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Resumen

El presente trabajo realiza el analisis de lashpesialternativas de solucion a la situacion
de deterioro del fondo inmobiliario de La Plantanbbiliaria del Residencial Tarara S.A.

La herramienta usada para hacer el diagndsticoRtarede Negocio.

Se realiza el estudio del macro-entorno, la inftieende factores socioculturales,
ambientales naturales, econdémicos, politico legakgnolégico. Se analiza el Micro-
entorno, la competencia, competidores, produaisststos, intermediarios, el mercado y

dentro de él, los grupos de interés.

Se profundiza en la organizacion, se determinaridctores clave de éxito y las areas de
resultados claves. Se establecen las fortalezagbylidhdes y se contrastan con las
amenazas Yy oportunidades del entorno; se trazeateggas para utilizar las fortalezas en
aprovechar las oportunidades asi como reducir Hslidades y el impacto de las

amenazas.

Se demuestra que el negocio es factible desdenéb pie vista econdmico y de mercado,
pudiendo ser consolidado en las condiciones asua partir de diferentes formas de
comercializacion y la posibilidad de incorporérs inmuebles a la renta sin requerir

financiamiento externo.
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INTRODUCCION

La actividad inmobiliaria en Cuba, luego del trioiafe la Revolucién, se organiza a partir de
la necesidad de garantizar la atencion comercti gervicios a las misiones diplomaticas y
consulares acreditadas en el pais. En el afilo H@®nstituirse la Empresa de Servicios al
Cuerpo Diplomético subordinada al Ministerio de d&@&nes Exteriores, se concreta esta

situacion.

El negocio inmobiliario en concepto de arrendanae® inmuebles o espacios -en el proceso
de reorganizacion y perfeccionamiento de la ecoa@ulbana- constituye un servicio en etapa
de desarrollo, el mismo estd siendo brindado pdierathtes entidades: las Inmobiliarias

Caribe, de las FAR y Fénix de Habaguanex; SibomePalacio de Convenciones; Tararay

Cimex, de Corporacion Cimex; son las mas imporgante

Existe diferenciacion en el producto que se bripda cada una de estas entidades, los
apartamentos de nueva construccion son ofertadopdnmobiliarias Cimex y Caribe, los
cuales se wubican en el municipio Playa fundamemstaley; Caribe comercializa
especificamente los edificios ubicados en la 5temda de Miramar. Por su parte, las
Inmobiliarias Siboney y Fénix comercializan inmwe=blconstruidos en otras épocas,
remodelados para realizar esta funcion, que easal de Siboney estan distribuidos entre los

municipios Plaza y Playa, la Inmobiliaria Fénixceacentra en la Habana Vieja.

Residencial Tararad S.A., objeto de este trabajonessociedad subordinada a la Corporacion
CIMEX, que administra el Residencial del mismo bom ubicado en el municipio Habana
del Este, en La Habana, a unos 25 kilometros detaee la ciudad, limitando al norte con la

costa, al sur con Via Blanca, al este con Villa Mgy al oeste con el rio Tarara.

Las primeras noticias que se poseen sobre la Bgigtele este reparto, provienen del siglo
XVI, cuando pertenecia a la Corona Espariola y potban las minas de cobre de la zona
con mano de obra indigena. El historiador JulioRieerend sefiala en su libka Historia
Econdmica de Cubgue este lugar debe su nhombre a un hecho asocidexalotacion de
sus minas de cobre. Cuenta que cuando los destatcemilitares espafioles comenzaban el
embarque de cobre hacia la peninsula ibérica,csetegba el sonido de trompetas. Los indios

identificaron este sonido como ta-ra-ra y asimigraotizaron la zona y el rio colindante.
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En 1910, los terrenos de Tarara fueron vendidosidadanos norteamericanos, quienes los
emplearon con fines comerciales y residencialesl®7 se convierte en el Yacht Club, y es
utilizado para la recreacion de la burguesia natiprioranea. Para la década de los afios 40
ya se habian construido 525 casas, ademas de anainjraestructura de obras sociales,

deportivas y recreativas, dentro de las que sackesi muelle de la villa.

Para adquirir un terreno en la zona habia queosér del Tarard Yacht Club, someterse a una
verificacion de la asociacién de propietarios yeeapel veredicto final de la junta directiva.
La promocién de esta oferta se hacia de forma parsmtre amigos, hombres de negocios y
personajes influyentes del gobierno; y las carestieas mas divulgadas del lugar etan

tranquilidad, la seguridad y el buen clima.

En la segunda mitad del siglo, se construyé lasilgleque da cobijo a la patrona de Tarara,

Santa Elena, de forma anual se celebraba con onagién en su nombre.

El Triunfo de la Revolucibn Cubana marca una nuetzpa en la historia de Tararg, la
mayoria de sus propietarios emigraron a Estadodddrny las viviendas comenzaron a ser

usadas con fines sociales.

A partir de 1959 Tarara se convirtio en la Ciudadlas Estudiantes. Cientos de jovenes
cursaron en sus instalaciones los niveles primagecundario. Ademas, sirvio de escenario

para la formacion de maestros y de especialistasr® y costura.

En 1975 paso a ser el campamento de los pionemesalgergd en su seno tanto actividades

docentes-recreativas como planes vacacionales.

Los afios "90 marcaron otro viraje en la funciorigdate la villa con la llegada de los nifios
afectados por la catastrofe nuclear de Chernokil; mici6 un programa de ayuda y
cooperacion que se extiende hasta nuestros didsarSatendido en Tarara alrededor de 18
000 nifios y adultos, quienes han recibido una ertelatencion médica y la posibilidad de
continuar sus estudios. También se han desarrofi@agomantienen otros programas de ayuda

a niios con padecimientos cronicos como asma ettiab

En esta propia década se entregé parte del formdobitiario a la Corporacion CUBALSE y

la zona relacionada con la Marina a Cubanacans estgresas intentaron poner en marcha
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varios proyectos para la comercializacion de |aa€g servicios de Tarara, pero no llegaron

a conseguir estabilidad.

Como parte de la alianza estratégiklBA (Alternativa Bolivariana para Las Américas),
firmada a inicios de la década pasada entre Cudangzuela, se cred la Misiébn Milagros,
mediante la cual, ciudadanos venezolanos -luegoextendié a personas de otras
nacionalidades- con enfermedades oculares, arn@mkaiba para someterse a procedimientos

quirdrgicos y mejorar su estado de salud.

Tarara fue uno de los lugares escogidos para @bergstos pacientes. Para cumplir este
objetivo se abandoné el negocio de alquiler deevidas y fue necesario cerrar los contratos
de renta. Este proceso trajo consecuencias ecoa®rmgportantes, pero sobre todo, una
imagen de inseguridad en la estabilidad de laafdet lugar, lo cual se constato a inicios del
afio 2006, cuando se dio por terminada la misiéa yatd de rescatar el mercado de alquiler

de las casas.

En el 2007 se comenz6 a implementar un plan camjoah China para la ensefianza del
idioma espafiol a estudiantes del pais asiaticarddra cobijado aulas y albergues de los
alumnos en una de sus villas, Villa Turquino. Esteyecto se mantiene hasta la actualidad, y
se han incorporado asimismo otras carreras unigges para incrementar las opciones de

estudio de estos educandos.

A mediados del afio 2009, Residencial Tarara, pasér administrado por la Corporacion
Cimex y el 4 de diciembre de ese afio fue aprobamoep Ministerio de Economia y
Planificacion el cambio de denominacién de la stadlemercantil 100 % de capital cubano

denominada hasta entonces Representaciones Migamaor “Residencial Tarard S.A”.
Descripcion de la situacion problémica

Dentro del fondo inmobiliario del Residencial Tar&.A., su principal producto, la llamada
“Planta Inmobiliaria”, constituida por 493 casadépendientes, se encuentra en un proceso
de franco deterioro, las obras ejecutadas tanta arbanizacibn como en las residencias son

insuficientes.

A partir de los bajos indices de ocupacion de Ental Inmobiliaria, la infraestructura de

servicios en el Residencial Tarara S.A., preséajas indices de ventas, manteniéndo
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activos solo los servicios mas necesarios. La niayie los locales se encuentran cerrados,

por lo que no existe una amplia gama de ofertas.

Se puede comprobar la existencia de intenciones ipajorar esta situacion por parte de la
Corporacion Cimex, de la Direccion de Tarara y dimiaistraciones anteriores ya que se han
realizado de manera aislada estudios, revisidoa ttadgen de Tarara, propuestas de planes de
inversiones, pero no existe la definicion claraude estrategia adecuada que fortifique las
potencialidades y proponga solucién a las barrexastentes, en funcion de la necesidad del
mercado.

Problema de Investigacion

La Planta Inmobiliaria de Residencial Tarard S.Aeseuentra en un proceso de franco
deterioro.

Hipotesis de Investigacion

Con la combinacion de las potencialidades de Resigle Tarara S.A y la aplicacién de
diferentes formas de comercializacion, se puedertie\el proceso de deterioro de la Planta

Inmobiliaria de manera autofinanciada.
Objetivo general

Elaborar una propuesta d@an de Negocip que evalle el relanzamiento de la Planta

Inmobiliaria, como un paquete que integre las poédidades de Residencial Tarara S.A.
Objetivos especificos
1. Profundizar en la base teodrica que sustenta laedeidon de un Plan de Negocio.

2. Caracterizar la situacion actual de ResidencialarBarS.A. para determinar sus

potencialidades y barreras.

3. Elaborar una propuesta de Plan de Negocio, quéielrelanzamiento de la Planta

Inmobiliaria.
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Estructura de la Tesis

Introduccién

CAPITULO 1. El Plan de Negocio como herramientagpanalizar y/o revisar la factibilidad
de un negocio

CAPITULO II. Propuesta d®lan de Negociopara Residencial Tarara S.A, que evalle el
relanzamiento de la Planta Inmobiliaria

Conclusiones

Recomendaciones
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CAPITULO I. El Plan de Negocio como herramienta paa analizar y/o revisar la
factibilidad de un negocio

1.1 Conceptos y Definiciones

Conocido también como Business Plan o Plan Empatsat Plan de Negocio ha sido
definido de diferentes maneras:

"Mecanismo logico de interpretacion del entornoetmue se desarrolla una determinada

actividad organizacional y de c6mo ésta puedeiindin su entorno™

"El Plan de Negocio es un tablero esquematico deaodo, donde estan todos los aspectos
del problema en cuestion, para que todos los febss que conforman la organizacion
puedan conocer de antemano las posibles reaccamesistema organizacién-entorno. El

enfoque sistémico implica pensar en términos degsws en lugar de fotografias”.

"Instrumento para establecer y sistematizar lalfdidad de la estrategia de negocio de una
organizacion. Para ello y sobre la base del persdamestratégico de sus ejecutores, planifica
el negocio, integrando 3 elementos fundamentateexterno al negocio, lo interno de la

organizacion asi como la factibilidad financieragpevarlo a cabo”?

"El Plan de Negocio es un documento amplio que ayudnalizar y planear la estrategia de

un negocio”?

“... El Plan de Negocio resulta la propuesta d@mayecto de cambio, o de inversién con tal
nivel de detalle y precision como para que comuni@umercado objetivo o sea las fuerzas de
poder y toma de decisiones de la organizacién gctoffes externos como inversionistas y
autoridades financieras y gubernamentales, las isiwees técnicas, tecnologicas,
econOmicas, financieras, de mercado, medioambistasly demas informacion para el

andlisis y toma de decisiones correspondientes”.

! Oscar Bravo Pelaez. Como elaborar un plan de iegeevw.google/sears/planeke negocios.
2 Saporosi, Gerardo, Clinica Empresaria: Una metodologia paso a paso para desarrollar y monitorear un plan de negocios.

Ediciones Machi, Buenos Aires, 1997.

3 Hernandez, Alma. Plan de Negocios. Capitulo 6yehsidad de la Habana.
4 http://www.revistainterforum.com/espefiol/articutosjernegocios.

Saporosi, Gerardo, Clinica Empresaria: Una metodologia paso a paso para desarrollar y monitorear un plan de negocios.
Ediciones Machi, Buenos Aires, 1997.
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Al revisar el contenido de estas y otras definiemde diferentes autores se puede observar
gue aunque visto de diferentes angulos, todos Berae a un mismo contenido, al
instrumento, a la herramienta de diagnéstico, dduaeion, de elaboracién de propuestas,
gue constituye un Plan de Negocio.

Sobre la importancia de contar con este tipo deal@entas también se han realizado
diferentes planteamientos:

El proceso de la Planificacion ofrece la oportudid@ cometer errores por escrito antes de
llevar a cabo un negocio. Es probable que el printento de planificacién de un negocio no
suela ser el correcto; puede ser el segundo ocelrte después de que los primeros no hayan
pasado una revision minuciosa. En este punto esaure uno se siente seguro de la idea de su
negocio y agradece la suerte de que no haya spédadicado; ha cometido errores por

escrito antes de que pasaran en reafidad

Este planteamiento de Paul Barrow es en princgiprimera razon por la cual es importante
la realizacion de un Plan de Negocio.

Si bien el tiempo invertido en su ejecucion, pugdaificar costos, en realidad, se trata de una
inversion. Un Plan de Negocio bien realizado indjaé hacer y como hacerlo, lo que permite
ahorrar tiempo y evitar contratiempos posteriokésga incluso a considerarse un activo en la

evaluacion de un negocio.

La importancia del mismo yace en que reune en wurdento Unico toda la informacion
necesaria para evaluar el negocio y los lineanmsegénerales para ponerlo en marcha, lo cual
resulta fundamental para buscar financiamientojosog inversionistas y como guia para
guienes estan al frente de la empresa.

En el proceso de realizacion de este documentmtsepieta el entorno de la actividad
empresarial y se evaltan los resultados que sendrdte al accionar sobre ésta, de una
determinada manera. Se definen las variables iokedias en el proyecto y se decide la

asignacion 6ptima de recursos para ponerlo en march

® Barrow Paul. Como preparar y poner en marcha Planes de Negocios, Barcelona: Gestién 2000-2002.
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En los tiempos actuales la mejor formula para gage drganizaciones se mantengan
competitivamente en el mercado es mediante el Wdwade negocios que respondan a una
demanda determinada; de forma tal que el emplda detacion de recursos y habilidades
gue posee, ocurra aportando valor para el clietaepién para la organizacion. Por ello, es

necesario el monitoreo permanentemente de la &tuadel negocio.
En general, las razones por las que se decideaeal Plan de Negocio son:

* Tener un documento de presentacion de un proyegqtotenciales inversionistas,
socios o compradores.

* Asegurarse de que un negocio tenga sentido fin@ngi®@perativamente, antes de su
puesta en marcha.

» Buscar la forma mas eficiente de llevar a caboroggzto.

« Crear un marco que permita identificar y evitarepotales problemas antes de que
ocurran, con el consiguiente ahorro de tiempo yress.

* Prever necesidades de recursos y su asignacidriiempo.

* Evaluar el desempefio de un negocio en marcha.

« Valuar una empresa para su fusién o venta.

e Guiar la puesta en marcha de un emprendimient@ocnz

El Plan de Negocio brinda la facilidad de que, uaa analizadas las posibilidades que el
entorno le proporciona a la organizacion, se pnevaa ventas a realizar, los niveles de
ingreso que dichas ventas generaran, los nivelegprdduccion o actividad que la
organizacion desarrollara para lograrlos, asi cdosorecursos materiales y financieros
necesarios, las inversiones requeridas, los cogteperacion y los recursos humanos que se
involucraran, entre otros elementos. Todo esto @&sbfe porque el mismo toma los
elementos emanados de los ejercicios estratégigedagorganizacion desarrolla, tanto a
nivel corporativo como de negocio, hecho este quehvierte en un instrumento integrador
de las estrategias planteadas que a través depsenentacion comprueba la coherencia de
los propdsitos planteados.
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Entre los beneficios mas importantes de la elaldmade un Plan de Negocio, pueden

sefialarsé:

» Sirve para ordenar todas las ideas existentes salmegocio determinado.

» Ofrece una vision sobre todas las facetas del m@goc

» Posibilita que las experiencias sean probadasareldt gastos y riesgos por el inicio
de negocios no comprobados.

« Es una guia para la ejecucion de tareas de acuerlio estrategia competitiva

establecida por la organizacion.
1.2 Tipos de Planes de Negocio

El desarrollo de negocios tiene diferentes altéraaten una organizacion, surgimiento de
un nuevo negocio, desarrollo de un nuevo productemvicio dentro de un negocio, el
mejoramiento de un producto o servicio ya existgni@a cuarta alternativa, la eliminacion

o posible venta de un negocio.

Los negocios se someten permanentemente a un prdeesdaptacion a las condicionantes
del entorno, satisfaciendo necesidades, deseoscttivas y demandas, determinando el
modo de enfrentarse a competidores, complementandoactividades con las de otros
agentes presentes en dicho entorno, prevalecian@ste proceso la orientacion al cliente,
gue es el elemento que en Ultima instancia gamntz permanencia exitosa de la
organizacion, basada en los presupuestos que @adract la actuacion de la organizacion
moderna y que partiendo de la satisfaccion sefal@daecesidades y demandas de un

publico determinado, culmina en la garantia deabilidad de las operaciones.

Los negocios requieren una vision estratégica lamd® plazo, mediante la cual se anticipen
a los cambios que puedan avecinarse. Por ellorgan@acion debe desarrollar ejercicios
estratégicos que le permitan establecer las doeesi principales de su desarrollo, en

concordancia con las condicionantes que le impbeaterno.

Planteado el cambio como premisa para el desempgiioso de un negocio en una
proyeccion estratégica, este requiere de un aspiritovador. Segun refiere John P. Porter,

en su libroEl Lider del Cambip“la innovacion no se da exclusivamente por préaki©

7 Hernandez, Alma. Plan de Negocios. Capitulo 6, ersidad de la Habana.
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servicios radicalmente distintos de los que la @sgposee, sino que ésta también incluye
la mejora y modificacion de estructuras, produgtssrvicios tradicionales®.

El Plan de Negocio, por tanto, puede tener ditesealcances y propdésitos, en dependencia

de los objetivos que se plantee la organizacionet@nismo y la estrategia a desarrollar.

Es por ello que debe tenerse en cuenta qué seedqoigrar con él (¢ conseguir dinero?,
¢aprobacion de una idea?, ¢un buen analisis paranismo?), considerando cual es la
informacion que le interesa a quien lo recibiréeygdé se le intenta convencer, pero cuidando

también que la vision personal no quite a la inforidn presentada el sustento objetivo.

De acuerdo con el andlisis realizado por Gerargmi®asi en su libr€linica Empresaria
existen cuatro tipos de Plan de Negocio, teniemdouenta los objetivos que se persiguen
con su elaboracion, los cuales deben estar estnegstia relacionados con la estrategia

planteada por la empresa, ello se resume en lgensiguabla:

Tabla No. 1. Tipos de plan de negocio y objetive garsigue.

Tipo del plan Objetivo Variante clave

Plan de negocio para un nuevBenetracion de mercad¢ Cuota de mercado
producto o servicio

Plan de negocio para la creacion |d&raer a partners ROHe la
una nueva organizacion organizacion
Plan de negocio de monitoreo Penetracion de mercdisota de mercado.

Aumento de rentabilidad Productividad

Plan de negocio de presentacion pavaluar la organizacion Valor actual neto v,
la venta del negocio e incluso de tqda valor de la marca
la empresa

Fuente. Libro "Clinica Empresaria. Una metodologlaso a paso para desarrollar y
monitorear Planes de Negocio”, de Gerardo Saporossi

En el caso del Residencial Tarara, la empresaegxisin recientes modificaciones en la

subordinacion, alcance y objeto social, el servildaenta es el mas importante de la Planta

Inmobiliaria, o que se requiere es la revisionalestrategia del negocio, para lo cual sera

necesario analizar las potencialidades del fonduoobiliario y la inversion necesaria,

confrontarlos con los resultados esperados, paraceo en qué medida valdra la pena la

8 Kotter John P. El lider del cambio: Un plan dei@uclel especialista en liderazgo de negocios risisado del mundo/
John P Kotter- México. Mc Gran-hill Interamericat@07
° Return of Inversion (Retorno de Inversion)
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movilizacién de recursos de la organizacion enifumde aumentar la cuota en el mercado y
la rentabilidad en la explotacién de la Planta Ibit@ria, por lo que estamos en presencia

de unPlan de Negocio de Monitoreo.

Se propone para la Planta Inmobiliaria el Residdni@arara S.A., la elaboracion de un Plan
de Negocio de Monitoreo, con los objetivosREnetracion del Mercadoy Aumento de la

rentabilidad y variantes clave€uota de Mercadoy Productividad.
1.3. Contenido de un Plan de Negocio.

El plan de negocios debe recorrer todos los aspettoun proyecto, para conformar su

contenido, se debe partir de una serie de pregguotas:

¢ Para qué se armara el plan de negocio?

¢ Cudles son los plazos?

¢, Cual es el punto de partida?

¢, Cuales son los supuestos?

¢,Cuales son los productos o servicios?

¢, Cuales son las fortalezas que permitiran tentr érieste negocio?
¢, Cuales son las debilidades que se deben corregir?

¢, COmo se corregiran?

© N o gk 0N RE

¢ Cudles son los factores que pueden poner engeligroyecto (amenazas)?

