyecto

5.9.1. Ingresos por Venta de Productos o Servicios

Los ingresos del proyecto estan dados por la venta de las viviendas

tipo 1, tipo 2 y los departamentos. Los precios fijados para la venta de cada

uno de estos fueron:
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Viviendas tipo 1: $69.900
Viviendas tipo 2: $80.000
Departamentos: $45.000

Las cantidades disponibles para la venta son:

Viviendas tipo 1: 32
Viviendas tipo 2: 16
Departamentos: 30

La venta total de los productos habitacionales permitirian obtener

ingresos brutos por:

Viviendas tipo 1: $2.236.800
Viviendas tipo 2: $1.280.000
Departamentos: $1.350.000
TOTAL $4.866.800

5.10. Valor de desecho del Proyecto

En el pronéstico se asumes que todas las viviendas son vendidas y

por ende los propietarios de las viviendas pasan a ser propietarios también

de la urbanizacion en si. Por este motivo el valor de desecho del proyecto es

0, dado que no queda valor alguno luego de la finalizacién del mismo.
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5.11. Supuestos del modelo de proyeccién.

Para la proyeccion del flujo lo primero que se estimo fue el ritmo de
venta de las viviendas. La tabla 27 muestra las ventas mensuales por tipo de
vivienda.

Tabla 27: Estimacién de Ventas

ESTIMACION DE VENTAS

12345678910111213 141516 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Elaboracién: Los autores
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Mencionado esto, es mas facil entender que a partir del sexto mes se
empiecen a aumentar las ventas. Desde el mes numero doce en adelante se
puede observar un nivel sostenido de ventas, a excepcion de los meses 13y
25 por ser Enero, meses especialmente bajos para todo negocio y los meses

finales en los cuales se venden las Ultimas viviendas de la urbanizacion.

En esta parte es importante recordar que los compradores deben
abonar el 20% del valor de la propiedad como entrada y el 80% restante
podra ser financiado con una institucion financiera. Se les otorgara un afio de
plazo para completar la entrada, lo cual da tiempo suficiente para acumular
flujos positivos debido a que la construccion de la casa solo se toma entre

dos y tres meses.

5.12. Estado de Resultados

La primera proyeccion que se debe hacer es la del Estado de
Resultados. Este estado financiero proveera de la informacion necesaria
para luego elaborar la proyeccion de los flujos de caja.
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Tabla 28: Estado de Resultados

68'18F°LE

09'668" Lt

66716291

G070 SIS

£0°€19Y

ejau pepijiy)

156/8'8

£ LE9 ¥El

1280998

L6 LERES)

E0BLEL

Hl %eée

0" L9E°0F

78'7£6°996

91°78G'786

96'GEZ 669

90°166'G

dif S8juE PEPIN

09221 L

BE'9/6'66

06'67LELL

85 ¥6E EZ)

G2 1501

1¥d %G

00'F8¥ LY

0Z'606°999

GO'TEEBGL)

76 0£9'728

180,

AVd S3INV V1IN avariin

008528

008528

008528

0085Z'8

00854

souejeg £ sopjang

SOAREAISIUJUIPY SOJSED)

00T LGS

0Z'291°%19

G9'066°991°L

6'288°0£8

LE'908'FL

eAessdp pepijny]

00'857°8

08'7€L 108

GE'BELLLD'L

£1'C6°069

Z0°056'G01

soAesad() SOISeD) 1o ]

souejEs A sopjang

00°852°8

008528

008528

008528

00°85.)

uoioeiaadaq)-)

6L LL58E

iy £25 GEL

sasaul oueoueq obeq

20 Evb 6E

50628611

08 vL8 62l

515866

opjes 0jdg 0380

92 15662

50628611

08 vL8 62l

LS LG 6

Jua 0}07] 0j801)

9/ vE€ 89

2018818

18 /85 %5

56 979 €L

OpJES 7 EPUBIAI/ S0}S07)

18 185 %5

2118818

9. ¥EZ°89

G6 979 El

Jus 7 BpusiAlj S0jS00

98 0¥6 0¥

6l 866°LEE

8r gLl 05k

G6 979 El

OpJES | EPUBIAI/ S0}SO07)

L6 £62 L2

6l 866°LEE

8r gLl 05k

L6 E6E LT

Jus | BpuBIAIA S0}S0)

soAljesad() sojseq)