10.¢Cbémo se neutralizaran o enfrentaran?

11.¢ Cuales son las oportunidades que pueden favaiemegocio?

12.¢,Como se hara para aprovecharlas y para aumentprotmbilidad de que se
presenten?

13.¢Qué se conoce sobre la demanda?

14. ¢ Quiénes son los consumidores?

15.¢Qué buscan?

16.:,Cbmo se van a satisfacer sus necesidades?

17.¢ Cuantos son los consumidores potenciales?

18.¢Y cuantos los que realmente compraran?

19.¢Qué fuentes permiten llegar a estas conclusiones?
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Las caracteristicas fundamentales del mismo dedrefl s

» Eficaz: Debe contener, ni mas ni menos, todo agugle un eventual inversor espera
conocer.

» Estructurado: Debe tener una estructura simpleayachue permita ser seguida
facilmente.

» Comprensible: Debe estar escrito con claridad, vameabulario preciso y evitando
conceptos muy técnicos. Las cifras y tablas debegisiples y de facil comprension.

e Atractivo: Las cifras y cuadros deben ser facie®ntender.

Existen innumerables propuestas de modelos patazarean Plan de Negocio, los cuales
incluyen de una manera u otra, todos estos aspeatganizados de diferentes formas; a
continuacion se realiza el andlisis de las difaeenfundamentales existentes en los modelos
(Ver Anexo No. 1):

Gerardo Saporossi en su lib@linica Empresari&’, realiza una propuesta de modelo de
Plan de Negocio conformada por solo 5 partes, ren astructura bastante sencilla, que
concentra los principales aspectos del Plan de degelacionados basicamente con un
nuevo producto, servicio 0 una nueva organizacyangue no realiza el analisis interno,

profundiza en la planificacién de los procesosserpropuesta no tiene en cuenta resumen

ejecutivo, introduccion ni conclusiones.

En el sitio de Internetvww.tiendas urbanas.cqnse encuentra una propuesta bastante

parecida a la anterior, con la diferencia de qoiye el resumen ejecutivo como una de sus
partes, profundiza especialmente en el desarrellpbyecto, no tiene en cuenta el estudio
de la competencia. Del mismo modo que la propudstdaporossi, esta estructura muestra
una composicién relacionada fundamentalmente corPlan de Negocio para un nuevo
producto o servicio 0 una nueva organizacion, ya o profundiza en el andlisis interno.

Consta de seis partes.

La propuesta de Paul Barrow, en su li@émo preparar y poner en marcha Planes de

Negocid? esta conformada por diez partes, dentro de lasouiene resumen ejecutivo, en

Y Hernandez, Aima. Plan de Negocios. Capitulo 6, ensidad de la Habana.

1 Saporosi, Gerardo, Clinica Empresaria: Una metafdalpaso a paso para desarrollar y monitorearamd# negocios.
Ediciones Machi, Buenos Aires, 1997

12 Barrow Paul. Como preparar y poner en marcha Pid@é&&gocios, Barcelona: Gestion 2000-2002.
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la misma se profundiza en el los recursos humaleospmpetencia y el analisis interno, por
lo que tiene mayor relacion con el modelo de Pahédgocio de Monitoreo. A diferencia del

resto en este se agrega el andlisis de los ContEnhgpresariales.

La propuesta de modelo de Victor Dezerega en scudntPlan de Negocio: Un imperativo
Gerencia™® no incluye ni introduccién ni resumen ejecutivgpsofundiza en el anélisis
interno, los recursos humanos y la estrategia gdaimacion, no tiene en cuenta el mercado

ni la competencia, por lo tiene mayor relacion aarPlan de Negocio de monitoreo.

Por su parte la propuesta de la Dra. Alma Herngreteel Capitulo 6Plan de Negocigglel
libro Estrategia Empresariat?, incluye introduccion y resumen ejecutivo, realiaélisis
interno, de mercado y de competencia. Las difeasnéindamentales con las demas
propuestas es que introduce indice, cronogramdisiande riesgos y conclusiones. Este

modelo puede ser aplicado a cualquier tipo de édalNegocio.

De los modelos analizados, el que desglosa en antessu estructura es la propuesta de Jack
Fleitman, en su librdomo elaborar un Plan de Negotio Con un modelo que abarca 22
acapites, no tiene en cuenta resumen ejecutivay perintroduccién, antecedentes y
conclusiones. Este modelo profundiza en el andligeyno y sobre todo en los recursos

humanos, puede ser aplicado para cualquier tigtlatede Negocio.
En la mayoria de las estructuras estudiadas sepuwgateciar las siguientes regularidades:

 La mayoria de los Planes de Negocio comienzan aoprésentacion del negocio,
introduccion y/o resumen ejecutivo.

* Todos incluyen el andlisis de los principales iadmres financieros: flujo de caja,
balance financiero, necesidad de capital, etc.

» Todos incluyen el analisis del mercado y la mayelide la competencia.

« De una manera u otra todos realizan el andlisidadefunciones principales para

respaldar el nuevo producto, negocio u organizacion

13 Dezerega Victor. Plan de Negocios: Un imperatieseBcial. ww.dezerega.com
Y Hernandez, Aima. Plan de Negocios. Capitulo 6, ensidad de la Habana.
15 Fleitman, Jack: Como elaborar un Plan de Nego€lobombia: Edit. Mc. Graw Hill, 112 Edicién, Octebt999.
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De acuerdo con los aspectos revisados, la esteudeuun Plan de Negocio de Monitoreo debe
contar de manera general con las siguientes partes:

Andlisis del mercado y competencia. (Analisis extgr
Caracteristicas o situacion de la Empresa (Andh$&sno).

Revision, redisefio o introducciéon del producto orvis®. (Confrontacion

interno/externo)

+ Analisis economico financiero.
1.4. Modelo de Plan de Negocio para Planta Inmobhidliia del Residencial Tarara S.A.

Partiendo de estas premisas generales y a partia geofundizacion en el andlisis del
contenido de cada modelo, teniendo en cuenta ades&aracteristicas de la Sociedad y el
tipo de Plan de Negocio, se ha conformado un modeé evalia el relanzamiento de la
Planta Inmobiliaria del Residencial Tarara S.A.m&mo cuenta de 11 parte¥.ef Anexo
No. 2

indice.

Resumen Ejecutivo.
Definicion del Negocio.
Andlisis externo.
Analisis interno.
Diagndéstico estratégico.
Disefio de la oferta.

Factibilidad organizacional.

© ® N o g~ 0 NRE

Aspectos econdmicos financieros.
10.Analisis de riesgos.
11.Conclusiones y Recomendaciones.

Las razones especificas que sustentan este Phegibeio son:

 Tener un documento de presentacion de un proyegqtotenciales inversionistas,
socios o compradores.
* Asegurarse de que las modificaciones del negoamgate sentido financiera y

operativamente, antes de su puesta en marcha.
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« Identificar y evitar potenciales problemas antesgde ocurran, con el consiguiente
ahorro de tiempo y recursos.

» Prever necesidades de recursos y su asignacidriiempo.

e Guiar la puesta en marcha del relanzamiento ddalst@?Inmobiliaria de Residencial
Tarara S.A.

Con la Elaboracion de este Plan de Negocio segquersealizar la valoracion de la factibilidad

integral de la explotacion de la Planta Inmobi#iadie Residencial Tarara S.A., para que el
empleo de los recursos y habilidades sea enfocadia kel logro de valor para el cliente y

para la organizacion, buscando que el desarrollo degocio responda a una demanda
determinada y que se logre con ello la penetracdéh mercado y el aumento de la

rentabilidad.

Los lineamientos del VI Congreso del Partido Comstande Cuba, estan convocando a nuevos

métodos de planificacion, el lineamiento No. 76wara textualmente a:

Incrementar y consolidar los ingresos por concegi¢oexportaciones de bienes y servicios,
para lo cual deberd dar solucion todas aquellasuaiiones de orden interno que hoy
constituyen obstaculos a la exportacion, crear weal vocacion exportadora en todos los
niveles y fundamentar con estudios de mercadotiobgey actualizados, las decisiones mas
importantes y estratégicis

Por todo esto, en estos momentos, adquiere mudhalidad e importancia este tipo de
analisis que se propone realizar.

16 | ineamiento No. 76 del VI Congreso del Partico Qaista de Cuba.
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CAPITULO II. Plan de Negocio para la Planta Inmobiliaria del Residencial Tarara S.A.

Partiendo del modelo de Plan de Negocios confeadimna continuacion se realiza el analisis
de la Planta Inmobiliaria del Residencial Tarar&. 8on vistas a valorar, en las condiciones
actuales, las acciones necesarias para aumanmtarthbilidad en la explotacion, la cuota en

el mercado y la factibilidad de realizacion dertdasmas, el alcance es el siguiente:

No. Contenido
2.1 Resumen Ejecutivo
2.2 Bases para la definicion del negocio

2.2.1. Definicion del Negocio

2.3 Andlisis del Macroentorno

2.3.1 Influencias socio-culturales

2.3.2 Influencias ambientales-naturales
2.3.3 Influencias econémicas

2.3.4 Influencias politicas y legales
2.3.5 Influencias tecnologicas

2.4 Andlisis del Micro-entorno

24.1  Competidores actuales

2.4.2  Competidores potenciales

2.4.5 Productos sustitutos

2.4.4  Proveedores

2.4.5 Intermediarios

2.5 Mercado

2.5.1 Mercado meta

2.5.2 Identificacion de oportunidades y amenazas
2.6 Andlisis interno Residencial Tarara S.A.
2.6.1  Andlisis funcional

2.6.2  Andlisis de recursos y capacidades
2.6.3  Anadlisis de los precios

2.6.4 Fortalezas y debilidades

2.6. Diagnostico estratégico

2.6.1  Estrategias competitivas

2.6.2  Organizacion de los procesos

2.7 Disefio de la oferta

2.7.1  Servicio

2.7.1.1 Servicio tangible

2.7.1.2 Servicio ampliado

2.7.2 Precio

2.7.3  Acciones de comunicacion
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2.7.4  Canales de distribucion

2.7.5 Personal de contacto

2.7.6  Evidencia fisica

2.7.7  Proceso de prestacion de servicio de la@lantobiliaria
2.8 Factibilidad organizacional

2.9 Analisis econdmico-financiero

2.9.1 Modelo de egresos

2.9.2 Determinacion del punto de equilibrio

2.9.3 Modelo de capital

2.9.4  Modelo de ingresos con renta vitalicia deugebles
295 Resultado de los indicadores financierosvdduacion del negocio
2.10 Riesgos y acciones a ejecutar

Principales propuestas de accion que se deben targpaga
contrarrestar los riesgos

Conclusiones y Recomendaciones

2.10.1

2.1. Resumen Ejecutivo

La Planta Inmobiliaria del Residencial Tarara SAenta con un fondo inmobiliario de 497
casas, caracterizadas por grandes areas de jaydiadi®s, con predominio de areas de portal
y terrazas, con amplios espacios de estar, predmohinlas casas de 2 y 3 habitaciones,
ubicadas a 20 km del centro de la ciudad, frentmal bordeado por el rio Tarard, con un
disefio urbano con caracteristicas de condominieade, con control de entrada y con

servicios de pequefia ciudad, formado por una amgdigastronomica y recreativa.

Existen ademas servicios de marina para yatistdepprtes nauticos, tiendas, campos de
squash, un hospital y postas meédicas, serviciopetigjueria, lavanderia, masajes, correo,

cafeteria y talleres de mantenimiento.

El objeto social del Residencial Tarara S.A. Bsirfdar servicios de arrendamiento de
inmuebles y alojamiento a personas juridicas y r&déis nacionales y extranjeras, asi como
servicios complementarios asociados a estos, eospesnvertibles en correspondencia con
las autorizaciones de su organismo supert4rpor lo que como se puede apreciar, el negocio

es inmobiliario por excelencia, con una serie deides complementarios al mismo.

La comercializacion de la Planta Inmobiliaria delskRlencial Tarara S.A, esta influenciada

por factores externos socioculturales, ambientakarales, econdémicos, politico legales y

1" Tomado de documento oficial de aprobacion dek@tpocial de Residencial Tarara S.A., emitidogbddinisterio de
Economia y Planificacién.
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tecnolégicos, los cuales definen barreras comolgsrezio minimo de renta por metro
cuadrado, de acuerdo con la Resolucion 281/09 debstdrio de Finanzas y Precios o brindan
oportunidades como el Decreto Ley No. 273 que fiwadios articulos 221 y 222 del Cédigo
Civil, donde se define la concesion de derecho weer§icie del estado cubano para la
comercializacion de viviendas dedicadas al turisasmciados a campos de golf, Marinas y
otras actividades y los Lineamientos Generalesadpolitica sobre negocios inmobiliarios
vinculados al turismo, donde se considera y eegul’enta de inmuebles y la posibilidad de
gue estos a su vez sean rentados por sus propsetsel proponen mejoras en el tratamiento

migratorio de los compradores y se les concedeiaat@dn para la adquisicion de autos.

La Planta Inmobiliaria posee el 16 % del fondo ibitiario que hoy se encuentra en el
mercado, siendo los principales competidores la rEsap Palacio de Convenciones,
Habaguanex, Inmobiliarias Caribe y CIMEX y en menm@dida los propietarios particulares
ya sean nacionales o extranjeros con contrato sibgede renta. El problema fundamental
gue hoy enfrenta la competencia esta relacionaddamala calidad del mantenimiento de

los inmuebles y los servicios en este sentido.

Como competidores potenciales se encuentran lasbiliarias relacionadas con los campos

de golf en proceso de aprobacién y como productstitstos; el servicio hotelero y turistico.

Los principales proveedores del servicio de arremelato de inmuebles son las entidades que,
dentro de la Corporacion Cimex, se contratan pararngizar la reparacién de los inmuebles,
ellos son, Ecus® que debe garantizar lo relacionado con la refiarac mantenimiento a
que son sometidos los inmuebles y la Division t&ioa, para el mantenimiento
tecnologico, fundamentalmente de los sistemasrdeaaondicionado.

Fuera de Cimex se cuenta con otras empresas qudabrservicios, Empresa Eléctrica, del
Gas, ETECSA, Comunales, Arerfury Unicornid® fundamentalmente y como
intermediarios, Direccion de Inversiones de Cimgue garantiza, planifica, regula y controla
todo el proceso de inversiones y la Central de Casymue gestiona los aseguramientos,
como equipos, muebles y cualquier tipo de sumossfue se requiera.

El nivel de solicitudes demanda supera la disponibilidad de inmuebles listos pkra

18 Empresa de Mantenimiento y Construccion de al @agén CIMEX.
19 Empresa de Mantenimiento y Proteccién de las playa
20 Empresa de Lavanderia y Tintoreria.
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comercializaciondferta), por lo que la causa fundamental de la baja coalezacion de la
Planta Inmobiliaria es la no disponibilidad de irgbles listos para la renta.

Los grupos de interés son, residentes temporal€lea, personal de embajadas, hombres de
negocio, entidades lucrativas, firmas comerciasggencias de viaje, personas naturales y
como mercado a rescatar las personas de la texdadho familias de paises frios que pasan

temporadas invernales completas fuera de su padsvisrd)™.

La Planta Inmobiliaria esta llamada a crear un rvaloico, a ofertar inmuebles con las
caracteristicas y condiciones que el cliente requieon precios competitivos y atencion
especializada, para lo que cuenta con un coledadi®otrabajadores con experiencia,

profesionales comprometidos y con sentido de peniga.
Siendo la combinacion de los siguientes aspeofattores clave de éxito:

Precio de renta competitivo.
Garantia en la entrega de inmuebles reparados.

Calidad en el mantenimiento constructivo.

P WD PR

Calidad y variedad de los servicios complementarios
Y por tanto las areas de resultados clave:

o Area comercial.
* Servicios técnicos.

* Logistica.

De los 497 inmuebles con que cuenta el fondo inilab, 62 se encuentran en buen estado,
3 deben ser demolidas, 212 demandan accionesuansts de complejidad, 216 acciones
constructivas de menor alcance y en todas es mexetacompletamiento de mobiliario y

equipos, para su comercializacion.

Para elevar el nivel de ingresos y de productividgafl como tener un mayor posicionamiento
en el mercado, es necesario recuperar y comegsialimmuebles, lo cual es posible solo
invirtiendo en el mantenimiento y reparacion de losmos, obteniendo fuente de

financiamiento para inversiones capitales en losigbles que lo requieren.

21 Son personas de la tercera edad residentes es fidés que buscan estancias largas en el trépida
temporada invernal de sus paises, dado los alstescde la calefaccién. En Canadéa estan poseen una
organizacién que los agrupa y representa.
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Partiendo de las nuevas oportunidades politicaaldeg es posible obtener los recursos
necesarios desde el propio fondo inmobiliario, agtipde solicitar la aprobacion para poder
ejecutar la renta vitalicia (mas de 50 afios) deifosuebles relacionados con el area de la

marina.

Los resultados de los ingresos a través de la c@uidin de la renta vitalicia de 40 inmuebles
y la renta de los restantes 450 muestran resultadosdmicos positivos, lograndose un
crecimiento de los ingresos totales del 77 % yngremento de las utilidades en casi 10 veces
entre el 2012 y el 2016 afio en que se culminatrdbsjos de inversiones necesarios, por lo

gue a partir de entonces los resultados econérditosn mejorar alin mas.

A manera de conclusién se puede sefialar que élldResal Tarara S.A. cuenta con los
recursos que pueden garantizar la satisfacciéalidakte, solo debe enfocar sus esfuerzos en la
organizacion de los procesos en funcion de dlloegocio es factible desde el punto de vista
del mercado con posibilidades de retomar el mercdtos Snowbird de Canadé y brindar
para ellos una oferta Unica en el pais, pudierdoc®nsolidado en las condiciones actuales,
por las posibilidades de incorporar todos losuebles a la comercializacién sin requerir
financiamiento externo.

2.2. Bases para la definicion del negocio

Con vistas a la sustentar la definicion del negseigealizé la revision de un trabajo anterior
realizado en el afio 2006, la Tesis de Mae&#dsidencial Tarara, posibles soluciones para
mejorar su comercializacign de Mcs Ing. Cecilia Martinez Bello, fundamentasta la
existencia de problemas en la comercializacionfatedo inmobiliario; las conclusiones mas
importantes del diagndstico realizado fueron:

Entre los principales elementos que afectan (odém)i en la calidad del servicio de

arrendamiento de Residencial Tarara, segun lasteigese encuentran:

» Deficiencias en la gestion comercial al no existia estrategia de marketing basada en
un estudio previo de mercado.

* No hay integralidad en la oferta de servicios @&nte inmobiliario (no existe un
paquete de valor integral del servicio, que saj&stas expectativas del cliente; sélo se

comercializa el inmueble)
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» Deficiencias en el mantenimiento o servicio de pasita (deficientes vinculos de
procesos entre las divisiones de Cubalse que iatew en la prestacion de servicios

al cliente inmobiliario).

Dentro de los principales factores, que estabdnyemdo en la baja comercializacién de
Residencial Tarara se sefala:

» Falta de estrategia comercial.

* Problemas en la calidad de los mantenimientos de ihonuebles y tiempos
prolongados en la ejecucion de los mismos.

« Falta de disponibilidad financiera para acometemhantenimientos necesarios.

» Servicios complementarios que solicita el clientengy se les brinda: alquiler de

muebles, clima, entre otros.

Dado que la situacion de descomercializacion detldoinmobiliario se mantiene, resulta
necesario realizar una revision, partiendo de aqurela creacion de la Sociedad Residencial
Tarara S.A., existen mejores condiciones para pddaiar lIos procesos necesarios que
puedan garantizar o al menos coadyuvar a que dupt@ inmobiliario se pueda ofertar de
manera integral, lo cual podria marcar una diféesi@n bien importante con lo que se oferta

en el mercado.

Con el objetivo de actualizar los criterios sobrsezvicio de arrendamiento de inmuebles de
los clientes de la Planta Inmobiliaria de Residandiarara S.A. , se aplicO una encuesta
elaborada por la autor@Anexo No. 3) La poblacion a encuestar fueron los 54 clientes
arrendados en el momento de la aplicacion, teniendocuenta un maximo de error aceptable
del 0,5% y un nivel deseado de confianza de 90gd%amaro de la muestra de confianza es de
37 clientes, no obstante se aplicé la encuesta,ado4@ue ofrece mayor veracidad a la

informacion recepcionada.

Las preguntas fueron elaboradas con el objetivabdiener informacion sobre las variables de

la comercializacion para el servicio arrendamiel@enmuebles con los siguientes criterios:

» Del cliente: Tipo de segmento de mercado al quéepece, via por la cual llegd al
Residencial y tiempo que lleva en el mismo.

» Del inmueble: Utilizacién que le da, valoracionlde caracteristicas del mismo.
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» De los servicios de mantenimiento: los que ha niteckesy el grado de satisfaccion.

» De los servicios complementarios: el uso que lesvdbracion de otros que pueda
necesitar.

» De los servicios del residencial: el grado de &atson.

* Motivos por los que arrienda en el residencial yesiomendaria el mismo a un nuevo
arrendatario.

El analisis general de los resultados de la enaweslientes se muestra enAglexo No. 4

Resumen de la Encuesta.

La distribucién de los clientes segun segmento eleado, obtenida es la siguiente, el 10% de
los encuestados pertenece al Cuerpo Diplomatic6p# a Firmas Comerciales, el 15% a
Empresas Mixtas, el 20% a Personas Naturales% e Bgencias de Prensa.

Las vias de llegada al Residencial son disimilesp solo el 2% lo hizo a través de la
publicidad del lugar, el 7% por recomendacion deanonigo y el resto, por otras vias, como
descubrimiento personal o en cuestiones de trabajo.

El 67% de los encuestados llevan mas de tres afidamra y la mayoria, el 60% usan el

inmueble como vivienda, seguido del 20% que la gsamo oficina-vivienda.

En cuanto a la valoracion de los aspectos reladms@&on el inmueble, el que resulta de
mayor importancia para los clientes encuestadts @sicacion, seguido de la distribucion del

inmueble y el precio en tercer lugar.

Entre los servicios de mantenimiento demandadosr@yor frecuencia se encuentran los de
telecable, plomeria (bomba de agua, calentadotradibnes), aires acondicionado y
electricidad.

Se les propuso a los clientes evaluar los sewssiggibidos, resultando que el 65% de las
solicitudes no fueron solucionadas y de ellas &b 49 siquiera atendida, el 20% fueron
solucionadas el mismo dia, el 5% en el mes y el @0% semana.

En cuanto a la calidad del servicio, el 38% opina lps servicios prestados fueron de la mas
baja calidad, solo el 15% opina que tuvieron bueakdad, el resto se mantienen con

valoraciones intermedias.
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Relacionado con los servicios complementarios (gasimia, comercio, recreacion) que se
ofertan en el Residencial, mas del 30% de los etades respondieron que nunca asistian a
los lugares y un 15% no conoce alguna de las sfgua se brindan; las playas, especialmente

la del Cobre son las de mayor frecuencia de visgguido de la tienda.
Sobre los servicios que deberian ser incluidod Besidencial los encuestados han aportado:

* Restaurante, un mejor restaurante, restaurant@aoealo con el area de playa.

« Gimnasio, complejo de salud, clinica médica.

* Mejorar la calidad de los servicios, en cuanto e@n@bn, variedad y horarios,
actividades nocturnas.

» Servicios de medios nauticos.

* Banco, cajero automatico.

» Atencion personalizada en la playa, tumbonas, stiafrofertas de gastronomia.

* Panaderia.

* Lavanderia.

* Ampliar y mejorar la oferta del supermercado.

e Saldn de belleza.

* Acceso ainternet.

» Transporte interno que facilitaria el traslado &das diferentes instalaciones.

Los resultados muestran la persistencia de loslgras detectados en el afio 2006,
destacandose:

» Deficiencias en la gestion comercial.
» Deficiencias en el mantenimiento o servicio de pesita.

» Servicios complementarios que requiere el cliernte ge les brinda.

Con vistas a poder enriquecer los resultados denteevista realizada a los clientes del
Residencial Tarara S.A. y teniendo en cuenta lst@xtia de una experiencia de tres afios de
trabajo con los Snowbird, se realizaron entrevistdses directivos, que desde la empresa
Cubanacan S.A., concibieron y llevaron a cabo emsmento la comercializacion de este

producto.
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Ellos manifiestan que, no obstante al aumento enifgresos, existieron dificultades que

afectaron el buen desenvolvimiento de esta operaeitdre ellas sefalaron:

. Deficiente promocion del producto.
Inadecuado sistema de ventas y reservas.
Infraestructura de ciudad incompleta.

. Falta de agua.

1
2
3
4
5. Insuficientes suministros de alimentos, en espgaiaklaborados.
6. Insuficientes suministros de vegetales y frutas.

7. Problemas de calidad en el servicio de los restéesay cafeterias de la zona.
8. Deficiente informacion sobre la disponibilidad ds kervicios.

9. Pocas casas de dos habitaciones y ninguna de bitacian.

10.Irregularidades con el funcionamiento del bus tizds
2.2.1. Definicién del Negocio

El Negocio consiste en la renta de 493 casas indég@es, ubicadas en el Residencial
Tarara, por tiempo indeterminado, que puede ir @lesth semana hasta 99 afios con pago
anticipado, de acuerdo con las regulaciones exéstean el pais y a través de la solicitud de

los permisos que se requieran para ello.
Objetivos

1. Revertir el proceso de deterioro de la Planta Inhaoia, coadyuvando al aumento de
su rentabilidad.
2. Integrar las potencialidades del Residencial Tafr, en funcion de ofrecer un

mejor servicio.
Alcance

El servicio a comercializar es la renta de las 488as independientes que conforman la
“Planta Inmobiliaria” del Residencial Tarara, ulllea en una zona privilegiada por la

tranquilidad y cercania del mar.

Los inmuebles seran rentados en ¢6ptimas condicienesuanto al funcionamiento de los
sistemas, aire acondicionado, electricidad, sutni®stable de agua fria y caliente,
tratamiento de desechos.
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Las terminaciones seran de primera calidad y estaréarde a la tipologia arquitectonica del
inmueble, enchapes, equipamiento de bafios y cofgénastraciéff, acabados en techos,

paredes y pisos, pintura en general.

El mobiliario estara determinado por la tipologia lds inmuebles, como requerimiento

esencial serd comodo y seguro, tanto para eldntesimo para el exterior.
Limitaciones

Para lograr esta oferta, se hace necesaria laentgdn del resto de los servicios existentes
en el Residencial, ya que al rentar un inmuebleli@hte se convierte en consumidor de todos
esos servicios, el presente plan de Negocios seentra en la Planta Inmobiliaria, por lo que

el disefio se concentra en este negocio, aunqueareatomendaciones para el trabajo de las

areas que influyen directamente en su resultado.
2.3. Analisis del Macroentorno

Se hace necesario tener en consideracion unadeefaetores que inciden en el negocio, entre
ellos tenemos las influencias socio-culturales, iantbles-naturales, politico-legales,

tecnolégicas y econémicas.
2.3.1. Influencias Socio-culturales

Existe en este momento una situacion mundial mayptioada desde el punto de vista social,
el deterioro econémico en muchos paises ha gendestompleo e incertidumbre, existiendo
una tendencia de emigracion en busqueda de emplgmmises menos afectados o0 nuevos
destinos para invertir, en este sentido se conbdaterés manifestado de inversionistas
extranjeros en Tarara, comprometidos en aportarcader y experiencia, con diferentes
propuestas en cuanto al enfoque de la comerciaizacdel tratamiento de las inversion, pero

con la premisa de la calidad en el servicio.

El factor humano es esencial y determinante @nogleso y éxito de cualquier servicio ya que
incide directamente en el nivel de satisfacciomrmbis importante no son las cosas que hacen

los hombres, sino los hombres que hacen las cosas.

En nuestro pais existe un alto nivel educacionauljural, que lleva afios de desarrollo,

existen posibilidades de contar con personal del rpara enfrentar los requerimientos de

2 vanos de comunicacion de los inmuebles con eliextéj, ventanas, puertas, etc.
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preparacion necesarios para realizar cualquieajvapcapacidad para ello, contrastando con

lo anterior existe una falta de cultura generabzad la calidad en el servicio, desde la

atencion misma hasta la constancia en el mantentiongn todos los sentidos y esto se puede
apreciar en cualquier nivel, en el turismo que@slé mas se ha trabajado, queda mucho por
hacer, por lo que justamente la calidad del sexyiai cultura en este sentido es uno de los
aspectos mas importantes a tener en cuenta.

2.3.2. Influencias ambientales-naturales

En concordancia con los requerimientos de la sitnagcondmica mundial y de la necesidad
de mayor eficiencia en el uso de los recursos algsiren Cuba se han establecido proyectos
de desarrollo que incluyen entre otros a los sestaie: la salud, agropecuario, turistico,
energético y educacion; que contemplan accione® @ perfeccionamiento y la eficiencia
de la generacion y uso de la energia, protecciomadealidad y suministro de agua, la

conservacion de los suelos, la repoblacion forgsthbprovechamiento de residuales.

Puesto que Cuba se encuentra en una zona coeratentia a la actividad cicldnica, fuertes
vientos y penetraciones del mar, se hace necdsageo en cuenta la ubicacion y condiciones
de los inmuebles, asi como de cualquier otro tpe@ahtaminacién ambiental; que pueden, a
consecuencia de la ocurrencia de un fenomeno hatatessar afectaciones para la estancia en
los mismos, por lo que es importante que existgplan de accion que contrarreste los

fendmenos y cambios medio ambientales.
2.3.3. Influencias Econdmicas

La situacion econOmica internacional incide directate en los niveles de oferta y demanda
del negocio inmobiliario, el efecto de la globatien se ha hecho sentir en este sector de
manera importante, el poder adquisitivo de losqipeles clientes (funcionarios diploméaticos,

empresarios extranjeros) ha disminuido, ya no edipuestos a pagar precios tan altos por la

renta de los inmuebles.

De manera directa ha influido el cierre por parelal Camara de Comercio, de aquellas
empresas extranjeras que no han cumplido con etmbpcial con que fueron autorizadas a
operar o con el pago del impuesto que deben pageiraente, asi como la politica trazada
por el pais para ir eliminando los intermediarias & comercio exterior, atrayendo

directamente a los fabricantes. Se esta dando@zsuna cadena de impagos a nivel nacional,
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gue provoca también que algunas empresas decidear per si solas (disminucion de la
participacion de la inversion extranjera y las isTcomerciales), ello influye ademas en la
falta de financiamiento para la adquisicion de reas materiales y financieros para acometer

las inversiones y mantenimientos en los inmuehlespgrmita tenerlos listos para arrendar.

Otra situacién, mantenida durante afios, es elublm@condémico, de que es objeto la nacién
por parte de los Estados Unidos de Norteamérica,pgaovoca cuantiosas pérdidas para la
economia nacional y limita grandemente la disptiddad financiera del pais para los planes
de crecimiento y para la inversion extranjera,lpsmestricciones financieras y comerciales de

gue son objeto los clientes reales y potencialesdggean instalarse en Cuba.
2.3.4. Influencias Politicas y legales

Los cambios que se han producido en la economineutobre todo en los Ultimos afios, han
encontrado una respuesta juridica para desarmliemsun contexto de garantias. Asi por
ejemplo, las modificaciones que se introdujeroa &oénstitucion de la Republica en 1992 y
los pronunciamientos de la Ley No. 77/95 (Ley dénkersién Extranjera), introducen un

tratamiento sin precedentes en materia inmobiliaria

La Constitucion de 1976 concebia la posibilidaghaetar negocios sélo con el Estado Cubano
y cuerpos legales posteriores, como es el Codigd @gente (Ley No. 59/87) expresaba

“que los inmuebles e instalaciones que constityyepiedad estatal no pueden trasmitirse en
propiedad a personas naturales o juridicas”, @stosinciamientos quedaron derogados en las

modificaciones introducidas en 1992.

El articulo 15 de la Constitucion expredsstos bienes no pueden trasmitirse en propiedad a
personas naturales o juridicas, salvo los casog@a la trasmision total o parcial de algun
objetivo econdmico se destine a los fines del debardel pais y no afecten los fundamentos
politicos, sociales y econémicos del estado, prapi@bacién del Consejo de Ministros o su
Comité Ejecutivo” Seguidamente se expresn“cuanto a la trasmision de otros derechos
sobre estos bienes a empresas estatales y otra@es autorizadas, para el cumplimiento
de sus fines, se actuara conforme a lo prevista&®y'. A su vez el articulo 23 expresa que
“El Estado reconoce la propiedad de las empresasasjisociedades y asociaciones que se
constituyan conforme a la Lgya continuacion se consign&l“uso, disfrute y disposicion de
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los bienes pertenecientes al patrimonio de lasdedis anteriores se rige por lo establecido

en la Ley y los Tratados, asi como por los estatyteeglamentos propios que los gobierhan

Existen disposiciones que regulan el arrendamidatcamuebles, entre ellas el Decreto Ley
No. 171/97 dictada por el Consejo de Estado, diresaelve Se prohibe el arrendamiento de
viviendas, habitaciones o espacios con fines heioiteales u otros a los integrantes de
Misiones Diplomaticas, Consulares, Organismos Imdefonales y de las Agencias de Prensa

acreditadas en el pais, en las viviendas de pddgies.

Otras regulaciones de caracter nacional influyembién en el arrendamiento de inmuebles
por ejemplo: las relacionadas con la importacioh denaje, con la Resolucion 43/98 se
concede exenciones totales o parciales del pagmsdierechos arancelarios que se establecen
en aquellos casos en que las circunstancias asinkideren, a partir de ella, se exime del
pago de los derechos de aduanas sobre los memajEssas, por una sola vez, cuando son
importados por personas naturales no residentesapentes en el territorio nacional, que
adquieran en propiedad, viviendas o apartamentsaiban contratos de arrendamiento de

viviendas o apartamentos con entidades autorizaatanas de un afo.

Con fecha agosto del 2009, fue emitida la Resotubid. 281, por el Ministerio de Finanzas y
Precios, en ella se regulan las tarifas minimasnpetro cuadrado (fh de area dtil, por el

servicio de arrendamiento de inmuebles, como sigue:

«+ Cinco pesos convertibles (5.00 cuc) por metro @dual(nf) de area util, por el servicio de
arrendamiento de inmuebles para uso como vivieadiaionando, un valor por m2 en los
casos que estos cuenten con &areas exteriores, wErdaca sus caracteristicas,
construcciones similares y otras especificaciones,

« Diez pesos convertibles (10.00 cuc) por metro @dml(nf) de area util por el servicio de
arrendamiento de inmuebles, que prestan las eesdadmobiliarias autorizadas a
personas juridicas cubanas y extranjeras paraosconso oficinas y locales comerciales.

* Un margen de utilidad sobre los gastos, como mirdman diez (10.0) por ciento, para
cubrir los gastos que generen los servicios qupdesonas naturales y juridicas cubanas y
extranjeras arrendatarias y /o propietarias camradsi como servicios de administracion
de condominio que presta y las actividades de daesy otros vinculados al

funcionamiento de las viviendas, oficinas y localeserciales arrendados.
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* Una comision minima del cinco (5.0) por ciento gobr valor del alquiler, para los casos
en que los propietarios de los inmuebles solicitda inmobiliaria que les gestionen el

arrendamiento de sus casas, 0 apartamentos.

Con fecha Julio del 2010 fue emitido el Decreto Ney 273 que modifica los articulos 221 y
222 del Cadigo Civil, donde se define la concesilénderecho de superficie del Estado
Cubano para la comercializacion de viviendas dédigal turismo, asociados a campos de
golf, marinas y otras actividades, relacionado ebo, el Consejo de Ministros emitio los
Lineamientos Generales de la Politica sobre Negdaoimobiliarios vinculados al turismo, en
ellos se considera y regula la venta de inmuebliesppsibilidad de que estos a su vez sean
rentados por sus propietarios, al mismo tiempontaicambios en la politica migratoria,

herencia y la adquisicion de autos.

Las nuevas modificaciones de la politica sobre ciegoinmobiliarios deben llevar al
mejoramiento de la comercializacion de los inmughdebre todo para la renta a largo plazo
(mas de 50 afos), debido a que los propietariagkest tenian restricciones para permanecer
en el pais solo por 3 meses y con esta nueva wgulse extiende hasta un afio prorrogable;
por otra parte no tenian permiso para adquirir poimar autos lo cual queda liberado y por
ultimo se deja establecida la posibilidad de hesgro que aporta mayor seguridad para la
realizacion de inversiones de este tipo, en resumegciente apertura de las modalidades de

alquiler influye favorablemente en el negocio.
2.3.5. Influencias Tecnolégicas

Dada la situacion econdmica mundial, que se hainentado en el pais durante todos estos
afos, en lo esencial por las consecuencias delédognperialista, existe un cierto atraso
desde el punto de vista del uso de la tecnolog&® amanzada en materia de materiales de
construccioén utilizados en el servicio de manteentos y construcciones a nivel mundial, los
cuales por el desarrollo limitado de la industraianal, tienen que ser importados en su

mayoria.

Esta situacién, aparejada al problema financidroitd la rapida introduccién de nuevas
tecnologias de avanzada, alargando los tiemposadieacion de inversiones y la ejecucion de
los mantenimientos programados, aspectos que @rflusn el deterioro gradual de las

edificaciones, de su equipamiento, en el aumentca&o de las construcciones y en la
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disminucion de los ingresos.

El desarrollo cientifico y tecnoldgico ha tenido iafluencia en el negocio inmobiliario en
todo el mundo, permitiendo la adopcién de nuevamités de comercializaciéon donde la
persona desde su ordenador puede revisar todagdases existentes en el mercado con todo
tipo de descripciones y fotos, los software pemmitiejar el rastro de las solicitudes y
requerimientos de los clientes y enviarles las lpesi opciones, logrando mayores

posibilidades de comercializacion y calidad deVis® prestado.

En Cuba existen atrasos en el uso de estos avdadastecnologia de la informacién y las
comunicaciones, que en el mundo se ha generaladta utilizacion de Internet, Intranet y
correo electronico en la busqueda de informaci@smision de datos, solicitud y entrega de

ofertas a clientes, actualizacién de informaciopts,

Es evidente que esto influye en la competitividadl megocio, por lo que resulta muy
necesario absorber los adelantos tecnologicosase & realizar inversiones y reparaciones
con mayor calidad y durabilidad y hacer uso ademéstodas las posibilidades de
comunicacion que brinda el desarrollo tecnologmara ademas de tener una red interna de
Tarard, poder realizar la comercializacion a tradés uso de Internet, con la debida

actualizacion constante.
2.4. Andlisis del Micro-entorno

Se realiza un andlisis de los elementos del Miatorao que pueden influir en el desarrollo
del negocio, tales como competidores actuales enpales, proveedores, mercado y

productos sustitutos.
2.4.1. Competidores actuales

Para brindar servicio de arrendamiento a largooplaxisten varias Empresas Inmobiliarias
gue comercializan inmuebles en La Habana, a cation se describiran las caracteristicas

generales del servicio que ofertan y su particggaen el mercadoVer Anexo No.p
Empresa Palacio de Convenciones

Dentro de la Empresa Palacio de las Convencioreegnsuentra la Inmobiliaria Siboney
Palco, proveniente de Cubalse, la cual resultdaseras antigua, fuerte y consolidada de la

competencia existente en La Habana, posee un paiordel1915 inmuebles, lo que significa
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el 71.7 % del total, distribuidos en los municipioas céntricos y residenciales de la ciudad,
Miramar, Vedado, Cubanacan , Siboney, Flores y béyala oferta es muy variada, con
inmuebles que van desde muy alto estandar (patacetansiones, residencias) hasta
apartamentos en edificios multifamiliares.

Al cierre del 2010, de los 1915 inmuebles, se emtae rentados un total de 1043, para un
54%, sin existir inmuebles listos para ofertar, ggws dos modalidades de renta, temporal,
desde 1 dia hasta 1 mes y permanente, con un af@mttato como minimo.

Son solo 3 inmuebles los que se rentan de managotal, por lo que este no constituye su
servicio mas fuerte, los precios de las casas est@éaedor de 2000.00, 1000.00 y 900.00 cuc
diario y constan con todo tipo de servicio de restal

Los precios de la renta con la modalidad de reatan@gnente estan entre 8.00 y 12.00 cuc por
m?, los inmuebles en su gran mayoria son entregazfob@mba de agua y calentador, solo en
casos excepcionales y de manera congeniada cbangecse le colocan aires acondicionados

o cualquier otro completamiento.

El problema fundamental que enfrenta la Inmobdi&iboney-Palco es el deterioro del fondo
inmobiliario, lo cual influye en la falta de inmueb listos para arrendar, los resultados
econdmicos muestran la existencia de serias afestgcpor problemas de mantenimiento o
por la no entrega en tiempo de la obra por el coctstr. La revision de las quejas y
reclamaciones formuladas de manera oficial por diisntes aseveran los problemas de
mantenimiento existentes, ya que el 100% de lamassestan relacionadas con ellos, por lo
gue se puede considerar el mantenimiento a losehlas como el punto débil de esta

inmobiliaria.

Dadas las caracteristicas de su fondo inmobilidao/nmobiliaria Palco Siboney se ha
especializado en la atencion al Cuerpo Diplomdticoual es facilitado por la existencia de
una Direccion de Atencion al Cuerpo Diplomaticobaulinada a la Direccion General del
Palacio de las Convenciones, asesorada directanporteel Ministerio de Relaciones
Exteriores, hecho que constituye una fortalezal eereicio que se presta a este segmento de

mercado.
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Ademas de ello, brindan servicio a residentes teatp® en Cuba, personal de Embajadas,
hombres de negocio, organismos internacionalestiglagles empresariales que necesiten el

alquiler de oficinas en la zona, siempre con lad@én de minimo un afio de contrato.
Habaguanex S.A.

La inmobiliaria Fénix de la oficina del Historiadde la Ciudad, posee 65 inmuebles ubicados
en el centro histérico de La Habana, lo que reptasel 2.4 % de la competencia, dada la
ubicacion y las caracteristicas de los mismos, tier@en un nivel de renta del 100 %, con

muy poco movimiento de clientes.

La oferta incluye aire acondicionado, administracigeguridad, electrodomeésticos de cocina;
los valores de la renta se calculan segun recuperdel valor de la inversion y estan entre

8.00 y 20.00 cuc el fnen funcién de la ubicacion y los servicios quefsecen.