00°000°F9

00006286

00°061° 2112

19°1LER° LTS’ L

££'961°071

SOSIFYINI TV101

00°000%9

00005286

000642112

L9 1Eg1ES |

£E95L°021

0100l oiaobap Jod osaibu)

G

L

£

[4

I

S0avLIns3d OdvLls3

SONY

Los autores

Elaboracion:

98



Los Unicos ingresos que tiene este proyecto son los generados por las
ventas de las viviendas. Hay que recordar que los clientes tienen la
posibilidad de abonar el 20% de entrada en 12 cuotas mensuales mientras
que el proyecto le paga al constructor en dos partes, pero recién en los
meses 9 y 11 del afio de plazo para pago de la entrada, otorgando asi un
mes de soltura para la entrega. Esto ademas ayudara a acumular flujos

positivos.

Por otro lado no hay depreciacion debido a que no hay maquinarias ni
activos que se vayan a quedar con el proyecto. Lo que se considerd al como
activos fijos (la urbanizacion), luego queda en manos de los propietarios de

las viviendas (cerramiento, vias, aceras, areas verdes, etc.)

5.13. Proyeccion del Flujo de Caja

La elaboracion de la proyecciéon del flujo de caja va a ayudar a
identificar el comportamiento de los ingresos y egresos efectivos basandose
en la proyeccién de ventas, con lo que se podra también proyectar el nivel de

efectivo a lo largo del proyecto.

Para un mejor analisis se han dividido las proyecciones de los flujos

de caja en Flujo de Caja de Accionista y Flujo de Caja de la Empresa.
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5.13.1. Proyeccion del Flujo de Caja del Accionista

Tabla 29: Flujo de caja del Accionista

- 0000000000000]
FLUJO DE CAJA DEL ACCIONISTA

A0S 1 2 3 4 5
Ingreso por Negocio Propio 120.756,33 1.521.831,67 2.177.790,00 982.500,00 64.000.00
TOTAL INGRESOS 120.756,33 1.521.831,67 2.177.790,00 982.500,00 64.000,00
Gastos Operativos
Gostos Vivienda 1 ent - 150.116,48 231.998.19 27.293,91
Costos Vivienda 1 saldo 27.293.91 150.116,48 231.998,19 40.940,86
Costos Vivienda 2 ent 13.646.95 68.234.76 81.881.72 54.587.81
Costos Vivienda 2 saldo 13.646,95 54.587.81 81.881.72 68.234.76
Costo Dpto ent 13.646.95 129.814,80 119.829.05 29.957.,26
Costo Dpto saldo 19.971.51 129.814,80 119.829.05 39.943.02
Fago bancario inferds 9.985.75 - 135.623.44 38.517.19
{-)Depreciacion - - - - -
Sueldos y Salarios 7.758.00 §.258.00 5.258.00 8.258.00 8.258.00
Total Gastos Operativos 105.950,02 690.943,13 1.011.199,35 307.732,80 8.258,00
Utilidad Operativa 14.806,31 830.888,54 1.166.590,65 674.767,20  55.742,00
Gastos Administrativos
Sueldos y Salanios 7.758.00 8.258.00 8.258.00 8.258.00 8.258.00
UTILIDAD NETA ANTES PAT 7.048,31 822.630,54 1.158.332,65 666.509,20  47.484,00
15% PAT 1.057,25 123.394,58 173.749.90 99.976,38 7.122 60
Utilidad antes IR 5.991,06 £99.235,96 984.582,76 566.532,82 40.361,40
22% IR 1.318.03 153.831,91 i 216.608.21 124.637,22 8.879.51
Utilidad neta 4.673,03 545.404,05 767.974,55 441.895,60 31.481,89

{+)Depreciacion
Préstamo 415.000.00

Amortizacién - - (51.875,00) (363.125.00)

Inversion Fija (700.000,00)

Capital de trabajo 15.000.00
Valor de Desecho

Flujo Efectivo Neto , 46.481,89

TIR
VAN= $ 233.418
Tasa de Descuento (CAPM) 43,84%
Payback Descontado 3 aiios

Rf

Beta

Prima de Riesgo

CAPM

RIESGO PAIS (Septiembre 2011)
Tasa de Descuento (CAPM

APALANCAMIENTO DEL BETA
D 415.000
E 300.000
T (incluye Part. Trabajadores) 33.70%
Beta E s/d 2,02
Beta E c/d 3.87

Elaboracién: Los autores
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Como podemos apreciar en la Tabla 29 los Ingresos vienen dados
Unicamente por las ventas de las viviendas, excepto el ingreso en el afio cero
proveniente de la obtencion del préstamo bancario. Entre el afio 2 y 3 es

donde se halla el grueso de los ingresos totales de nuestro proyecto.