La principal fortaleza de esta inmobiliaria es laicacion de sus inmuebles en el centro
histérico de la ciudad, lo cual resulta determinagn el alto % de ocupacion que mantiene,
brindan servicio a residentes temporales en Culspo diplomatico, hombres de negocio, y
otros que requieran alojamiento permanente y eatggleempresariales que necesiten el
alquiler de oficinas en la zona. El punto débiled¢a inmobiliaria se encuentra en la poca

cantidad de inmuebles que poseen, la demanda dap&Esata.
Inmobiliaria Caribe

La Inmobiliaria Caribe posee un patrimonio de 229uebles, para un 8.5 % del total de la
competencia, entre ellos 180 apartamentos en Staida, de nueva construccion y 49 casas

independientes ubicadas en Miramar.

La oferta incluye aire acondicionado, administracigeguridad, electrodomésticos de cocina,
el valor de la renta se calcula segun recuperadgdfa inversion y se encuentran e/ 8.00 y
12.00 cuc el th

Al cierre del 2010, de los 229 inmuebles que cuentano fondo, se encontraban listos para
la renta un total de 190 (83 %) y rentados 178apm 78% del total, las principales

dificultades estuvieron relacionadas con probleg@snantenimiento en los inmuebles, lo
cual afecta la calidad del servicio al no contan ¢@s inmuebles listos para la renta, el
mantenimiento a los inmuebles es el punto débdstia inmobiliaria.
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Imobiliaria Caribe brinda servicio a residentes ggerales en Cuba, cuerpo diplomatico,
hombres de negocio, y otros que requieran alojamijeermanente y entidades empresariales
gue necesiten el alquiler de oficinas en la zoieayre con la condicion de minimo de un afio

de contrato.
Corporacion Cimex

Ademas del Residencial Tarara S.A., dentro de lap@acion Cimex, se encuentra la
Inmobiliaria Cimex; la misma posee un patrimonio 3838 inmuebles, lo que significa el
12.4% de la competencia, con modalidad de rentandesemana como minimo; la renta

promedio es de 12.00 cuc pof.m

La oferta consiste en apartamentos en edificacioeesueva construccion en Miramar y
Siboney, los cuales poseen aire acondicionadar@tknésticos de cocina, mobiliario y para
la renta por periodos cortos, lenceria y cacharrdrds edificios son administrados por la

inmobiliaria que garantiza la seguridad de los iabies.

Al cierre del 2010, de los 333 inmuebles, se emaban listos para la renta un total de 280
(84%) y rentados 228, para un 68.5% del totakaeerdo con el Informe de Balance de la
Inmobiliaria, las principales dificultades estuweer relacionadas con problemas de
mantenimiento en los inmuebles y la no entregapgaote del constructor, de los que se

encuentran en proceso de inversiones.

La Empresa Mixta Serenisima, asociada a Inmolali@imex se encuentra administrando el
Edificio Residencial Miramar, en 7ma y 20, pose&mapartamentos, lo que significa el 1 %
de la competencia, de los cuales al cierre del 261 rentados 21. La modalidad de renta y
los valores son similares a los de la Inmobiliadenex, los apartamentos poseen aire
acondicionado, electrodomésticos de cocina, ennat@so mobiliario y para la renta por

periodos cortos, lenceria y cacharreria.

Algunos de los extranjeros que compraron apartazeet Cuba, han contratado los servicios
de gestion de alquiler a las Empresas Mixtas,iadas a Inmobiliaria Cimex, el precio se
convenia con el cliente, el promedio actual es @ 8uc por i los apartamentos poseen
aire acondicionado, electrodomésticos de cocinacordeion, mobiliario, lenceria y

cacharreria.
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Los edificios estan ubicados en Miramar y Vedado, administrados por la Empresa Mixta
donde ademas de garantizar la seguridad de losligs) se brinda un servicio personalizado
y de calidad. En estos momentos existen 102 inragefain ese contrato, para un 4% del total
de la competencia, de ellos al cierre del 2010 remoréraban rentados un total de 78

inmuebles.

En total, la Corporacion Cimex, excluyendo al Resalal Tarara S.A., tiene 462 inmuebles
en explotacion, que constituye el 17% de la coemmth existente en La Habana, sus
servicios estan dirigidos a residentes temporate€@ba, cuerpo diplomatico, hombres de

negocio, y otros que requieran alojamiento por dedgna semana.

Tabla No. 3. Resumen de la Competencia

Organismo Cant. de inmuebles %
Palacio de Convenciones 1915 71,70
Corporacion Cimex 462 17,30
Habaguanex S.A. 65 2,43
Inmobiliaria Caribe 229 8,57
TOTAL 2671 100

Fuente. Elaboracion propia.

Inmobiliaria
Caribe, 229
Habsgngakles (—4
, 65%)
inmuebles
Corp@%@ién
Cimex,
452
inmuebles
(17%)

Palacio de
Convencion
es, 1915
inmuebles ;
(72%)
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Si se ubica a Residencial Tarara S.A, dentro de ébentorno competitivo, se puede observar
gue es la segunda en cuanto a cantidad de inmueflpsrada por Inmobiliaria Palco
Siboney, pero dado el bajo indice de ocupaciorusta de participacion en el mercado es la
mas baja.

Tabla No. 4. Ubicacién de la Planta Inmobiliarid Besidencial Tarard S.A. dentro de la
oferta existente

Organismo Cfantidad de % chpados ngta d.e:'
inmuebles (cierre 2010) | participacion

Palacio de Convenciones 1915 60,5 1043 62,6

Corporacion Cimex 462 14,6 228 10,7
Habaguanex S.A. 65 2,1 65 3,9
Inmobiliaria Caribe 229 7,2 178 19,6
Residencial Tarara S.A 493 15,6 5 3,2
TOTAL 3164 100,00 100,00 100,00

Fuente. Elaboracion propia.

Residencial

Tarara, Palacio de
493 Convencione
inmuebles s; 1915
inmuebles

o (18%)
Inmobiliaria

Caribe, 229
inmuebles
(7%)
Habaguanex

65 Corporacio

inmuebles, Cimex. 462

(2%) inmuebles
(15%)

(60%)

Residencias particulares

No se debe dejar de mencionar, aunque hoy no existgran influencia, los arrendamientos
de particulares, de acuerdo con los datos que eofreel sitio Web

www.alojamientoenlahabana.conal cierre del afio 2010, en la ciudad existeadaldor de

146 inmuebles autorizados legalmente a rentar €@ €Bxtranjeros, los cuales en su mayoria

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 37



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

son ocupados por turistas, pero no dejan de seraomemaza que puede ir creciendo, de
acuerdo con la reciente legalizacion de todo befrapor cuenta propia en el pais.

2.4.2. Competidores potenciales
Inmobiliarias relacionadas con los campos de golf

A partir de la aprobacion del Decreto Ley No. 2¥@&de se define la concesiéon de derecho de
superficie del Estado Cubano para la comercializacie viviendas dedicadas al turismo,
asociados a Campos de Golf, existe propuesta detroooién de dos campos en zonas
cercanas a Tarara, Bellomonte y Veneciana. Auroplee/fa se encuentran en andlisis, se debe
tener en cuenta ya que este tipo de modalidad presdituir un competidor potencial a partir
de que los Lineamientos Generales de la PolititmesNegocios Inmobiliarios, ofrecen

algunas ventajas migratorias, de herencia y deisidgun de auto a los futuros compradores.
2.4.3. Productos sustitutos

Como Productos sustitutos del servicio de arrendatmide inmuebles se encuentraeglvicio
hotelero (aunque los costos de los hoteles sorrietg®), pero los residentes temporales en
Cuba, personal de embajadas y hombres de negetierajmente vienen acompafados de su
familia, por lo que la estancia en los hoteles s®lyce cuando no encuentran un lugar
adecuado para residir 0 porque esperan a que semadda la reparacion de la vivienda
seleccionada, aunque pueden existir funcionari@s wignen solos y realizan algun tipo de
estancia.

En el caso de las personas de la tercera edadillafade paises frios que pasan temporadas
invernales fuera de su pais, buscan en los hdtelganquilidad y atencién médica, aunque
generalmente prefieren confeccionar sus alimentoeyyieren de un precio de acuerdo con

sus posibilidades, que en ocasiones no lo encuestrase medio.
2.4.4. Proveedores

Entre los principales proveedores del servicio denadamiento de inmuebles estan las

entidades dentro de la Corporacion Cimex:

» Ecuse, contratado para garantizar todo lo reladioman la Reparacién y Mantenimiento

a que son sometidos los inmuebles.
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» Division tecnoldgica, para el mantenimiento tecgad, fundamentalmente de los

sistemas de aire acondicionado, cocina, etc.

Fuera de la corporacion Cimex, se encuentranea &mpresas que brindan servicios:

 Empresa Eléctrica, con contrato para la adminigtnadel Residencial e independiente
para los clientes.

 Empresa del Gas, con contrato para la administrated Residencial e independiente para
los clientes.

e ETECSA, con contrato para la administracién delidResial e independiente para los
clientes.

» Comunales, para la recogida de basura.

* Arentur, para la limpieza de la zona de playa.

* Unicornio del MINTUR, para el lavado de la ropacdena y manteleria.

Los problemas fundamentales existentes con losepdnres se encuentran relacionados con

la reparacion y mantenimiento a los inmuebles gegitos se pueden citar:

1. No existe una respuesta rapida a los servicios aetenimiento de urgencia, que
generalmente son de electricidad o plomeria.

2. No existe un mantenimiento sostenido a los sistelnasual resulta indispensable en
el ambiente salino en que se encuentra el Resalenci

3. No se cumplen las entregas de los inmuebles eregwade reparacion, en el tiempo
convenido, con lo cual se afectan los ingresosyesutian los costos.

4. La calidad de las terminaciones no es la mejor.

2.4.5. Intermediarios

» Direccion de Inversiones de Cimex, que garantizaifica, regula y controla todo el
proceso de inversiones.
 Central de Compras, para garantizar los asegurémsieltomo equipos, muebles y

cualquier tipo de suministros que se requiera.

Los problemas fundamentales existentes se encuoergtacionados con la reparacion y

mantenimiento a los inmuebles, entre ellos se pueitar:
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1. La Direccion de Inversiones no esta dentro de tauasira de Tarara, las decisiones no
estan compatibilizadas con los intereses de lacEiia Comercial.

2. No existe una Tarea Técnica General para el fondwbiliario de Tarara, que defina
alcance y calidades de las terminaciones, en fardgdos requerimientos del mercado.

3. No se garantiza la entrega del mobiliario y equipatd en el momento en que se
requiere, por lo que en muchos casos los inmuelskds terminados constructivamente y
no se pueden rentar.

4. No existe un suministro estable de los aseguransemécesarios para el funcionamiento
adecuado de la gastronomia y el comercio, la Qetgr@ompras, que es quien realiza esta
gestion, no esta subordinada a los intereses dddRegl Tarara S.A.

2.5. Mercado

A partir de Objeto Social del Residencial Tarard, $os Segmentos de Mercado a los que se

ha dirigido la comercializacién han sido:

* Residentes temporales en Cuba: personal de embajanlabres de negocio, y otros
gue requieran alojamiento permanente en el resalenpentidades empresariales que
necesiten el alquiler de oficinas en la zona.

» Clientes de Larga Estancia: personas de la teedtad o familias de paises frios que
pasan temporadas invernales completas fuera daisu p

» Clientes Nacionales interesados en los servicibeedilencial, tales como excursiones
a la playa y centros recreativos, asi como, fekoes y eventos familiares: bodas,
quinces, comuniones, cumpleafios y otras actividsidatares.

* Programas de tratamiento médico para mejorar chtidavida.

» Atencion a programas educacionales y deportivos.

» Participantes en eventos, reuniones, convencionexctiyidades similares, tanto
nacionales como extranjeros.

* Funcionarios de Cimex y otras entidades en funesidleetrabajo.
2.5.1. Mercado meta

Teniendo en cuenta que este Plan de Negocio seaeantia Planta Inmobiliaria, se extraen
los segmentos de mercado relacionados con laderdéicinas, atencion a eventos, programas

educacionales y de salud.
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Partiendo de:

1. Los resultados de la encuesta en cuanto a lakdistdn de los clientes segun
segmento de mercado, el 10% cuerpo diplomatico, &0ftmas comerciales, 15%

empresas mixtas, 20% a personas naturales y 5¢@naismos internacionales.

2. La oportunidad de que dentro de la competenc@a Batara ha tenido experiencia de
trabajo con los Snowbird y que la misma, dentrdadedificultades existentes tuvo

buenos resultados.

Se define a continuacion los grupos de interésceleados para realizar el Plan de Negocios
de la Planta Inmobiliaria del Residencial Tarar& S.

Tabla No. 6. Grupos de interés

Grupo de compradores ¢ A quién satisfacer?

Residentes temporales en Cuba, personal de embafemabres de negocio.

Personas de la tercera edad o familias de paisssgie pasan temporadas invernales completas
fuera de su pais (Snowbird).

Entidades lucrativas, firmas comerciales, empresats, agencias de viaje, personas natura‘les.

Fuente. Elaboracion propia.

A continuacion se realizara el andlisis de estgmsatos de mercado.

Cuerpo diplomatico

Dentro del cuerpo diplomético, el principal criterile eleccion a la hora de contratar el
servicio de renta, lo constituye la situacion ecowd del pais de procedencia. Existen
diferencias notables entre los requerimientos diehgy y tercer mundo, incluso dentro de
aquel existen légicas subdivisiones derivadas deegmzas geograficas, histéricas y

culturales (Estados Unidos- Canada, Inglaterra-Alde Espafia-Italia).

Otro criterio de eleccion lo constituye el rango ldefuncion que desempeiia (embajador,
consejero, agregado, primer secretario). Este dipcclientes necesita afianzar su estatus,
ubicarse socialmente y ser reconocidos entre suslbgos, a partir de la imagen que
proyectan con diferentes atributos, entre ellos; popuesto, las viviendas y sedes

diplomaticas que ocupan.

De acuerdo con la lista oficial del Cuerpo Diploicdéty Consular Acreditado en Cuba,
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emitida por el Ministerio de Relaciones ExteriodesCuba, al cierre del 2010, existian 113

Misiones Diplomaticas acreditadas.

De ellas: 105 Embajadas Diplomaticas
6 Organismos Internacionales
1 Consulado

1 Seccién de Intereses.

Dentro del personal que labora en estas misiones@gentran 670 con estatus diplomatico,
227 administrativos y 29 en oficinas consularesa pm total de 976 Residentes Temporales
en Cuba.

Firmas Comerciales.

La préactica ha demostrado que de manera genesagnipresarios de firmas comerciales y
Empresas Mixtas, Agencias de Prensa y extranj@sidantes en Cuba, son de exigencias
bastante practicas, prefieren ante todo la funtiewh de los locales, de manera general
buscan economizar los costos de todos los modoblgms desean pagar solo lo que

consideran necesario.

De acuerdo con informacion obtenida de la Camar&amercio, la Oficina Nacional de
Estadisticas y el Ministerio de Trabajo y Seguri@adial, se pudo conocer que al cierre del
31 de diciembre del 2010 en Cuba existian oficiabmeregistradas y radicadas, 666
Sociedades Mercantiles Extranjeras y Empresas BjixtaCorresponsalias de Prensa y 281
Entidades Estatales.

De acuerdo con la Oficina Nacional de EstadistycasMinisterio del Trabajo y la Seguridad
Social, existen en Cuba 124 corresponsales deaseh320 Personas Extranjeras Residentes
Temporal o Permanentemente, para un total de ldd4poblacion que demanda o que

requiere de vivienda.
Snowbird.

Por snowbird se conoce el segmento de tercera @dacha estancia, residentes en paises
frios, que practican un estilo de vida, caractdizaor tener dos lugares de estancia durante el
afno. En los meses mas calidos residen en su paisgea y en los mas frios (entre los meses

Noviembre a Marzo), buscan estancia en zonas saidarcanas al ecuador.
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En Tarara existio una experiencia de este tipoGamada, que fue interrumpida por la Misién
Milagros, por lo que existen referencia de costwsby condicionales, por ejemplo, de
acuerdo con la legislacién canadiense, para mangnseguro medico, los ciudadanos no
deben ausentarse mas de 6 meses del pais, pa B gtomedio de estadia en el sur de este

mercado esta sobre los 5,5 meses aproximadamente.

La razon fundamental que sustenta la adopcion téeestilo de vida es econdmica, pues solo
el coste de la indispensable calefaccion duranievedrno, desestimula la permanencia en el
pais, lo que ha traido como consecuencia una nigraemporal para zonas célidas, de
Europa o de América, fundamentalmente el sur dadéstUnidos, (Arizona, Texas, Nevada,
California), que se ha ido expandiendo hacia dtrgares como el Caribe (Riviera Maya) y la
costa del mar Pacifico mexicano, Manzanillo, Ma@ray las Islas de St. Martin en nuestro
continente.

En Canada el nimero de personas de mas de 55ugfera fa cifra de los 12 millones, que ya
estan retirados o pre retirados, de ellos el 60%6 rsmombres y el 40%, mujeres, con una
expectativa de vida de 84 afos, las mujeres y 8thdmnbres. Se calcula que alrededor del
80% de los ciudadanos canadienses mayores de 6Gafidsnowbird, o que arroja un total

de 9.6 millones.

Los ingresos anuales promedio oscilan entre 520008.81 000.00 ddlares canadienses y

consumen el 45% de los productos de cuidados aaaud.

Suponiendo que solo el 20 % de los Snowbird dedig@adarse en América, serian un total de
1.92 millones y que Cuba logre penetrar en el 18mesrcado, serian 19 mil, con esto solo se

quiere demostrar que existe un mercado potenampertante.

Las estadisticas del tiempo en que se encontrantados en Residencial Tarard los

Snowhbird, con solo 60 casas destinadas para elioyéstra la potencialidad de este mercado:

Tabla No. 6. Resultado del arrendamiento de losvBind en Tarara

Temporada Habit. Cant. casas Estancia promedio Ingreso usd
(semanas)

2002-2003 196 91 17.1 87 105.0(

2003-2004 362 165 335 261 905.00

2004-2005 300 110 37.5 263 408.00

Fuente: Departamento de Mercadotecnia. Gerencia €oial Tarara.
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Como se puede observar entre los afios 2002 all@®d%gresos por esta via se triplicaron, no
solo porque se aumento la cantidad de casas rentsida porque también aumentaron los
ingresos por casa, en la tabla siguiente se pusskr\ar que luego de penetrar al mercado los
precios también fueron en aumento.

Tabla No. 6. Ingresos por casa de los Snowbirdazard

Temporada casas Ingresos (cuc Ingresos por casa
2002-2003 91 87 105.00 957.2
2003-2004 165 261 905.00 1587.3
2004-2005 110 263 408.00 2 394.62

Fuente: Elaboracion propia.

Para calcular la demanda del mercado fue utilizdoetodo de construccion del mercado, se
ha tenido en cuenta el valor promedio de alquiéstente en el mercado que asciende a 8.5
cuc/nf y las exigencias de cada tipo de cliente en cuaés areas, por ejemplo el promedio
de tamafio de inmuebles para el Cuerpo Diploméastmor encima de los 500.06, rsiendo
menor, entre 300.00 7ry 400.00 rf los requerimientos del personal administrativoey d
oficinas consulares, mientras que el resto del adercpor problemas netamente econémicos

solicitan inmuebles de menor tamafio, por debajosi200.00 rh

Tabla No. 7. Determinacion del tamafio del mercado

Poblacion Norma de | Precio del | Peso especificp Demanda del

Tipo de Cliente |demandante| utilizacion producto del tipo de mercado
(u) mensual (u) (cuc) cliente (%) | mensual (cuc)

Diplomaticos. 670 1 inmueble 4500.00 26.4 3 015000
Administrativos 227 1 inmueble 3000.00 9.0 681 000.
Consulares 29 1 inmueblg 3000.00 1.1 87 000.00
Corresponsales 124 1 inmueble 1500.00 4.9 186 000}0
Residentes
Temporales o 1320 1 inmueble 1500.00 52.1 1 980 000,p0
Permanentes
Snowbird 165 1 inmueble 1500.00 6.5 247 500,00
Total 98 370 5.5 inmuebles 15 000 100.0 6 196 500.00

Fuente. Elaboracion propia.

La demanda es de 6 196, 5 mcuc mensuales la qaerdasta al afio @4 358,00mcuc. La

Planta Inmobiliaria del Residencial Tarara S.A didroy una cuota de mercado del 3.2 %,
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teniendo en cuenta esto, se puede considerar unanda para la Planta Inmobiliaria de 2

379.45mcuc.

Para realizar el modelo de ingreso se ha considdaaidcorporacion a la comercializacion de

los inmuebles vacios en proceso de terminaciéniyclarporacion del resto en la medida en

gue se concluyan las Inversiones y los mantenimseptevistos, con un 80 % de ocupacion,

se ha tenido en cuenta el rescate de los Snowlmjtek el resto del mercado y la competencia

como tendencia se seguirdn comportando como hiasiere del 2010. Partiendo de 246 m

como area promedio por inmueble y de 7.5 cuc comecigpmaximo por 1f) se proyecta tener

los siguientes resultados:

Tabla No. 8. Modelo de Ingreso

UM. Miles deacu

Ingresos por renta 2012 2013 2014 2015 2016
Rentadas 120 173 255 337 417
Precio renta 1,60 1,65 1,70 1,75 1,80
Ingresos 2.304,00| 3.412,3% 5.194,1y 7.079,82 94000

Fuente. Elaboracion propia.
2.5.2. Identificacién de oportunidades y amenazas
Oportunidades

1. La oferta de las Inmobiliarias Caribe y Cimex estancialmente diferente de la existente
en el Residencial Tarara, pues son solo de apartame

2. Los precios promedio porTexistentes en la competencia estan por encim@.@@lcuc
el n?, lo que ofrece la posibilidad de crear una difei@zion por precio en Residencial
Tarara.

3. En la competencia no existe una oferta de servipgrsonalizados debido a que los
existentes en las empresas no han sido vinculagtestainente en funcion de las
inmobiliarias.

4. Ubicacion geografica del Residencial Tarard, enntuea la cercania al mar, la
tranquilidad y la lejania de fuentes de contaminaci

5. Insatisfaccion del mercado en general en cuamaeaatenimiento de los inmuebles en la

competencia.
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6. Generacion por el Estado Cubano de nuevas regn&ieelacionadas con el negocio
inmobiliario.

7. Existencia del mercado de los Snowbird, amplio mtimiento, ya explorado en el
Residencial Tarara S.A. con buenos resultados.

Amenazas

1. Restricciones econdmicas financieras derivadaa dddis econdmica internacional, que
han disminuido la disponibilidad de recursos finaras de algunos clientes.

2. Calidad, diversidad de los inmuebles y atenciore@spizada al Cuerpo Diploméatico de
la Inmobiliaria Siboney Palco.

3. Accesibilidad al Residencial Tarard, el cruce tdelel en horario pico constituye una
barrera, que puede ir en aumento, dadas las agereexistentes en cuanto a la
adquisicion de autos.

4. Ubicacion geogréfica, las ofertas de inmuebles texiss en la competencia se
encuentran ubicados en municipios céntricos deiddad, cercanas a los centros de
trabajo y escuelas.

5. Aumento del precio del combustible, lo que encasterovimiento diario al Residencial
Tarara por los 30 km a recorrer.

6. Condiciones medioambientales, riesgos de caidabdded e inundaciones por actividad
ciclénica, lluvia y fuertes vientos, dada la ceieaal mar de la Planta Inmobiliaria.

7. Inestabilidad del suministro de la Central de Campde Cimex, lo que incluye
equipamiento, mobiliario e insumos que oferta edi@ncial Tarara.

8. Problemas en la preparacion de las inversionescaladad de las ejecuciones e
incumplimiento de los cronogramas en la Planta bihaoia.

9. Inestabilidad con los mantenimientos a los sisteyraguipos de la Planta Inmobiliaria.

10.Mecanismos legales dentro de Cimex, que limitanaldaonomia de gestion del
Residencial Tarara S.A.

Realizando un balance de todos los aspectos queoremn el andlisis de los factores externos,
se puede decir que existen oportunidades para pedkrar el relanzamiento del producto
inmobiliario, que bien pueden ser aprovechadagartd®m por supuesto de atenuar las

amenazas existentes para este negocio.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 46



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

2.6. Andlisis interno Residencial Tarara S.A
2.6.1. Analisis funcional

El Residencial Tarar4, cuenta con una estructundonmada por una Gerencia General, un
Gerente Adjunto, 6 gerencias funcionales y dos rti@mentos, los cuales conforman el area
de regulacion y control, ademéas cuenta con cudli@msydos dedicadas directamente a la
actividad comercial y dos a la atencion de los mo@gs de Formacion de Estudiantes Chinos
y de los Nifios afectados por la catastrofe de @dtnel internado de nifios cubanos

asmaticos grado Il y diabéticos insulina dependienasi como una unidad de tiendas y

mercadosV\er Anexo Nob).

La Unidad de Servicios Técnicos es la encargadandatenimiento y reparacion de todas las
dependencias de la Ciudad y la Unidad de Recurstgrles, los servicios comunales las

areas verdes y la playa.

Esta estructura estd avalada por una plantillabagla de 1060 trabajadores, contando al
cierre del 2010 con un total de 1023 trabajaddsisoks.

La actividad inmobiliaria es el negocio fundameni@Residencial Tarar4 S.A. con 493 casas
para la renta (Planta Inmobiliaria) que se comptemeon el resto de los servicios.

Villa Amistad esta encargada de la atencion debmma de Chernobil, el Internado de

Asmaéticos y Diabéticos y el Circulo Infantil.
Villa Turquino asegura el Programa de Estudiantaads.

Las Villas Armonia y Marina, desarrollan la act&it inmobiliaria, gastronémica, de
recreacion, eventos y otras, que incorporan elrvafpegado que distinguird el producto

inmobiliario en Tarara.
La Unidad de Tiendas y Mercados, desarrolla lasageminoristas.

El proceso inversionista del Residencial Tararéissfiado y controlado por la direccién de
inversiones de la Corporacion CIMEX.

En el Residencial Tarara se desarrollan tres Pmagade la Revolucidn, que son financiados
por el Presupuesto del Estado, las caracteristisasestos programas y la forma de

financiamiento son:
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* Programa de Estudiantes Chinos (Universidad de &laakla - Ministerio de Educacion
Superior), es un convenio gubernamental CUBA-CHINjfAle a partir del mes de
septiembre del 2009 tiene una matricula de alredddol150 jévenes chinos que se
encuentran estudiando en Cuba y 200 profesores.

» Programa de Chernobil (Ministerio de Salud Publicegmbién es un convenio
gubernamental entre CUBA y UCRANIA.

» Internado de Asmaticos-Diabéticos (Consejo de Adstrarcion Provincial Ciudad de La
Habana — Ministerio de Educacion), es un prograncéakdedicado a pacientes cubanos
en edad escolar, que poseen estas enfermedadendas @xtremos y su objetivo es
ensefarles a llevar una vida saludable, realizarnti@diciones de su grado y auto-

proveerse de la medicacion
2.6.2. Analisis de Recursos y capacidades
Infraestructura urbana

Residencial Tarara S.A. se encuentra ubicada erhéGtreas, contiene 18 kms de vias, con
mas de 250 sefales de transito y sistema de aldmpcelico con mas de 300 luminarias, 33
kms de aceras y contenes, red de acueducto cormpasiuberias de hierro fundido, asbesto
cemento y polivinilo. No posee alcantarillado, daeton 49 pozos de drenaje pluvial y 20 de
drenaje sanitario. La red telefénica se encuergdatizada, contando con una pizarra que
posee una capacidad instalada 805 extensionesgarz@ptodo enlazado a través de fibra
6ptica. Posee 250 parcelas vacias de aproximadan3®t mi, diseminadas por todo el

territorio, para un potencial de mas de 75 000.60 m

De acuerdo con las caracteristicas del Resideiaedra, se hace necesario el cuidado y
atencion de la infraestructura urbana, porquefefima parte del producto inmobiliario que se
ha disefiado, por lo que se requiere de la reparacidantenimiento de aceras y contenes,
pavimentacion y asfaltado de vias, recuperaciépaims de infiltracion y perforacion de

nuevos, requeridos para el drenaje pluvial, adgjéiside mobiliario urbano, sefalética vial e
institucional, intervenciones en el paisajismo gadr verdes, la reanimacion de la franja
costera, instalaciones de servicio a las playasstema de television por cable, servicios de
Internet y sistemas de tierra fisica, completamiedél sistema de circuito cerrado de

television para la seguridad y proteccion de lad@il
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Se encuentra en proceso de contratacion con @éutosiNacional de Recursos Hidraulicos la
realizacion del proyecto de ingenieria de detadleida nueva red de acueducto que sustituira
la inoperante red existente con el objetivo dedécea los constantes salideros y garantizar un
adecuado abasto de agua en la ciudad. Una vezaiabda documentacion y factibilidad de la
obra se procedera a su valoracidbn con los orgasisowmpetentes para planificar su

ejecucionPlanta Inmobiliaria

La planta habitacional de la Ciudad cuenta concabas, de tres habitaciones como promedio
y entre 180 y 200 m2 de éarea util, con la siguieiig&ibucion, 17 privadas, 62 en buen estado
(de ellas 54 rentadas al cierre del afo), 216 gemaddan acciones constructivas de
mantenimiento general, 212 que demandan acciomedraotivas de inversiones y en todas

completamiento de mobiliario y equipos, 3 casd&®deser demolidas.

Tabla No. 13. Resumen de la Distribucion de laal&mmobiliaria

Villa No. Inversion | Mtto. Buen Demolicion.
casas estado

Armonia 221 106 78 36 1

Amistad 67 37 29 - 1

Marina 191 62 103 25 1

Turquino 14 7 6 1 -

Total 493 212 216 62 3

Fuente. Informe de cierre de afo Direccion Gendialara.

Relacionados con la Planta Inmobiliaria y al seovide la misma, existen ofertas de
restaurantes, cafeterias, centros nocturnos, semdarina para yatistas, campos de squash,

servicios de peluqueria, correo, cadeca, servitBastecsa entre otroggr Anexo No. J

Uno de los problemas existentes desde el puntastiewbano es la coexistencia en las casas
de diferentes numeros de referencia de cuandongeftsn a Cubanacan, o Cubalse , los cuales
no se corresponden con un ndmero postal, por losgubace muy dificil encontrar una

direccion, esto fue constatado en el proceso dieaen de las encuestas.

Desde el punto de vista urbano, se han heredado cadad diferentes modos de nombrar

calles y parcelas, con nombres o numeros ascexsddatNorte a Sur y de Este a Oeste de
dos en dos. Los numeros de las casas, de manaenalgeon ascendentes de Norte a Sur y de
Este a Oeste, con la particularidad de que cuasiodlles estan denominadas con ndameros,
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el primer nimero de la casa es el de la entreqallela antecede, con un consecutivo, de
manera que resulta muy facil encontrar por ejerepldiramar, la casa que esta en 3ra No.

1015, porgque ya se conoce que las entrecallesGspri2.

En el caso del Residencial Tarara el problemadomahtal es que ademas de no existir un

orden urbano, las calles y las casas no estan zsias.

Recursos Humanos

Esta infraestructura descansa en los hombros d&tt&feajadores, la estructura de la plantilla

de cargos, atendiendo a su categoria ocupacionassme en:

Tabla No. 14. Plantilla de Residencial Tararad S.A

Categorias Ocupacionales Total %
Dirigentes 62 6
Técnicos 208 20
Administrativos 4 0.3
Servicios 412 40
Operarios 337 33,7
Total Residencial 1023 100

Fuente. Informe de cierre de afio Direccion Gendialara.

Ademas del pago de salario a los trabajadores eredaonacional, existe un sistema de
estimulacion en cuc aprobado por el Ministerio dab&jo y Seguridad Social que abarca a
todo el Residencial, el mismo esta sujeto al cumiphto de determinados indicadores de

disciplina y resultados en el trabajo.

En intercambio sostenido con el Director Generdhdmtidad, plantea que se ha trabajado de
manera sostenida en la superacién de los problgnmdeficiencias identificados en los
procesos de balance del trabajo en la esfera dmnm@r mediante la implementacion del
analisis dentro de los colectivos de las tareasiadas a los principales procesos de trabajo a

traves de la motivacion a la busqueda de solusidaesficiencia.

Resultados econémicos

Al cierre del 2010, Residencial Tarara presentéidimsmes de resultados, por las actividades

gue realizo, uno por la Atencion a Programas Eafecide la Revolucion y otro por la
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Actividad Comercial, los ingresos totales aparemeta siguiente tabla:

Tabla No. 15. Resumen de los ingresos del Resigleharara en el 2010

Concepto Importe (mcuc) | %
Atencion a Programas Especiales de la Revolucion9.5 3 90
Actividad Comercial. 4.3 10
Total 43.8 100

Fuente: Informes de resultado de operaciones al&Diciembre 2010, Direccion Economica
Residencial Tarara S.A.

Con el traspaso a Cimex y la creacion de la sodi®sidencial Tarard S.A, y con vistas a
mantener los programas especiales, se han realgeaerdos con el MES, MINSAP y

MINED para que la sociedad continte ofreciendoseséuvicios, cobrando a estos Ministerios
los gastos que se generen mas el 10 % de ganaociagstos acuerdos se ha logrado

continuar con estos programas, sin causar afeoggieconémicas a la sociedad.

Los ingresos de la actividad comercial de 4.3 m¢enen el desglose que aparece en la
siguiente tabla:

Tabla No. 16. Ingresos de la actividad comerciaRésidencial Tarara en el 2010

Conceptos Importe | %
(cuc)

1 | Venta mercancias mayoristas 3629/0 34
2 | Venta de mercancias minoristas 223.3 5
3 | Gastronomia minorista 80.0 2

4 | Arrendamiento de inmuebles 307.6 T
5| Venta a afiliados 76.5 2
Total 4 316.8 100

Fuente: Informe de resultado de operaciones al &l DOdciembre 2010 en la actividad

Comercial, Direccion Econdémica Residencial TararA.S

El arrendamiento de inmuebles representa solo & de la actividad comercial y esta
sustentado en una renta de 43 inmuebles como pirontedjue representa el 10 % de las
casas vacias (420) y el 8 % del total (493).

Si se tiene en cuenta que el promedio de inmuebtgados en el afio fue de 43 casas y que
las casas tiene un area de 200aproximadamente, el resultado es que se esténdentas
inmuebles a 2.97 cuc poPm
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Desde el punto de vista econdémico los resultadegerke del 2010 demuestran una situacion
muy desfavorable para la actividad comercial, tagasos fueron de 4.3 mmcuc y Gastos de

4.9, para una pérdida de 0.6 mmcuc.

Los principales dirigentes del Residencial Tarard.’4 de acuerdo con intercambios

realizados, consideran que existe una afectacionlaemmagen del Residencial y la

confiabilidad de los clientes, dado por el tratartoeofrecido a los clientes, cuando se
desarrollé la Operacién Milagro en Tarara, en quedicitd la cancelacién de los contratos a
los que tenian residencias alquiladas.

En estos momentos se encuentran rentadas solonbélies (11 %) y 14 listos desde el punto
de vista constructivo, pero pendientes de compietstm de mobiliario, el resto, un total de
425 (86 %) necesitan algun nivel de reparacion pader ser comercializadas, lo que muestra

ademas de un alto grado de deterioro, un continbajbo nivel de comercializacion.

Las particularidades del funcionamiento de los @o@gs de la Revolucidon, que han estado
financiada por el Presupuesto del Estado en monadanal y en divisas por CIMEX, han
permitido un flujo de caja adecuado para el asegerado de estos, sin tener en cuenta los

ingresos que sustenten estos gastos, por lo geeisten resultados econdémicos medibles.
El cierre econdmico de las actividades se reakzka diguiente manera:

= Dentro de lofProgramas de la Revolucionpresupuestados histéricamente por el estado
cubano, se encuentran relacionados todos los adtimwuebles del Residencial, los gastos
de depreciacion, de mantenimiento de los inmueplesiario de los trabajadores. Con la
creacion de la sociedad Residencial Tarara, losiskimos de Salud y Educacion
sufragaran los gastos de estos programas y el ddesidl cobrara un 10 %, por la
administracion.

» Unidad de Tiendas Realiza un balance consolidado de todas las deglaomo centros
independientes, no incluye la depreciacion ni lestgs de mantenimientos de los
inmuebles que ocupan o explotan, tampoco los gdstsalario de los trabajadores.

» Gastronomia. El cierre se realiza por cada una de las villasndeera independiente, a

partir de las unidades que lo conforman, pero nstexin consolidado de cierre, este se

3 Se realizaron intercambios con el Director Gen&wkctores Comerciales y Econémico y especialide
area comercial.
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realiza de manera extraoficial, no incluye la deja@on ni los gastos de mantenimientos
de los inmuebles que ocupan o explotan, tampocgdstos de salario de los trabajadores,
solo los gastos por consumo material.

» Inmobiliaria. El cierre se realiza por cada una de las villasdeera independiente, pero
solo se declaran los ingresos, no existe una umdea realizar el consolidado, por lo que
este se realiza de manera extraoficial, no incllayedepreciacion ni los gastos de
mantenimientos de los inmuebles que ocupan o expltémpoco los gastos de salario de
los trabajadores.

Con la organizacion del trabajo en el Residencaéiia S.A, no es posible realizar un analisis

de los resultados econdmicos de las unidades aslite negocio, ya que los Programas de la

Revolucion, contabilizan todos los activos inmuslilel Residencial, por lo que los gastos de

depreciacion y de mantenimiento de los mismos adafia los gastos de los programas, de la

misma manera que el salario de todos los trabagado

La delimitacion de las administraciones por Viltas permite realizar disefio de propuestas

por lineas de negocio a escala de ciudad, planesmdpras, balance de suministros, etc.
2.6.3. Analisis de los precios

Los precios que se han cobrado en el ResidenciatdT&.A. histéricamente han estado por

debajo de la competencia, para la conformaciénsimlsmos se parte de loé de construccion.

Al ponerse en vigor la Resolucion No. 281 del Man® de Finanzas y Precios, que establece el
valor minimo a cobrar por inmueble, se comenzarmyvigar todos los contratos existentes, con

vistas a establecer los valores orientados comiono$n

Partiendo de que el promedio déae las parcelas del Residencial Tarara S.A. éstdedor de

los 600 m, considerando como valor promedio de tnorwmon 200 M, el area exterior de
jardines y patio es de aproximadamente 48Ceirvalor minimo promedio a cobrar por casa sera
de:
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Tabla No. 16. Conformacion del precio promedio mmpor casa.

Concepto ~ Del Valor xm? | Valor minimo
inmueble | segln Res. 281 de renta
Area de construccion 200 5.00 1000
Exterior primeros 500 m2 sin piscina 400 0.50 200
Exterior primeros 500 m2 con piscina 400 1.00 400
Total sin piscina 1200
Total con piscina 1400

Fuente. Elaboracion propia.
Marketing y comercializacion

A partir de la creacion de Residencial Tarara Sé.realizd el trabajo de disefio de una
estrategia comercial que pudiera responder a l@gemias de promocionar y comercializar
los servicios del Residencial, para ello:

= Se elaboraron los lineamientos especificos pgalltica comercial del Residencial.

= Se firmaron contratos con las principales Agenclasisticas del pais, Viajes
Cubanacan, Cubatur, Gaviota, Havanatur.

= Se estableci6 el plan de comunicacion que abamaste interno y externo.

= Se trabajé en la creacion del Manual de Imagen @atppa lograndose en esta
primera etapa iniciar el cambio de imagen.

= Se confecciondé una multimedia y se registran lbgssgue permitiran llegarle a los
potenciales clientes.

» Se han disefiado los principales servicios que deber la larga estancia cuya
demanda en afios anteriores, sobre todo, en el doeceaadiense tenia Tarara.

A principios del mes de septiembre del 2009, seodsid e inaugurd la sala de eventos Las
Américas con vista a utilizarse en los eventosunimnes nacionales de CIMEX y ofertar

estos servicios a terceros.

Todas estas acciones se quedaron solo en gesti@raial, al cierre del 2010 se contaba solo
68 casas disponibles, el trabajo realizado de #enx y comercializacion no estaba
respaldado por la terminacion de inmuebles, notiexign trabajo de equipo entre las
direcciones de inversiones radicadas en la cas@rgda comercial de Tarara, por lo que los

trabajos de comercializacion, los acuerdos y ctodrfirmados quedaron solo en iniciativas.
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Intangibles, marca, reputacioén, patentes

Residencial Tarara es un sitio reconocido/posidon@anto en el ambito nacional como
internacional. Este reconocimiento se asocia adivexrsidad de significados causa de las
diferentes funciones sociales que se le ha dallmat a lo largo de su historia. Existen miles
de entradas/referencias en la Web (307,0@@)cionadas con el nombre “tarara”, un gran
namero de ellas se refieren a la Villa Tarard enHadana, es decir, que se trata de una
institucion bastante mencionada y conocida en elianelectronico, sin embargo no cuenta
con un sitio web propio, donde se promocionen tedesnterés para la institucion y los

clientes potenciales.

Los mensajes emitidos sobre Tarara han sido difysee relacionan con tematicas muy

diferentes:

» Labor médica y humanista desplegada con los ni@@shernobil.
» Caracter solidario de la "Operacion Milagro".

» Centros educacionales para los estudiantes chinos.

* Publicidad comercial sobre el turismo y el negaciobiliario.

» Ataque a la base nautica de la instalacion en 1992.

No existe una actualizacion constante de la inforéma emitida sobre Tarara, en estos
momentos sigue apareciendo informacion sobre kxsasfque el residencial brindaba cuando
pertenecia a Cubanacan, por lo que en cualquieajtorale comercializacién sera necesario

tener en cuenta la distorsion existente sobre taanaarara.

A inicios del 2010 se realizo un diagnéstico darlagen interna del Residencial Tarara, con

los siguientes resultados:

* No se cuenta con un sistema de sefiales de infamaadrientacion, tanto, en las areas
interiores como exteriores, de manera que losntele y visitantes puedan estar
debidamente informados de los servicios que sel@miy los lugares donde se encuentran.

* No tiene completo el sistema de sefiales de tragsagaegule el movimiento de vehiculos
y peatones.