Por otro lado los egresos provienen de la construccion de las
viviendas y del pago, tanto del capital como del interés generado por el

préstamo bancario.

Finalmente se cuenta también la recuperacién del capital de trabajo. El

valor de desecho en este proyecto es cero (Iéase punto 5.10)

5.13.1.1. Criterios de Evaluacion

Los criterios de evaluacion a utilizar seran: VAN, TIR y PAYBACK

descontado. Antes de poder utilizar estos criterios se debe calcular la tasa de

descuento que en este caso sera la ecuacién del CAPM sumando a ella el

Riesgo Pais.
Ve = [ rf +ﬁ(rm _r_f') ]+ R‘PECH
Donde
I’e = Rentabilidad exigida del Capital propio
Fy

= Tasa Libre de Riesgo

= Rentabilidad del mercado
101



= Sensibilidad con respecto al mercado

= Riesgo Pais Ecuador

Lo primero que se hizo antes de reemplazar en la férmula, fue tomar la
y ﬂ apalancarla al nivel de deuda con la férmula descrita en la
tabla 28. Luego se obtuvo que a Septiembre del 2011 la Tasa libre de riesgo
era 3.75%, el beta con nuestro nivel de deuda resulté 3.87%, la prima de
mercado 8.00% y el Riesgo Pais 9.11% con lo cual la rentabilidad exigida
resulto 43.84%.

Luego de tener la tasa de descuento apropiada procedemos a aplicar
el VAN y TIR y resulta que el VAN es $233.418 y la TIR 81%. Como se ve el
VAN es mayor que cero y la TIR es mucho méas alta que la rentabilidad

exigida, por lo cual el proyecto es rentable.

Por otra parte mediante el PAYBACK descontado se ve que se

recupera la inversion en el tercer afo.

Tabla 30: Payback descontado accionista

]
PAYBACK DESCONTADO ACCIONISTA

Saldo
inversion

Flujo
de caja

Rentabilidad
exigida

Recuperacion
Inversion

300.000,00

4.673,03

131.523,43

(126.850,40)

426.850,40

545.404,05

187.136,10

358.267,95

68.582,46

716.099,55

30.067,33

686.032,22

(617.449,76)

78.770,60

(270.697,04)

349.467,64

966.917,40

Elaboraciéon: Los autores

46,481,589

423.907,65

470.389,54




5.13.2. Proyeccion del Flujo de Caja de la Empresa

Tabla 31.Flujo de caja de la Empresa

. ]
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO PURO / FLUJO DE CAJA DE LA EMPRESA

Afios 1 2 3 4 5

Ingreso por Negocio Propio 120.756,33  1.521.831,67 2.177.790,00 982.500,00 64.000,00
TOTAL INGRESOS 120.756,33  1.521.831,67 2.177.790,00  982.500,00 64.000,00
Gastos Operativos
Costos Vivienda 1 ent 27.293.91 150.116.48 231.998.19 27.293.91
Costos Vivienda 1 saldo 13.646,95 150.116.48 231.998.19 40.940.86
Costos Vivienda 2 ent 13.646,95 68.234.76 61.881.72 54.587.81
Costos Vivienda 2 saldo 13.646,95 54.587.81 61.881.72 68.234.76
Costo Dpto ent 19.971.51 129.814.80 119.629,05 29.957.26
Costo Dpto saldo 9.985,75 129.814.80 119.629,05 39.943,02
{(-)Depreciacién - - - - -
Sueldos y Salarios 7.758.,00 5.258,00 5.258,00 8.258,00 5.258,00
Total Gastos Operativos 105.950,02  690.943,13 875.675,91 269.215,61 8.258,00
Utilidad Operativa 14.806,31 830.888,54 1.302.114,09  713.284,39 55.742,00
GBSfOS Ad inisti "n)a
Sueldos y Salarios 7.758.,00 5.258,00 5.258,00 8.258,00 5.258,00
UTILIDAD NETA ANTES PAT 7.048,31 822.630,54 1.293.856,09  705.026,39 47.484,00
15% PAT 1.057,25 123.394.58 194.078.41 105.753,96 7.122,60
Utilidad antes IR 5.991,06 699.235,96 1.099.777,68 599.272,43 40.361,40
22% IR 1.318,03 153.831.11 241.951,09 131.839.93 8.879.51
Utilidad neta 4.673,03  545.404,05 857.826,59  467.432,49 31.481,89
(+)Depreciacién - - - - -
Inversion Fija (700.000,00)