* Las casas para arrendar, los restaurantes, cafgtbdres, mercado, areas de recreacion y

de playa no cuentan con las sefaléticas necegat@saracter internacional que llevan.
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2.6.4. Fortalezas y debilidades

Fortalezas

1. Existe la autorizacion para operar toda una gameseatgicios complementarios
asociados a la actividad fundamental.

2. Existe potencial de instalaciones para generaséogcios que sean necesarios para
apoyar la actividad fundamental, que hoy se encaermerrados por falta de clientes y
de inversiones.

3. La oferta desde el punto de vista de inmueblesyaggmda y atractiva, superada

Gnicamente por la Inmobiliaria Siboney-Palco.

4. Elvalor de renta que se esta cobrando poestda por debajo de la competencia.

5. Nivel profesional y técnico de directivos, cuadydsincionarios.

6. Sistema de seguridad interno.

Debilidades

1.

Elevado deterioro del fondo inmobiliario, potendagor la cercania del mar y el
ambiente salino.

La reparacion del fondo inmobiliario no ha estadbosdinado a los intereses del
proceso de comercializacion.

El valor de renta que se est& cobrando poestd por debajo del valor de 5.00 CUC,
que es el minimo fijado por la Resolucion No. 28&l Ministerio de Finanzas y
Precios, por lo que sera necesario aumentar iésstpaulatinamente.

Pérdida del sentido de pertenencia de los trabagadodado los cambios de
administracién y subordinacion.

Pérdida de la imagen de Tarara y de la confiandasdelientes, debido a los cambios

en las diferentes funciones que ha tenido.

2.7. Diagnastico Estratégico.

2.7.1. Estrategias competitivas.

A partir del resultado de Ila Matriz DAFArfexo No. 8),de las potencialidades del

Residencial Tarara (oportunidades y fortalezasysyBarreras (amenazas y debilidades), se

hace necesario realizar el andlisis de como aphaversas potencialidades para disminuir o

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 56



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

eliminar las amenazas y debilidades, para elloeessario adoptar las siguientes Estrategias

Competitivas:

1.

Mantener el precio por debajo de la competencraemelo en cuenta la lejania del
centro de la ciudad del residencial, las restrizesoecondémicas financieras derivadas
de la crisis internacional y la disminucion porttade la disponibilidad de recursos
financieros de algunos clientes.

Realizar por laDireccion Comercial de acuerdo con el Departamento Juridico la
revision de las nuevas regulaciones relacionadasel negocio inmobiliario para
aprovechar la posibilidad de renta vitalicia deifosuebles relacionados con la marina
y poder garantizar la entrada del financiamientcesario para reparar el fondo
inmobiliario.

Potenciar los servicios de mantenimiento en Taeatéaves del fortalecimiento de las
brigadas y estableciendo una relacibn de subordimade Ila Direccion de
Inversionesal Residencial Tarar4 S.A. y dekpartamento de Servicios Técnicoa

la Direccion Comercial en funcion de que la reparacion del fondo innaitb
obedezca a los intereses del proceso de comeeagigln, tanto en inmuebles vacios
como en los mantenimientos de inmuebles ocupados.

Solicitar por laDireccion Comercial a la Direccion de la Corporacion Cimex, la
autorizacion para poder realizar licitacion para iaversiones y mantenimientos,
buscando mejorar la calidad de las ejecucionegdss e incumplimiento de los
cronogramas, revisar que los contratos que se rirg@templen las moras por
incumplimiento de lo pactado.

Revisar los tipos y disefios de los servicios ercifum de los resultados de las
encuestas realizadas y los requerimientos derlow/i8rd, en funcion de destinar los
esfuerzos hacia el cambio que sea necesario.

Establecer por I®ireccion de Logistica las coordinaciones necesarias con la Central
de Compras de Cimex, que garanticen la estabiltadbs suministros, tanto de
equipamiento, mobiliario como insumos, o solicias permisos que procedan para
lograr una autonomia de gestion en Tarara.

Relanzar la imagen de Tarara, a traves de la oflrtan producto que mezcle la

variedad de servicios con la cercania de maralagtrilidad y la lejania de fuentes de
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contaminacion como fortalezas.
Siendo la combinacion, de los siguientes aspéasofactores clave de éxito:

Precio de renta competitivo.
Garantia en la entrega de inmuebles reparados.

Calidad en el mantenimiento constructivo.

W0 D P

Calidad y variedad de los servicios complementarios
Y por tanto las Areas de Resultados Clave:

+ Area Comercial.
* Ejecucion de Inversiones y mantenimiento constvacti

* Logistica.
2.6.2. Organizacion de los procesos

Relacionados con la comercializacion de la Plantainobiliaria en el Residencial Tarara

S.A. se realizan los siguientes procesos
1. Comercializacion de los inmuebles

Se recibe en la Direccion Comercial la solicitud péa telefénica, email o de manera
personal, se responde la solicitud y se coordirratgdéfono con el control de entrada del
residencial y el personal de las villas para laliaacion de las llaves y visita a los inmuebles,
el cliente realiza el recorrido con el personatdeéa villa, si desea ver inmuebles de dos villas
tendra que ser atendido por dos direcciones deswllpersonas diferentes, si ha seleccionado
un inmueble regresa a la Direccion Comercial y atarelas condiciones del contrato el cual
puede ser firmado ese dia o con posterioridad.ré piz la firma del Contrato, el cliente debe
pagar el fondo de garantia para lo cual debe dig@ la direccion econdémica de la villa, para
gue finalmente el personal de la villa al cual @eece el inmueble, haga entrega del mismo,

firmando entre ambos el acta de entrega que cengleinventario.
2. Cierre de los contratos

La Direccién comercial recibe del cliente la conwaion del deseo de cerrar el contrato, lo
cual informa al personal de la villa para que estdice la revision del inventario, a partir de

esta visita la direccion econdmica de la villa pae a realizar la facturacion del deterioro si
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existe, para que sea firmado por el cliente. Skzeeeecepcién del inmueble por el personal
de la villa y se le paga el fondo de garantia @&nté mediante cheque o transferencia

bancaria, lo cual generalmente es posterior attegandel inmueble.
3. Facturacién y cobros

Se realiza de manera mensual por la direccion esm@adde cada villa, la facturacion es
entregada a cada cliente en el inmueble, el elidabe realizar el pago dentro del mes en las
oficinas de la direccion econdémica de la villa naete cheque o realizar transferencia

bancaria.
4. Ejecucion de mantenimientos constructivos en casagadas

El Cliente informa a la villa el problema de marteento existente, el inmueble es visitado
por el personal de la villa y de acuerdo con laagion realiza una orden de servicio a la
unidad de servicios técnicos, la cual envia un apera realizar el levantamiento del
problema, y regresar en otro momento con los nadésrnecesarios para realizar el trabajo. La
Unidad de Servicios Técnicos factura el trabajdizado a la villa. El cliente puede hacer una
solicitud de trabajos directamente a la Unidad eleiSios Téecnicos si la misma va a ser a su

costo.
5. Ejecucion de las inversiones y mantenimientos sagaacias

A partir de que queda vacio un inmueble, la Geeer@bmercial solicita a EcuSela
realizacion, inspeccion o levantamiento al inmugbteel cual se realiza la valoracion de si la
intervencion es un mantenimiento o una inversiorgogfecciona el presupuesto para la
reparacion del mismo, el cual es presentado pdiréacion General de Tarara a Direccién de
Inversiones de la Casa Matriz la cual realizauacion de inversionista controlando la
planificacion de los valores, seleccion de los mwis de terminacion, contratacion de
proyectos y control del proceso de construccionejegucion de los trabajos depende de la
disponibilidad del presupuesto de mantenimiente guke esté contemplado en el presupuesto
de inversiones y de las posibilidades de recutsapo y personal de la Ecuse, que es quien

brinda este servicio al Residencial.

24 Ecuse. Empresa de Construcciones de la Corpor&tMEX.
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En la organizacion de estos procesos existen aspgae estan afectando el desenvolvimiento
de los mismos, para ilustrar esta afirmacion seeadizado un esquema de recorrido del

cliente en el proceso nimero uno, comercializad#tos inmuebled/er anexo No. .9
Aspectos que afectan el resultado de los prodasdamentales de la Planta Inmobiliaria:

1. El cliente no tiene un personal de contacto definidolo en el proceso de
comercializacién es atendido como minimo por tressgnas, no recibe en ningun
momento una informacion de a quién debe dirigime pos servicios necesarios, de
las ofertas del residencial, por lo que esta desimddo y desorientado.

2. La existencia de la organizacion por villa difieuttl proceso de comercializacién ya
que el cliente para ver inmuebles de diferentdasvilebera ser atendido en diferentes
direcciones y por diferentes personas.

3. Como las solicitudes de los trabajos se realizala®nillas de manera independiente,
no existe un orden de prioridad para las solicgutdk mantenimientos a la Unidad de

Servicios Técnicos, cada villa lo prioriza de adeeron sus necesidades.
2.7. Disefo de la oferta

Partiendo del estudio de los requerimientos detaus, de las potencialidades que ofrece la
Planta Inmobiliaria y el Residencial Tarara, secbaformado el disefio de la oferta del

Servicio de renta de inmuebles en la Planta Innaolzildel Residencial Tarara S.A.
2.7.1. Servicio

El servicio basices el alojamiento confortable, en casas indepetadicnercanas a la playa,

en un ambiente sano, natural y tranquilo, formaato p
2.7.1.1Servicio tangible

Personal de contacto

» Direccion Comercial del Residencial Tarara S.A,aegada de la comercializacién de
los inmuebles, negociacion, firma de contratogufacion y cobro del servicio.
» Departamento de Conserjeria, subordinado a ladilirecomercial, de nueva creacion

y que constituye una propuesta de este trabajo,sqté quien atienda todos los

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 60



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

requerimientos y las necesidades del Cliente y@limiento hasta la solucion de los

mismos.
Equipamiento de apoyo

“Planta Inmobiliaria” del Residencial Tararda, fomlagpor 493 casas independientes, disefiadas
de manera funcional que cuentan en general coinjgrdtio, saldén, cocina, comedor, portal
ylo terraza, entre 2 y 4 habitaciones, bafio d&ayisntre 2 y 3 bafios principales, con 200 m2
de area util como promedio.

Los inmuebles deberan ser reparados de acuerddosorequerimientos de su tipologia
arquitectonica, con un nivel de calidad alto, dareual se debera realizar una Tarea Técnica
Especifica (TTE) que describira la terminacion ddacparte del inmueble y la necesidad de

realizar algun cambio en base al mejoramiento darstionamiento.

La TTE partira de una guia o Tarea Técnica Gerfgsl Anexo No. 10y determinara si los
trabajos a realizar forman parte de un mantenimiensi es necesario hacer un inversion, a
partir de la percepcion y experiencia del técngmpuede recomendar ademas la realizacion
de un proyecto de remodelacion total o parciakted en cuenta los aspectos que deben ser

mejorados, modificados o completados en el inmueble
Ademas de los requerimientos de cada inmueble, sibgarantizado a nivel del residencial:

» Servicio de television por cable.

» Telefonia con servicio nacional e internacional

* Servicio de internet.

» Garantia de servicios de mantenimiento constructeangida de basura, jardineria de
ciudad.

» Garantia de la seguridad y accesibilidad, custatliejinacion exterior, sefialética,
buen estado de calles, aceras y contenes.

Tarifas

Las tarifas a cobrar se mantendran por debajo denfgetencia, se cobrara a entre 5.00 cuc y
7.50 cuc el rhde &rea interior, a 0.50 cuc el m2 de area extetiando el inmueble no tiene

piscina y 1.00 cuc el ituando este la posea.
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Para la renta vitalicia el cobro anticipado seizash a 2000.00 cuc por’momo minimo, el
50 % de este valor para las areas de terrazashiedas y el 30 % del mismo para las areas

exteriores.
Tiempo de prestacion de servicios, tiempo de espera

Las solicitudes de oferta de inmuebles, tendrgpuesta en menos de 24 horas, asi como la

realizacion de visita inicial al inmueble en casgodoblemas de mantenimiento.

El recorrido por los inmuebles seleccionados skzegd de acuerdo con la disponibilidad del

cliente.

A partir de la visita inicial, el tiempo de ejecdicide los mantenimientos se deberd comportar

de la siguiente manera:

* Mantenimiento Correctivo o a la rotura, debe ssuelo en 72 horas como maximo.

* Mantenimiento preventivo, predictivo y detective, realizara de acuerdo con el plan
de mantenimiento del equipamiento instalado, reatip las coordinaciones necesarias
con los clientes en caso de estar los inmueblgzaoias para no causar molestias.

* Mantenimiento mejorativo o redisefios, se realisl&@acuerdo con las necesidades de

los inmuebles, preferiblemente cuando estos secatrem vacios.
2.7.1.2Servicio ampliado
Facilidad de pago

Se propone fortalecer el trabajo de la Direcciorm@aial, agregando dentro de ella las
actividades de facturacion y cobros, esta Ultintaetelo como funcién la de interactuar
directamente con el cliente y con cada una de iescaiones o lineas de negocio del

Residencial.

La facturacion sera enviada por email y entregadatdmente en el inmueble, los pagos se

podran realizar por cheques en la direccion comleocénviar por transferencia bancaria.
Seguimiento al Cliente

Esta se considera la base de la ventaja competipaaa lograrlo se propone la
implementacién del servicio de Conserjeria, simalagxistente en los hoteles, de manera que

el cliente tenga la posibilidad de trasmitir sucgades o quejas a través de este servicio, el
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cual estard subordinado a la Direccion Comercidendra la funcién de ser el enlace
fundamental entre el cliente y la empresa, panadatetodas sus solicitudes y facilitar todas
sus gestiones. Cada solicitud o gestion deberérarraon el cierre del ciclo, o sea con la

seguridad de que fue solucionada la solicitud quiga del cliente.

La preparacion del personal que brindara estecersera de de vital importancia, lo que
deberd incluir la presencia personal, la prepanagiiomatica en ingles y/o francés, tener
claro el concepto de que los clientes del Residénaoi son turistas y el saber tratar a personas
de la tercera edad. El servicio de conserjeriairgeademas de tramitador para los servicios
gue no se brindan dentro de la ciudad, no solaando los teléfonos que se soliciten, sino
también realizando la gestion y dandole seguimienta satisfaccion de la necesidad del

cliente, estos servicios pueden ser entre otros:

* Renta de autos y de taxis.
* Venta de opcionales turisticas.
» Servicio de veterinario para mascotas.

* Reservaciones, Excursiones, etc.
Servicios periféricos

Estan conformados por todas las facilidades queusglen ofrecer para solucionar las

necesidades de los clientes sin tener que saliediglencial.

Tiendas y mercados

Oferta de alimentos variados, que sea establesgidposible incluir ofertas conocidas por los
Snowbird. Es importante la presencia de alimentesefaborados de rapida preparacion,
cereal, mantequillas, papillas, productos de smslanarcas o condiciones a los existentes en

el pais de origen.

* Mercado de frutas y vegetales frescos o posibildadrasliado seguro de los clientes,

para algun punto cercano donde se oferte.

» Garantia en las ofertas de articulos de primerasiged en las tiendas, ademas de los

relacionados con la playa, pesca, recreacion.
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Oferta gastrondmica

Debe ser variada para poder garantizar el conswarla thmilia y considerar la existencia de
invitados, se debe realizar los estudios necesaana la activacion de las instalaciones
cerradas con un disefio y una oferta de acuerdéosegmentos de mercado seleccionados.

Restaurantes y cafeterias con diversidad de ofeddsis en espafiol, inglés y francés.
Transporte

Se hace necesaria la existencia de un transpdeieompara el Residencial, que permita el
movimiento dentro del mismo de los clientes y avea el servicio a domicilio de las
diferentes ofertas. Ademas de ello, la experiedei®ta la necesidad de que exista algun tipo
de transportacién hasta el centro de la ciudamjidér a dias y horarios especificos. Valorar la

posibilidad de renta de motos y bicicletas y paogugabilitados para ello.
Servicio de Calidad de vida

Antes de realizar cualquier accién comercial refgspados Snowbird, es importante resolver

los temas del seguro médico de este segmentop el es necesario revisar con la Empresa
de Servicio Médicos Cubanos (Servimed), la posibleertura del mismo en las instalaciones

de salud existentes en Tararda o las posibilidadesstdar en la ciudad este servicio.

Se propone la ubicacién de un centro de calidadidke donde funcion6 en otro tiempo, en
coordinaciéon con Servimed y que el mismo ademasirde consulta médica, cuente con
servicios de masaje, fisioterapia, gimnasio, yotratamientos vinculados a la salud fisica y

mental.
Recreacion

Terreno de petanca, la activacion del terreno deeamiento de golf, mesas de billar y de

tenis, asi como otros juegos pasivos, areas deragraba estancia y caminos hacia la playa.
Otros servicios
» Entrega a domicilio, tanto de productos del mercadmo de restaurantes y cafeterias.

« Lavanderia-tintoreria, lo cual puede sustituimlaldora —secadora en los inmuebles.
» Actividades nauticas vinculadas con la marina, iservde tumbonas, sombrillas y

salvavidas en las playas.
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» Correos y cambio de moneda

» Peluqueria y barberia.

» Farmacia internacional, con productos para la taredad, certificados o semejantes a
los que se usan en el pais de origen.

» Biblioteca en inglés y francés, acceso a periédjoevistas del pais de origen.

Si se revisa el resultado de la encuesta realizdds: clientes del Residencial, estos servicios

gue se proponen solucionan los requerimientosigitsmles recogidas en sus respuestas.
2.7.2. Precio

Partiendo del valor minimo a cobrar por inmueblé300 cuc por i), se propone un valor

méaximo inferior al existente en la competencia, cprao promedio sera de 1800.00 cuc par m

Tabla No. 16. Conformacion del precio por casa

Valorx m2 | Valor x Valor Valor
Del . p
Concepto . segun Res.| m2 que se| minimo de| que se
inmueble

281. propone renta propone
Area de construccion 200 5.00 7.5 1000 1500
Exterior primeros
500 m2 sin piscina 400 0.50 200 200 200
Exterior primeros 400 1.00 400 400 400
500 m2 con piscina
Total sin piscina 1200 1700
Total con piscina 1400 1900

Fuente. Elaboracion propia.
Renta vitalicia de las residencias

Renta vitalicia se le ha llamado a la posibilidadgdie, mediante un pago anticipado se pueda
adquirir por un tiempo determinado la propiedadide vivienda, lo estipulado es de 50 afios

prorrogables en otros 25. Para la Planta Inmolzlidel Residencial Tarard S.A., existe una

propuesta de la entidad “Financial Projectionsitapla gestion de renta vitalicia de parte de

estos inmuebles, ellos garantizan el mercado empate un valor de 440,0 miles de cuc por

residencia, para un costo pof de cuc 2 200.00 (teniendo en cuenta 26@omo promedio

de &rea de construccion).

Para tener una referencia de este valor, se coraubrofesor José Salom Company, asesor y

estudioso de los temas de precios en la construesidCuba; de acuerdo con el estudios de
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las inversiones ejecutadas en Inmobiliaria CIMEXapa venta de apartamentos, los valores
de venta realizados en estos edificios, actualzadwa el 2012 estarian por encima de los
1600 cuc por m

Revisando las ofertas en el area del Caribeptesios de apartamentos de dos a tres
habitaciones se mueven desde un minimo de 105.0 hasta 450.0 musd. Siendo la oferta
del Residencial Tarara residencias independientecgentan ademas con areas exteriores, se
puede considerar el precio en el entorno del mercad propone como referencia conformar
los precios de renta vitalicia de los inmueblesagipde 2000.00 cuc porincon lo que la

vivienda promedio estara alrededor de los 400.06cmc

2.7.3. Acciones de comunicacion

Homogeneizar la imagen grafica que se quiere ttashel Residencial Tarara S.A. ya que en
estos momentos conviven diferentes tipos de coraaivices del tipo visual, las heredadas de
la administracion de Cubalse y un estudio de imagalizado recientemente, a continuacion

se muestran dos ejemplos:

TARARA

o/
[ARMRT

RESIDENCIAL

No es tan importante cual de ellas sea la selemdaro importante es conformar un Manual
de Identidad donde desde la sefializacion de laadjuths oficinas, hasta la papeleria,

mantengan una linea homogénea.

Respecto al segmento de mercado de los Snowbipdint@ra accion de comunicacién debera
ser el contacto con la CSA (Canadian Snowbird Aasion), la que se encuentra vinculada
con aseguradoras que dan el visto bueno para tehael®e los Snowbird, teniendo en cuenta
las normas de seguridad reguladas por la asonigdié@s condiciones necesarias, ademas de

gue este es el canal mas directo para realizaoaiqeion del producto.

Se deben hacer presentaciones del producto andééativos de la CSA, invitar a Cuba a los
lideres promocionales o personas reconocidas éastrde medios de difusiéon del pais, hacer
reportaje de la visita a través de un medio de cicaagion que trabaje para ese segmento y

garantizar la participacion en las ferias espexadhs en ello.
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Contactar con los principales turoperadores canadg interesados en vender el producto,
como pueden ser Transat Canada y My travel, paeal@ conozcan y avalen su venta y

distribucién en el mercado.

Pagina web del Residencial Tarard S.A, donde setelem espacio dirigido especificamente a
los Snowbird, con motor de reserva, posibilidadesedlizar las ventas a través de la creacion
de una pasarela de pagos segura, mantener pemsuoceigado de la actualizacion y el
posicionamiento de la pagina en internet y de gaanlos vinculos a esta a través de
palabras claves, ofrecer la mayor cantidad denméicion posible, con imagenes incluidas.

Ademas de todo ello y ya dentro del pais se dekati&ar un programa de promocion a partir
de establecer relaciones de trabajo con las doeesijuridicas y comerciales de las empresas
relacionadas directamente con la legalizacién denkgocios o establecimiento del cuerpo

diplomatico, por constituir estas los primeros hegade contacto en el pais:

La Camara de Comercio de Cuba, que es el lugantdada de todas las firmas comerciales y
agencias de viaje.

El Ministerio de Comercio Exterior y la InversioxtEanjera, que es quien controla toda esta

inversion en el pais.

El Ministerio de Relaciones Exteriores, en su darade organo rector de atencion a cuerpo
diplomatico acreditado.

La promocidn se realizara a través del suministreukltos para ser entregados en el lugar y
la actualizacion via email de las disponibilidadesnmuebles.

Se debera preparar una pequefa oficina, subordankdBireccion Comercial, en el centro de
la ciudad, preferiblemente en el Centro de Negod®dMiramar, por la concentracion de
Firmas Comerciales existentes en el lugar, conx@onalirecta con Tarara, para que el cliente
a través de imagenes pueda conocer el productaligarea la coordinacién para hacer la
visita al lugar.

Se ha tomado de referencia el presupuesto de intigéresidencial Tarara S.A. realizado en
el 2010 para darle solucion a los problemas de paracion existentes, el que asciende a 95

325.94 CUC Anexo No 1} no obstante es necesario revisar las accioneswkrdo con la
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estrategia de comercializacion de las diferentesali de negocio y las funciones y disefio que

por tanto tendran las diferentes unidades.

Desde el punto de vista urbano, se propone, derdww®n la Direccion de Planificacion
Fisica, realizar la remuneracion de calles y pas;eion nhombres o nimeros ascendentes de

Norte a Sur y de Este a Oeste de dos es dos, memde los nombres de las calles existentes.

Los numeros de las casas deberan ser ascendentstdea Sur y de Este a Oeste, con la
particularidad de que cuando las calles estén dieaoliass con numeros, el primer nimero de
la casa es el de la entrecalle que la antecedéz&da remuneracion de las parcelas, dejando
numerados los inmuebles y reservados los numert@sglee se encuentran vacias, de acuerdo

con la parcelacion del reparto.
2.7.4. Canales de distribucion

» Contacto directo, ya sea por atencion en oficimasl eentro de la ciudad o en Tarara.

» Presentaciones del producto en ferias especiatizada

» Pagina web del Residencial Tararad S.A, con la dzaeedn de las disponibilidades.

» Actualizacion via email a las diferentes empresas en el pais tienen relacion de
trabajo con extranjeros.

» Entrega de sueltos en el lugar de atencién alteligra las empresas que en el pais

tienen relacion de trabajo con extranjeros.
2.7.5. Personal de contacto

Como se ha mencionado, el personal de contact@esthordinado a la Direccion Comercial,
Se debera establecer un sistema de fidelizaci@ligtges a través de la Conserjeria, donde se
deber& hacer una ficha por cliente, que recoja#bss de contacto, fechas sefialadas, gustos,
costumbres, incidencias que hayan ocurrido en taun@a y que se deben potenciar o evitar,
debe existir ademas la prioridad de reservas dea$eg casas para clientes repitentes y el

envio de felicitaciones en las fechas importasiegncuentren o no en el pais.
2.7.6. Evidencia Fisica

Ademas del fondo inmobiliario se cuenta con buacasibilidad, una urbanizacion con calles
en buen estado, alumbrado publico, mantenimiernt@blesde la jardineria, limpieza de las

calles y recogida de basura.
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Servicios de proteccion, salud, gastronomia, re@dag comercio.

Dos playas y una Marina.
2.7.7. Proceso de prestacion del servicio de renta de ld&aRta Inmobiliaria
1. Comercializacion de los inmuebles

Se recibe en la Direccién Comercial la solicitud yia telefonica, e-mail, a través de la web o
de manera personal, se responde la solicitud, aoprésentacion de la disponibilidad

existente, se realizan las coordinaciones paral@giénmuebles estén abiertos, limpios y

perfumados. El especialista de la Direccion Corakrtie atenderd el cliente lo esperara en la
entrada del Residencial y sera la persona encadmdaalizar con ellos todo el proceso de
visita a los inmuebles, revision de las condicgodel contrato, cobro del fondo de garantia,
entrega del inmueble y de un suelto que contiemisdovicios que se prestan en el residencial

y los teléfonos de servicio de Conserjeria.
2. Cierre de los contratos

La Direccién Comercial recibe del cliente la conmagion del deseo de cerrar el contrato, a
partir de lo cual realiza la revision del inventarila facturacion del deterioro si existe, para
gue sea firmado por el cliente, recepciona el irteug procede al pago del fondo de garantia

al cliente mediante cheque o transferencia bancaria
3. Facturacién y cobros

Se realiza de manera mensual por la Gerencia Cahdecfacturacion es entregada a cada
cliente en el inmueble, el cliente debe realizapaio dentro del mes en las oficinas de la

Gerencia Comercial mediante cheque o realizarfeesrscia bancaria.
4. Ejecucion de mantenimientos constructivos en casasupadas

El Cliente informa al Departamento de Conserjeutdosdinado a la Gerencia Comercial, el
problema de mantenimiento existente, quien se gacde realizar las ordenes de servicio,
coordinar para que sea visitado en menos de 24 hpma el especialista de la direccion
técnica, velar porque sea ejecutado el trabajasaepersonalmente la calidad del mismo y

comprobar la conformidad del cliente.
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5. Ejecucion de las inversiones y mantenimientos ensas vacias

A partir de que se prevé que quedara vacio un ibleuka Gerencia Comercial solicita a la
Gerencia Técnica, la preparacion del proceso dstation. La Direccién Técnica, con la
autorizacion del cliente, visitara el inmueble glizara tarea técnica, proyecto, presupuesto,
definicién del constructor y prevision de la disjpiidad de materiales, para que al quedar

vacio el inmueble se pueda comenzar los trabajoasaséenimiento.

Los trabajos de inversiones estaran dentro de an gue prevé el mejoramiento de las
condiciones de los inmuebles existentes, se realipar la propia Gerencia Técnica en
coordinacion con la Gerencia Comercial, de acueao los intereses de esta Ultima y el

levantamiento técnico de los inmuebles.
2.8. Factibilidad organizacional

Por la influencia que tienen el resto de los sasidel residencial, la administracion se
deberéd realizar por Unidades de Negocio subordinad#as lineas de negocio existentes
(Anexo No. 1P con una conformacion tal que permita ir aplicaetipago por resultados, con
vistas a poder mejorar los ingresos de los trabeagsdy creando a su vez las condiciones para

entrar en el programa de perfeccionamiento empagsar

En elAnexo No. 13e muestra la propuesta de adecuacion de latestruen ella de manera
horizontal se presentan las siete lineas de negapi@ tendran subordinadas cada una de las
unidades de negocios que las conforman, cada udilaegocio tendra su cierre economico

independiente, que ser& consolidado por la Lindéed@cio.

Directamente subordinadas a la Direccion Geneggbygponen seis gerencias que son las que

dirigen y consolidan todos los procesos para ploggar:

1. Que los servicios que formen parte del paquete lilrado, estén disefiados en
funcion de las necesidades de los segmentos deadeeseleccionados y tengan la
flexibilidad para los cambios necesarios, de acuaah los requerimientos de los
clientes, a los que conoce y actualizBieeccién Comercial.

2. Potenciar el Servicio de Mantenimiento y Reparacéstableciendo una relacion de
subordinacion de estas actividades @igeccion Comercial, en funcion de que la

reparacion del fondo inmobiliario obedezca a losntereses del proceso de
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comercializacién, tanto en inmuebles vacios com@&mantenimientos de inmuebles
ocupados.

3. Mantener los precios de acuerdo con el procesdaettaalemanda, teniendo en cuenta
la disminucion por tanto de la disponibilidad deursos financieros de algunos
clientes.

4. ComokEstrategia de Marketing, para rescatar la confianza de los clientes yales®
al mercado, conformar un producto que mezcle laaf#e servicios con la cercania
del mar, la tranquilidad y la lejania de fuentesadetaminacién como fortalezas.

5. Realizar por laDireccion Comercial de acuerdo con las nuevas regulaciones
relacionadas con el negocio inmobiliario, la stlidi para renta vitalicia de los
inmuebles relacionados con la marina y garantiaaentrada del financiamiento
necesario para reparar el fondo inmobiliario.

6. Garantizar por ldireccion de Logisticala estabilidad de los suministros, tanto de
equipamiento, mobiliario como insumos, o solicias permisos que procedan para
lograr una autonomia de gestion en Tarara.

7. Las direccionesComercial y Técnica deberan ser celosas con la calidad de las
ejecuciones, los costos y el cumplimiento de lamagramas, realizar licitacién para

las inversiones y mantenimientos, buscando mejlmsresultados.

La Direccion Econdémica de acuerdo con el Departémele Asesoria Legal, deberan
proponer las relaciones de cobros y pagos de fesedies servicios entre lineas de negocio y
con respecto a los clientes, conformando los piotgedtos necesarios para dejar establecidos

los mismos.
2.9. Analisis econdmico-financiero
2.9.1. Modelo de Egresos

Para la conformacién del modelo de Egreso, ademéndr en cuenta los gastos previstos por el
Residencial Tarara S.A. para la Planta Inmobiliatéda la importancia de poder garantizar los
trabajos del mantenimiento, se ha realizado ulis@nde estos gastos por inmueble.

De la experiencia del trabajo con inmuebles sieslan Tarara (casas independientes) en la
atencion del mantenimiento podemos contar coraézaelo por la Inmobiliaria Siboney, la cual

aun cuando no ha logrado llevar el servicio a e iiaguiere, lleva 15 afos de experiencia en el
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tema, por lo que puede aportar valores promedios Ips diferentes tipos de mantenimientos.
(Ver Anexo No. 14)

Es de destacar que los valores y rangos para $depacion de acciones de mantenimientos han
sufrido y siguen sufriendo cambios en el tiempea@mordancia con el aumento de los precios
de la construccion, que no permiten poseer unaissta estable y confiable, no obstante en
funcién de la magnitud de las diferentes categatéaseparacion se ha podido enmarcar estos

valores en los siguientes rangos:

+ Ordenes de ServiCios................cceeeeeennn, 0.30 a 0.50 mcuc
* Mantenimientos menores....................... 10.0 a 15.0 mcuc

* Mantenimientos generales...................... 50.0 a 75.0 mcuc
* INVEISIONES.....civiiiiii e 75.0 a 150.0 mcuc

De acuerdo con las estadisticas existentes, seareabmo promedio 5 6rdenes de servicio al
afio y un mantenimiento menor cada dos afos, mprdel costo del servicio queda conformado

de la siguiente forma:

Tabla No. 15. Conformacién del costo anual delisierv

o Valor por .| Total al afio
Intervencion Frecuencia
orden(cuc) (cuc)
Ordenes de servicios 300.00 5 1 500.0
Mantenimientos menores 12 500.00 0.5 6 250.0
TOTAL 7 750.00

Fuente. Elaboracion propia.

Para la conformacion del Modelo de Egresos se hmloteen cuenta un pago para el
mantenimiento urbafda la administracion del Residencial Tarara S.A4@600.00 CUC anual
por los 497 inmuebles; este valor se usa como ptmcga que no se cuenta con un presupuesto
real; el mismo estara incluido en el precio quéjeeor casa, por lo que sera asumido por los
clientes en la medida en que entren en renta losidbles. Se ha contemplado ademas del

aumento del pago de salario y/o de los trabajadel@sonados con la actividad.

% Se ha tomado el principio de pago en condomiréma prear un fondo estable que pueda ser usadela ni
urbano.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 72



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

Tabla No. 17. Modelo de egresos.

UM: munidad mon&&y

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016
Consumo material 1,20 1,20 1,20 1,20 1,20
Combustible y lubricantes 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
Energia eléctrica 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50
Gastos financieros 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00
g";‘)fgfe gtea Ei‘ékr’]"c'dad y 0,30 0,300 030 0,30 0,30
Costos fijos (CF) 16,00 16,00 16,00 16,00 16,00
Gastos de mantenimiento 930}00.337,26 1.976,25 2.615,24 3.227,88
Gastos de personal 1740 18,27 19,18 20,14 21,15
Salarios 14490 152,15 159,75 167,74 176,13
Tributaciones 181,183 190,18 199,69 209,67 220,16
Cuota mejoramiento urbano 29/78 25,55 18,91 12,28 5,92
Otros costos y gastos 0,,0 0,50 0,50 0,50 0,50
Costos variables 1.303,701.723,91 2.374,29 3.025,57 3.651,72
TOTAL EGRESOS 1.319,7Q0 1.739,91 2.390,29 3.041,57 3.667,72

Fuente. Elaboracion propia.

Los gastos de mantenimiento o costos de la adtividamentan en la misma medida que
ingresan inmuebles a la renta, no obstante dedwwen el Balance de Ingresos y Gastos los
resultados a partir del 2012 son positivos y vaawenento logrando un 45 % de utilidad de los

ingresos totales para el 2016.

Tabla No. 18. Balance anual de ingresos y gastos

UM: munidad monetaria

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos Totales 2.304,00 3.412,353 5.194,17 7.079,82 9.000,47
Gastos Totales 1.319,y0 1.739,91 2.390,29 3.041,57 3.667,72
Utilidad bruta 984,30 1.672,44 2.803,88 4.038,25 5.332,75
Impuestos sobre las

Utilidades (30 %) 295,29 501,73 841,160 1.211,48 1.599,82
Utilidad Neta 689,01 1.170,71 1.962,72 2.826,784 3.732,92
% utilidad sobre

ingresos totales 0,30 0,34 0,38 0,40 0,41

Fuente. Elaboracion propia.

% Excepto el pago del salario a los trabajadorezstd de los ingresos y gastos se realizan en cuc.
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2.9.2. Determinacioén del Punto de Equilibrio

En la siguiente tabla se muestra el Analisis det®de Equilibrio para cada afio determinando
el volumen minimo de casas a rentar a partir @dedhla Planta Inmobiliaria comienza a rendir

utilidades.

Tabla No. 17. Determinacion del punto de equilibridM:munidad monetaria

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016
Costos fijos 16,00 16,00, 16,00, 16,000 16,00

Costos variables |1 503 701 723 912.374,293.025,57 3.651,72

(CV)
Costo unitario 11,00 1008 937 901| 881
(Cut)
Precio (P) 1920 19.78] 2037 2098 2161
Punto de equilibrio 69 88 117 145 170

Fuente. Elaboracion propia.

Como se puede observar el rango de comportamistéceatre 50 en el 2012 hasta 167 en el

2016, que representa el 42 % del volumen de vprdassto.

2.9.3. Modelo de capital

Para logra rescatar y poner a disposicion de l@ reedla la Planta Inmobiliaria, es necesario
realizar mantenimientos generales a un total dartiiGebles e inversiones a otros 212, ademas
de completamiento de equipamiento y mobiliario @& ¢asas a terminar por inversiones y

mantenimientoAnexos 15, 16, 17 y 18

Las inversiones o reparaciones capitalizablepposeen un mayor nivel de intervencion ya que

incluyen elementos de la estructura, cierres deafias, las cubiertas, adecuaciones de locales,
ampliaciones y demas construcciones civiles, asioca la modernizacién de los sistemas

ingenieros.

Las provisiones financieras para estas reparacicagtalizables son obtenidas en la practica

mundial de la depreciacion los inmuebles y la aimemion de los equipos y sistemas, cuestion

esta que aqui en Cuba no se realiza, aunque camiatie se lleve en libros; pero que puede ser
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consultada buscando vias para que se pueda impéendacios los altos valores de inventarios

con gue cuentan los negocios inmobiliarios.

Como se ha sefalado, de acuerdo con las estaglidéclamobiliaria Siboney, el valor de los
mantenimientos generales estan entre los 50 000166 75 000.00 cuc y las inversiones entre
los 75 000.00 y los 150 000.00 cuc.

Para tratar de llevar el valor & de los valores estadisticos de Inmobiliaria Silgpse ha tenido
en cuenta el valor de 300.0¢ eomo promedio de sus inmuebles, lo que ofrecealor de

208.33 cuc por frcomo valor de referencia para los trabajos deenantentos generales.

Por su parte, en el Residencial Tarara S.A. serdalizado intervenciones en una serie de
inmuebles, que de acuerdo al alcance que han tgnsden ser considerados mantenimientos
generales; para determinar el valor promedio sesél@ecionado 11 de las casas terminades (
Anexo No. 1P lo que ofrece un valor 155.00 pesos pér(@emtre 150.00 y 200.00 pesos) como
promedio (30 % por debajo del valor de los mantesmtos de Inmobiliaria Siboney). El rescate
de las 212 casas, que necesitan mantenimient@ealen 6.7 mmcuc, se proyecta realizar entre
los afios 2012 al 2116.

Como no se tiene referencia estadistica de lassiones realizadas en el Residencial Tarara, se
considerara el valor porde la misma manera, o sea un 30 % por debajosdealores de la
Inmobiliaria Siboney, por lo que se asumird un wvale 255.00 cuc por M El proceso
inversionista que asciende a 11.2 mmcuc, se hagamo ejecutar entre los afios 2012 al 2016.
En el mismo periodo se proyecta el completamieatmdbiliario y equipamiento que asciende a

2.1 mmcuc.

En el modelo de Capital se muestran las necesiadkl§aanciamiento para lograr invertir los

valores de 20.00 mmcuc, que se proponen:

Tabla No. 17 Modelo de Capital. MUmcuc
Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016 Total
Inversiones en inmuebles 2.385@0809,00 2.809,00 2.809,00 424,00 11.236,00
Inversiones en equipos 101,8 101,84 101,83 101,8 101,8 509,00
Inversiones en mobiliario 322,1 322,1 322,14 322,1 322,1 1.610,5C
Mantenimientos generales 1.364,00864,0Q0 1.364,00 1.364,00 1.240,0Q 6.696,00
Requerimientos de Dinero 4.172,9%4.596,90 4.596,90 4.596,9Q 2.087,90 20.051,5(
Fuente: Elaboracion propia.
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En la tablas No. 18 se muestra el Flujo de Cajal @ue se aprecia la necesidad de inyectar

dinero fresco para la realizacion del rescate dPldamta Inmobiliaria con tal alto grado de

deterioro.

Tabla No. 18 Flujo de caja UM. munidad monetaria
Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos por renta 2.304,00 3.412,35 5.194,17 7.079,82 9.000,47
Egresos totales 5.492,60 6.336,81 6.987,19 7.638,47 5.755,62
Gastos 1.319,70 1.739,91 2.390,29 3.041,57 3.667,72
Inversiones y Mttos 4.172,90 4.596,90 4.596,90 4.596,90 2.087,90
Generales

Resultado Neto -3.188,602.924,46 -1.793,02 -558,65 3.244,85
Impuestos sobre Utilidades -956/58-877,34 -537,91 -167,59 973,45
Dividendos -2.232,0-2.047,12 -1.255,11 -391,05 2.271,39
Capital de trabajo 12,08 12,68 13,31 13,98 14,68
Flujo de caja 2.244,096 2.059.798 1.268,427 -405,031 2.256,716
Flujo de caja acumulado | ; 544 19q 4.303,895 5.572,321 5.977,3523.720,636

Fuente: Elaboracion propia.

Del mismo modo, el Estado de Resultados proyectadestra la necesidad de obtener

financiamiento para la ejecucion de los mantenitogegenerales y las inversiones.

Tabla No. 19 Estado de Resultados UM. munidad monetaria

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016
Ingreso Neto Total 2.304,00 3.412,35 5.194,17 7.079,82 9.000,47
Egresos Totales 5.492/606.336,81 6.987,19 7.638,47 5.755,62
Resultado Neto -3.188,60-2.924,46 -1.793,02 -558,65 3.244,85
Capital de trabajo 12,08 12,68 13,31 13,98 14,68
Depreciacion 343,38 333,08 343,07 353,36 363,96
er‘m”SBg'sat antes de intereses 500,68 -2.937,14 -1.806,38 -572,63 3.230,17

Impuestos sobre Utilidades -960,20 -881,14 -541,90 -171,79  969,0%

Ganancia después de
Impuestos

Margen Neto -0,972  -0,603 -0,243 -0,057 0,251

-2.240,47 -2.055,99 -1.264,43 -400,84 2.261,12

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 76



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

Teniendo en cuenta las nuevas Regulaciones sotenma Inmobiliario, se propone obtener el
financiamiento desde el propio fondo inmobiliagopartir de solicitar la autorizacion para la
renta vitalicia de las casas relacionadas coned de la Marina, que consiste en el pago
anticipado del valor del inmueble y su uso pordatidad de afios que se pacte o apruebe. A
partir de esta venta inicial no se recibiran m&sesos por estas casas a no ser que el cliente
decida realizar contrato de gestion de alquilez cabro de los servicios; estas posibilidades, que
existen realmente no se han incluido en los agAfigiro pueden aportar ingresos adicionales, a
partir del cobro del 10 % establecido para lazaeidn de esta actividad en el pais.