Capital de trabajo (15.000,00) 15.000,00
Valor de Desecho -
Flujo Efectivo Neto 15.000,00] 46.481,89

TIR 40,67%
VAN= 340.168,51
Tasa de Descuento (WACC) 22,63%
Payback Descontado 3 afios

22,63%
415.000,00 E D
300.000.00 WACC =K, * | —— [*K,*(1-T)
11.00% E+D E+D
43.84%
33.70%

Elaboraciéon: Los autores

Al igual que en el flujo de caja del accionista, aqui también el grueso
de los ingresos esta entre el afio 2 y 3, los ingresos vienen dados por la
venta de las viviendas y los egresos por el costo de la construccion de las

mismas.
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La Unica diferencia es que en la Proyeccion del Flujo de Caja de la
Empresa no se toma en cuenta el ingreso por el préstamo bancario ni su

posterior amortizacion.

Al final también se tiene en cuenta la recuperacion del capital de
trabajo y el valor de desecho (aunque como ya mencionamos es cero en este

caso).

5.13.2.1. Criterios de Evaluacion

Los criterios de evaluacion seran los mismos que se utilizan en la
proyeccion anterior, es decir VAN, TIR y PAYBACK descontado, solo que la
tasa de descuento sera diferente. Para el flujo del accionista se utilizo el
CAPM debido a que es un modelo que expresa muy bien la tasa de
rentabilidad exigida por el capital propio pero, dado que ahora se va a
descontar el flujo de la empresa se necesita un modelo que tenga en cuenta
la rentabilidad exigida tanto por la deuda como por los accionistas. Dicho
esto, se usd el modelo del Promedio Ponderado del Costo del Capital o

WACC por sus siglas en inglés, cuya férmula es:

Donde: WACC =K_* £ + D *Ky*(1-T)
E+D E+D

WACC = Promedio Ponderado del Costo del Capital
Ke = Costo de oportunidad del accionista (rentabilidad exigida)
Kd = Costo de la deuda
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Capital
= Deuda

= Tasa de impuesto a la renta

Se conoce que los valores del capital y la deuda son $300.000 y

$415.000 respectivamente, Ke se calcul6 mediante el CAPM, el costo de la

deuda es 11% y la T es 22% (tasa impositiva para las actividades de

produccion desde el 2013 en adelante, que es el primer afio del proyecto)

con lo que la tasa de descuento resultd, 22.63%.

Al establecer ya la tasa de descuento, se tiene un VAN de
$340.168,51 y una TIR de 40,671%, y al igual que en el caso anterior el VAN
es mayor que cero y la TIR mucho mas alta que la tasa de descuento, por lo

que el proyecto es rentable.

En cuanto al PAYBACK descontado, la inversion se recupera en el

tercer afio como se ve en la Tabla 32

Tabla 32: Payback descontado empresa

PAYBACK DESCONTADO EMPRESA

Saldo
inversion

Flujo
de caja

Rentabilidad
exigida

Recuperacion
Inversion

#15.000,00

4.673,03

161.789,38

(157.116,35)

872.116,35

245.404,05

197.341,49

348.062,56

524.053,30

857.826,59

118.582,29

739.244.29

(215.190,50)

467.432,49

(48.693,06)

516.125,55

731.316,05

46.481,89

Elaboracién: Los autores

165.481,36

211.963,25
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5.14. Determinacion del nivel éptimo de endeudamiento,
estructura de capital

Para determinar el nivel 6ptimo de endeudamiento se utilizd la
herramienta Solver, el resultado fue que tener una estructura 100% deuda
seria lo que maximice el VAN. El VAN de la empresa subiria de $340.168,51
a $463.969,62. La razon es la gran diferencia entre el valor de la deuda y la

rentabilidad exigida del accionista.

llustracién 26: Analisis Solver

Presupuesto Urbanizacion final [Modo de compatibilidad] - Microsoft Excel

Inicio Insertar Disefio de pagina Férmulas Datos Revisar  Vista PDF

T % Bona = i~ 2 Cin= arg Ine i
(5] Conexiones 5l E  Borrar _% E'E _vaﬂ J'E g? g Aj ?J =
=) 4 Propiedades % Volver a aplicar || EEE S = = =Z Qcultar detalle |||%
Desd Actualizar Z| Ordenar | Filto extoen  Quitar Validacién Consolidar Analisis | Agrupar Desagrupar Subtotal
Access todo- =2E inculos 7 Avanzadas columnas duplicados de datos = Ysi v - -
Canexiones Ordenar y filtrar Herramientas de datos Esquema G
| A2 - fi | FLUIO DE CAJA DEL PROYECTO PURO / FLUIO DE CAJA DE LA EMPRESA

ANOS
Inversion Fija (700.000,00)
Capital de trabajo (15.000,00) 15.000,00
Valor de Desecho -
Filujo Efectivo Neto (715.000,00) 857.826,59 467.432,49 46.481,89

Resultados de Solver

Solver ha hallado una solucién. Se han satisfecho todas las restricciones v

Tasa de Descuento (WACC) 8,01% condidiones.
Payback Descontado

Informes

Respuestas
Sensibilidad
Limites

WAl [ aceptar | [ cancelar | [ guerdarescenano.. | [ ayuda |
Kd = Tasa de la deuda CEFD ) TEFTD]
Ke = Costo de Oportunidad TR R

T (incluye Part. Trabajadores) 33,70%

5.15. Anadlisis de Sensibilidad Multi-Variable

Para la realizacion del analisis de sensibilidad se hizo uso de la
aplicacion de Excel, llamada Cristal Ball, la cual permitié6 hacer un estudio
mas exacto y profundo sobre la factibilidad del proyecto y sus probabilidades

de éxito.
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Para el calculo se tomaron en consideracion las siguientes variables:

Tabla 33: Variables para el calculo de Sensibilidad

VARIABLES
Tasa de descuento 43, 84%
PRECIO Vivienda tipo 1 % 69.900,00
PRECIO Vivienda tipo 2 % 80.000,00
PRECID Departamento &£ 45.000,00
COSTO Vivienda § 24.743,83
COSTO Departamento £ 18.543,83

Elaboracién: Los autores

Como se indic6 en el punto 5.12.1, el célculo del valor actual neto del

accionista dio como resultado: $233.418

Con estos datos se procedid a ingresar los calculos a la aplicacion, lo
cual luego dio como resultado, que la probabilidad de que el VAN sea mayor

a cerro (0) es de: 98%. Lo cual fortalece la propuesta y su garantia de éxito.

llustracion 27: Probabilidad de que el VAN sea mayor a cero (0)

1.000.000 Trials Frequency Yiew 333,351 Displayed
VAN en USD
45000
0.04 40,000
35,000
Z 003 30,000 51
ﬁ 25 000 g
5 002 20,000 §
15,000
0o - 10,000
5,000
000 ! ' ' | g ; 0
0 100,000 200000 300,000 400000 500,000
BP0 Cetainty: [39.9809 % q [nfiny

Elaboracién: Los autores (Se hizo uso de la aplicacion Cristal Ball 7.3.1)
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De la misma forma se realiz6 un analisis para determinar el aporte de

la variable “costo de las viviendas” a las variaciones del VAN del proyecto,

evidenciandose que esta aporta al menos el 35% de las variaciones.

llustracion 28: Contribucion del costo de las viviendas a la variaciéon del VAN

[k

7.0%

1.000,000 Tri Contribution to Yariance Wiew
Sensitivity: VAN en USD
-33.0%  -220%  11.0%  00% 11.0%  220%

o | S

P 25.0%

[ o A52%
b2 9.6%
lbaet i

Elaboracién: Los autores (Se hizo uso de la aplicacion Cristal Ball 7.3.1)
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CONCLUSIONES

Los datos estadisticos proporcionados por el INEC permitieron
evidenciar que la tasa de crecimiento de la poblacion de Babahoyo se ha
mantenido estable en los dltimos 20 afios. Esto nos proporciona una idea
positiva acerca de la tendencia del mercado objetivo hacia el cual se dirige el
presente proyecto, ya que el crecer la poblacion, crecen las necesidades
habitacionales.

La investigacion in-situ permiti6 conocer y analizar la oferta
habitacional existente, la cual presenta un sin nidmero de inconvenientes
entre los cuales se detallan: escases de proyectos urbanisticos, baja calidad
del producto final, ubicacién poco estratégica, desproporcion entre el precio y
al area fisica de construccion de las viviendas ofrecidas, incongruencia entre

el producto ofrecido y el producto entregado.

Mediante la investigacion bibliografica se pudo conocer que lo que
acontece en la ciudad con respecto a la calidad de oferta habitacional es una
realidad que se manifiesta en muchos otros paises, donde los inversionistas
han optado por renunciar a la calidad de sus productos a cambio de mejorar
su rentabilidad, siendo los clientes los principales perjudicados, sin
considerar el dafio que se le hace a la imagen de la empresa, perjudicando

de sobremanera le éxito de futuros proyectos.
La determinacion de la inversion requerida y la proyeccion de los

ingresos y egresos permitieron evidenciar la rentabilidad del proyecto, el cual

generara un VAN de $340.168,51 en un periodo de cinco afios, y una Tasa
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Interna de Retorno de 40,67%, con un periodo de recuperacion de la

inversion de tres arios.

Con esto se puede concluir que existe una amplia necesidad de oferta
habitacional de calidad en la ciudad de Babahoyo que cumpla con los
requisitos de a infraestructura, estética, comodidad, seguridad vy
financiamiento, y ademas determinar que la ejecucion de un proyecto de
construccion de una Urbanizacién Cerrada es enteramente factible para sus

inversionistas.
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RECOMENDACIONES

Si bien es cierto que la tendencia de crecimiento poblacional de la
ciudad de Babahoyo esta en crecimiento, es importante realizar un estudio
profundo en cuanto a la tasa de migracion de los babahoyenses hacia otras
ciudades como Guayaquil donde generalmente acuden y residen por estudio
o0 trabajo. Esto restaria volumen al mercado objetivo.

Al finalizar el presente proyecto se pudo constatar que se estaban
haciendo estudios para dos nuevos proyectos habitacionales del nivel de
Rincdn de Castilla, e incluso en el mismo sector donde esta urbanizacion se
encuentra. Es necesario, en caso de que estos salgan al mercado, tener
conocimiento del sector al que se van a dirigir y sus precios, para tomar

cualquier medida correctiva o preventiva en el proyecto actual.

Por ser un primer proyecto de inversion por parte de los autores y
teniendo una vision a largo plazo, es conveniente mantener estandares de
calidad altos, que satisfagan los requerimientos de los clientes, de tal manera
que se cree un sentimiento de confianza para proyectos futuros, y se

posicione la imagen en la ciudad y posteriormente en otros cantones.
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ANEXOS
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Anexo 1.- Via al Terreno
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Anexo 2.- Terreno




Anexo 3.- Encuesta

ENCUESTA ACERCA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS
HABITACIONALES

NUmero de contacto:

Género del Encuestado:
Edad:

Nimero de miembros en la familia:

1.- Tiene usted vivienda propia?

Si No

2.- Le gustaria habitar en una urbanizacion cerrada?

Si No

3.- En qué sector de la ciudad le gustaria que esté ubicada la

Urbanizacion?

Norte Sur Centro Afueras

4.- Que tipo de vivienda prefiere?

1 planta 2 plantas departamento
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5.- Cudl de los siguientes factores influiria mas en su decisién?

6.- Cual de los siguientes modelos de viviendas prefiere?

Vivienda 1

Cancha de Futbol 6.
Piscina.
Salén de eventos.

Capilla.

Cancha de uso multiple.

Cableado Subterraneo
Seguridad
Otro

Vivienda 2

Condominio 1

Condominio 2

Vivienda 3

7.- Cudl de los siguientes nombres le gustaria para la urbanizacién?

Urbanizacion:

La Nouvelle Citée
Rio Babahoyo
Villa Babahoyo
Nuevo Babahoyo

Plaza del Rio
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8.- Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una vivienda en

esta urbanizacién?

$279 - $400

5401- $600 5601 - $800

$801 - $1.000

mas de $1.000

9.- A qué plazo preferiria usted financiar su vivienda?

10 afos 15 afios

20 afios

mas de 20 afios

10.- En cuanto tiempo estaria usted dispuesto a adquirir su vivienda?

Inmediato 1 a 3 arios

4 a 6 afos

mas de 6 afios

Muchas gracias por su amable colaboracion
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