2.9.4. Modelo de ingresos con renta vitalicia de nmuebles

En la siguiente tabla se muestran los resultaddesdiegresos a través de la combinacion de
la renta vitalicia de 40 inmuebles (un minimo pgaeantizar la entrada de dinero fresco) y la
renta de los restantes 450. El Estado de Resultadb&lujo de Caja demuestran que con la

entrada de financiamiento por esta via, los redodt@conomicos son positivos.

Tabla No. 20 Modelo de Ingresos con renta vitalici UM. nocu
Ingresos por renta

Ingresos por renta 2012 2013 2014 2015 2016
Rentadas 110 163 245 327 417
Precio renta 1,60 1,65 1,70 1,75 1,80
Total 2.112,00 | 3.21459 4.990,47% 6.870,02 9.000447
Fuente: Elaboracion propia.

Ingresos por renta vitalicia

Ingresos por renta

vitalicia 2012 2013 2014 2015 2016
Vendidas 10 10 10 10

Precio venta 400,00 400,00 400,00 400,00

Total 4.000,00 | 4.000,00  4.000,0( 4.000,00

TOTAL INGRESOS 6.112,00 7.214,59 8.990,47 10.870,02 9.000,47

Fuente: Elaboracion propia.
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Teniendo en cuenta que la cifra de inmuebles paranta vitalicia que se propone es minima,
con las solicitudes existentes en la ciudad, seldod residentes y una gestion dirigida al
mercado que se desee, sera muy facil realizarneializacion de estos inmuebles, sobre
todo por las facilidades que la politica inmobiigpropone en cuanto a status migratorio y

compra de autos.

La ventaja que tiene el proceso de renta vitabsigue se gestiona a nivel de proyecto, y se
convenian lo pagos a partir de un anticipo, pooshiie terminacion, hasta la entrega del
inmueble.

En la conformacion del Estado de Resultados y ejoFle Caja se muestran resultados
positivos, no obstante a que ya en el 2016 nomgrgsos por renta vitalicia y que todavia se
realizan inversiones en el fondo inmobiliario, pmgue a partir del 2017 los resultados deben

ser superiores.

Tabla No. 20 Flujo de caja con renta vitalicia UM. Munidad monetaria
Concepto 2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos totales 6.112,00 7.214,59 8.990,47 10.870,02 9.000,4Y
Ingreso por renta casas 2.112,08.214,59 4.990,4Y 6.870,02 9.000,4Y
Ingreso por renta vitalicia 4.000/004.000,00 4.000,00 4.000,00 0,00
Egresos totales 5.492,606.336,81 6.987,19 7.638,4Y 5.755,62
Gastos 1.319,70 1.739,91 2.390,29 3.041,5Y 3.667,72
Inversiones y Mttg 4.172,90 4.596,90 4.596,90 4.596,90 2.087,90
Generales

Resultado Neto 619,40 877,78 2.003,29 3.231,55 3.244,85
Impuestos sobre Utilidades 185,82 263,34 600,99 969,46 973,45
Dividendos 433,58 614,4% 1.402,30 2.262,08 2.271,39
Capital de trabajo 12,08 12,64 13,31 13,98 14,68
Flujo de caja 421,50 601,77 1.388,99 2.248,11 2.256,72
Flujo de caja acumulado 421|501.023,27 2.412,26 4.660,37 6.917,08

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla No. 21 Estado de Resultados con rentacigallUM. Munidad monetaria

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016
Ingreso Neto Total 6.112,0(07.214,59 8.990,47 10.870,02 9.000,47
Egresos Totales 5.492/66.336,81 6.987,19 7.638,4Y 5.755,62
Resultado Neto 619,40 877,78 2.003,29 3.231,55 3.244,85
Capital 12,08 12,68 13,31 13,99 14,68
Depreciacion 343,38 333,08 343,07 353,36 363,96
Ganancia antes de intere

; ©S607.32 86510 1.98997 3.217.57 3.230.17
elmpuestos

Impuestos sobre Utilidades 182,20 259,53 596,99 965,27 969,05

Ganancia después de
Impuestos

Margen Neto 0,070 0,084 0,155 0,207 0,251
Fuente: Elaboracién propia.

425,13 605,57 1.392,98 2.252,30 2.261,12

En los resultados se puede observar que en ladangde se van incorporando inmuebles a la

renta, el margen de utilidad va aumentando, lleg@mdel 2016 a 25 centavos.

2.9.5. Resultado de los indicadores financieros @galuacion del negocio
Con el objetivo de evaluar la rentabilidad de le&eision a ejecutar en la Planta Inmobiliaria se
utilizé como herramientas financieras el calculb\d&N (Valor Actual Neto)y el TIR (Tasa

Interna de Retorno).

El VAN es el indicador financiero que mide los flujoslale futuros ingresos y egresos que
tendra un proyecto, llevados al momento actuala mhaterminar si luego de descontar la

inversion inicial, se incrementa el valor de la essp.

La formula del VAN utilizada es la del Valor Netatdalizado (VNA) - Inversion, donde el
VNA es el valor del flujo de caja o beneficio ngimyectado, el cual ha sido actualizado a
través de una tasa de descuento (TD), rendimierdosto de oportunidad, para lo que se
estimo el 6%.

El resultado fue de 19,7 mpesos, lo que quierer dge el proyecto de inversion es viable,

porque le incrementa a la empresa ese valor.

El periodo de recuperacion de la inversion es dafigs, como este no mide el valor del

dinero en el tiempo, se ha sacado el indice dtabiidad a partir del Flujo de Caja
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descontado, obteniéndose que la rentabilidad dglai@ para estos primeros 5 afios es de 48

centavos por cada peso invertido.

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es la tasa de descdentm proyecto de inversién que
permite que eVNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0), es laxim@ TD. Para este caso
la TIR es del 1.1%, lo que ratifica la factibiliddd la inversion al resultar por encima de la

TD prevista.
2.10. Riesgos y acciones a ejecutar

Como se ha sefialado y partiendo del analisis derd/ig Microentorno del mercado, asi
como del funcionamiento interno existen dificultadpie inciden en la comercializacion, las

cuales constituyen riesgos a enfrentar en el negoci

1. La crisis econémica mundial, que como parte delddalzaciéon puede continuar
limitando los recursos financieros del mercado grirada al pais de nuevos clientes
potenciales.

2. Surgimiento de nuevos competidores otras inmola@Bagque ofrezcan un servicio de
calidad, especializado y personalizado.

Disminucién de precios de la competencia.
Aumento del valor del petroleo y a consecuenciakldr del combustible encareciendo
el movimiento al centro de la ciudad.

5. Que no se logre la organizacion del resto de Inscées y a consecuencia no se logre

brindar un producto completo.

2.10.1. Principales Propuestas de accion que se dmebacometer para contrarrestar lo

riesgos.

1. Lograr altos niveles de competitividad y exclusad en el mercado, lograr introducir
de manera paulatina todos los servicios que seéerequ

2. Ser muy celosos en el control de los gastos, l&ssiones y los mantenimientos, para
poder bajar los precios de renta y poder tener magaeso al mercado.

3. Presentar este trabajo ante la Direccion de CIM&X al objetivo de poder lograr las
autorizaciones necesarias para realizar los candpies se requieren en cuanto a
estructura, autorizacion de la renta vitaliciaitdicion los servicios constructivos y la

gestion de suministros.
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Conclusiones

Con este trabajo se ha elaborado el plan de negaciola Planta Inmobiliaria del Residencial

Tarara S.A., teniendo en cuenta definiciones, quiosey enfoques de diferentes autores,
analizando el negocio inmobiliario con sus paraddiades, su entorno, los clientes reales y
potenciales, el mercado y la competencia en ladicimmes actuales, llegando a las siguientes

conclusiones:

1. El negocio es factible desde el punto de vistantkicado, la baja comercializacién
responde a la carencia de inmuebles listos, ndaltéade mercado, se ha demostrado
ademas las posibilidades de retomar el mercadosdsnlowbird y brindar una oferta
anica en el pais.

2. El Residencial Tarara y su Planta Inmobiliaria % negocio que puede ser
consolidado en las condiciones actuales, por lectisticas de los inmuebles y las
posibilidades de que estos sean incorporados @neercializacion sin requerir

financiamiento externo.

3. El Residencial Tarara S.A. cuenta con los recunsmsanos que pueden garantizar la
satisfaccion del cliente, solo debe enfocar suseesbs en la organizacion de los
procesos en funcién de que el cliente sienta gue mas importante para la empresa,
de poder medir los resultados de gestion y ecorasniade poder brindar un servicio

de excelencia.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. 81



Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Regcial Tarara S.A.

Recomendaciones

1. Presentar el resultado de este trabajo a la Déeate la Corporacion CIMEX, con
vistas a solicitar las adecuaciones y permisossagios para la implementacion de las

propuestas de este Plan de Negocio.

2. Extender el uso de la herramienta Plan de Negaticesto de las lineas de negocio
del Residencial Tarara S.A., con vistas a valorartegrar las intervenciones en las

mismas en funcion del aumento de la rentabilidah@mica de esta sociedad.
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Anexo No. 1. MODELOS DE PLANES DE NEGOCIO

Propuesta de modelo de Plan de Negocio de Jadkn@iei

Titulo del apartado

Lo que aborda

1. Introduccién.

En ella se debe mencionar a quiedea o se dedicara la Empresa y las
caracteristicas del Plan de Negocios.

2. Antecedentes de la
Empresa.

Detalles de la historia, evolucion y actividadebrssalientes.
Informacion general de los accionistas y del Candej administracion

3. Si la Empresa iniciara
operaciones debe incluir.

El potencial del nuevo proyecto.
El resultado del estudio de factibilidad

4. Mision. Lo que pretende hacer la Empresa y pgaran lo va hacer. Es el motivo de la
existencia, da sentido y orientacién las actividadie la empresa. Debe ser
precisa, amplia, motivadora y convincente

5. Objetivos. Deben mencionarse los objetivos gdasra corto, mediano y largo plazos d

11%

la empresa, axial como los objetivos especifictzsynetas con relacion a los
siguientes conceptos: Ventas, compras, Finanzesntarios, Personal,
Produccion, Utilidades, Crecimiento, etc

6. Ubicacion e
instalaciones.

Ubicacioén geografica y beneficios estratégicos pmempresa.

7. Situacion del Mercado

Analisis y caracteristidal mercado

8. Productos y servicios.

Aceptacion en el mercado.
Aceptacion en el mercado de los productos y sarvide la Empresa.
Capacidad para generar y desarrollar nuevos prosluct

9. Ventas.

Cuél es la base de los clientes.
Como se va a ampliar la cartera de clientes.
Objetivos por producto y servicio.

10. Mercadotecnia.

Plan y Objetivos de Mercadotecni

11. Competidores
principales.

Anélisis de la competencia (caracteristicas priseip)
Fortalezas y debilidades con relaciéon a la compéden
Posible ingreso de competidores importantes ereetaadlo.

12. Directivos.

Quienes son y que han logrado a la fecha.
Compromisos financieros o inversiones que tienela@mpresa.
Estilo gerencial y calidad directiva.

13. Personal de confianz
y sindicalizado.

aCoherencia entre la cantidad y la calidad del peaky los objetivos a lograrse.

14. Asesores externos

Tipo de consultoria y cargrat

15. Compras. Fuentes de suministro, principalesgatores.
16. Operacién y Descripcidn de las construcciones e instalaciomesesidades presentes y
produccién. futuras.

Capacidad para reaccionar en caso de aumentodéenanda.
Eficiencia en los sistemas y procedimientos opeoati
Niveles de productividad por empleado.

17. Planes, programas y
presupuestos.

Plan de inversiones.
Presupuesto anual, total y por areas.
Programa de trabajo anual por areas.

18. Contabilidad y

Cantidad de recursos financieros que se necesitanimplantar el plan de

finanzas. negocios.
Andlisis del punto de equilibrio.
Niveles de cumplimiento y desviaciones en el madejgresupuesto.
Rentabilidad econémica y financiera.

19. Cartera. Andlisis de solvencia de las invemssote la empresa

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012. I
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20. Sistemas de Caracteristicas de los sistemas de informacion.

informacion. Conocimiento y uso de nuevas tecnologias.

21. Oportunidades de Asociaciones estratégicas con otras empresas cinlopet o complementarias.

negocios nuevos. Conveniencia de adquisiciones de otras empresasorhdas con el giro.
Creacion de nuevas empresas complementarias

22. Conclusiones. Factibilidad de éxito del negocio.

Futuro a corto, mediano y largo plazo de la empresa
Posibles riesgos.

Propuesta para el desarrollo de un Plan de Neglspmnible en el sitio de Internet www.tiendas

urbanas.com:

Titulo del apartado Lo que aborda

1. Resumen Ejecutivo. Sintetizar de forma brevesdds aspectos claves del Plan de Negocio.
2. Naturaleza del Caracteristicas del producto o servicio.

proyecto. Antecedentes del equipo directivo.

Breve historia del proyecto, antecedentes y pragees.
Valoracion global del proyecto y coherencia, aspeetractivos y riesgos.

3. El Mercado. Definicién del mercado, tamafio y posibilidades deeieniento.

Andlisis de la competencia, destacar los puntogdae débiles para
compararlos con la competencia.

Estrategia de precios. Identificar objetivos y tisipara la fijacion de precios,
identificar demanda e ingresos esperados, anagsos vs. Rentabilidad del
proyecto.

Promocién y publicidad, hacer conocer el prodacta mayor cantidad posible
del mercado meta, a través del uso coherente deddgos publicitarios.
Sistema de distribucion, identificar los canaleslid¢ribucion del producto

(servicio).
4. El producto o Conocer las caracteristicas técnicas y de disefjordéucto, contemplar los
servicio aspectos tecnologia y equipos necesarios paradugrion, debe reunir los

siguientes atributos:
Simplicidad, facilidad de uso
Fiabilidad, que no falle

5. Organizacion y Plan | Planificacion de tareas y responsabilidades, pkatdfon del personal,
de trabajo de desarrollg direcciéon y cultura de la Empresa.

del proyecto Andlisis estratégico y definicion de objetivos,observaran los aspectos
externos e internos que son favorables y desfalesgdara el desarrollo del
proyecto.

Organizacion funcional / legal de la empresa.
Asignar tiempo, responsabilidades y recursos pagla actividad.

6. Aspectos econémicos Determinar la inversién inicial necesaria

financieros Estudio de las fuentes de financiacién disponibles.

Proyecciones de resultados de la actividad empatgaormalmente 3 afios)
Proyecciones de los estados de tesoreria (normtdr3eaios)
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Formato segun propuesta de Victor Dezerega.

Titulo del apartado

Lo que aborda

1. El proceso y el producto.

El producto mas importante no es el plan formalp $&4 nueva
configuracién mental de ejecutivos y ejecutores gjymoceso permite
alcanzar.

2. Apreciacion de la
situacion.

La que se vive y la que podria vivirse y sus deieamtes.
Analizar la situacion interna y del entorno quegaa la empresa

3. Situacion deseada.

Formular la misién, visidasymetas, las necesidades de los clientes
se pretenden satisfacer competitivamente.

jue

4. Estrategias y tacticas.

Formulacion de las estrategias globales para adcdog objetivos y las
metas.

5. Planes, programas,
presupuestos.

Desagregar estrategias y tacticas en planes geagr@ué hacer?, luego
en programas especificos de accion ¢con que hacépoesupuestos de
operacion, inversion y financiamiento ¢.con cuanto?oncordancia con
los ajustes organizacionales.

6. Mercadeo y ventas.

Determinar diferentes escenarios, los objetivosadsfaccion de los
clientes, caracterizacion de las necesidades sfazdi vs. Los segmentos
de clientes/productos., ademas del volumen y ldetiecia del mercado, la
fraccion de el que se podria llevar y la estratagi@piada para lograrlo

7.Produccién/mantenimientd

.Tecnologia, facilidades y recursos que seran neosss. Los que se

utilizan y/o desarrollan, niveles de productividadce permitan producir a
costos muy inferiores a los precios.

8. Abastecimiento y compra

Planificar las compras y el almacenamiento en caresgcia con los

consumos e inventarios previstos por las demas aggara un alto nivel
de servicio a un bajo costo.

Recursos humanos y organizacion.

Determinar los recursos necesarios para satisfaseequerimientos de
reclutamiento, seleccién, desarrollo, mantenimieréamuneracion, etc de
personal en cuanto a RRHH se refiere,

9. Recursos humanos y
organizacion.

Determinar los recursos necesarios para satisfaseequerimientos de
reclutamiento, seleccién, desarrollo, mantenimieremuneracion, etc de
personal en cuanto a RRHH se refiere,

10. Finanzas.

Se subordina a las demas areadruatasa de costos y la de capital.

Gerardo Saporossi

en su libro “Clinica Empresariedliza la siguiente propuesta:

Titulo del Lo que aborda
apartado
1. Definicién del Mision que se vende, a quien se vende y con qui&jeecompetitiva.
negocio. Estrategia competitiva. Estrategia de ingreso.
Posicionamiento (como se quiere ser percibido eneztado)
Pricing, cual es el mejor precio para el producto.
2. Mercado. Tamafio del mercado Canales de comieeiadn aduaneros.

Cual es el timing del negocio (innovar a tiempo)

3. Competencia.

Alianzas estratégicas que pudeearse a cabo. Analisis FODA.

4. Magnagement vy
operaciones.

Cuédles son las diferentes funciones, responsatiéslg tareas de cada una de las
personas en el negocio.

Cuédles son los diferentes procesos que deben etewampara el lanzamiento y
desarrollo del negocio.

Como va a llevarse a cabo el control de gestiGmptesupuestos de operaciones y
cronograma de actividades.

el

5. Finanzas.

Capacidad del negocio para generfujorde fondos positivos
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Propuesta de Paul Barrow, en su libro “Como pr@pgponer en marcha Planes de Negocio”

Titulo del apartado

Lo que aborda

1. Resumen ejecutivo.

Propésito del plan, resudeela propuesta., introduccion de las

recompensas.

D

2. Negocio y gestion.

Cuando se ha iniciado y como se Ha ACTUADO.
Mision actual y objetivos
Equipo de gestién, empleados clave, estructura.
Estructura legal del negocio y socios principales
Asesores profesionales.

3. Previsiones financieras.

Previsiones de pérdidgmancias.
Previsiones de flujo efectivo
Previsiones del estado financiero
Andlisis del punto de equilibrio.
indices claves de actuacion.
Presuposiciones.

Andlisis de la sensibilidad

4. Financiacion requerida.

Propésito

Nivel de financiacion requerida, coordinacion yotip
Operacion de la oferta.

Recuperacion del capital

5. Mercados y competencia

Tendencias del mercgadoyecciones.
Previsién de venta
Clientes actuales y propuestos
Analisis de competidores.
Estrategia empresarial competitiva.
Exploracién del entorno.

6. Estrategia Empresarial competitiv

a. Exploradéhentorno
Matriz DAFO
Previsién de accidentes
Estrategia de Marketing
Precio, promocion y posicion
Canales de distribucién.

7. Productos o servicios.

Descripcién
Caracteristicas y Beneficios
Comparacion con los competidores
Avales y garantias
Patentes, marcas comerciales
Productos nuevos

8. Produccion o abastecimiento del
servicio.

Proceso de produccidon o provision del servicio.
Instalaciones y equipamientos requeridos.
Capacidad de planificacion

Control de calidad

Fuentes de abastecimiento.

9. Personal.

Requisitos de personal incluyendoratation y retencién.
Seguros

10. Controles empresariales.

Sistemas financieros
Otros sistemas
Planes de accion
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Propuesta de la Dra. Alma Hernandez, en el Capétde Plan de Negocios, del libro “Estrategia

Empresarial”

Titulo del apartado

Lo que aborda

1. Introduccion.

Contiene la denominacién del nuesgocio, los objetivos que se persiguen con
elaboracidn, asi como los aspectos estratégicasa@en de la organizacién donde
el mismo se desarrolla.

su

h

2. Resumen Ejecutivo

Ofrece una impresién gemelgbroyecto, contiene los datos claves y los tasal
en pocas paginas debe aportarle al lector todaddosentos relevantes del negog

io.

3. Indice.

4. Concepcion del
negocio.

El plan de negocio debe comenzar identificandezesidad que se va a cubrir, a
partir de la idea y concepto de negocio que se@udiesarrollar, asi como la
solucién tecnoldgica que la organizacion ofrecpraducto/servicio) para
solucionar el problema del consumidor. Dicho pradiservicio debera ser
sometido a analisis de todas las aristas posielemidmo, determinando la medid
en que responde a los requerimientos de los codsuesi que constituyen el
publico objetivo. En este acapite puede presentarsentribucién del negocio a la
cartera de productos/servicios de la organizacion.

5. Analisis del sector.

Realizar el andlisis dedospetidores desde todo punto de vista, teniendo e
cuenta el modelo de las fuerzas competitivas d#bsde Michael Porter.

6. Analisis del
mercado.

Donde se identifica el mercado, posibilidades @eiotiento, se establece el(los)
segmento(s) a los cuales dirigirse, se realizaleuto de la demanda, las
caracteristicas principales del consumidor, etc.

7. Andlisis interno.

Consiste en una auditoriaeseirsos, asi como el analisis de la cartera deciego
y como contribuye el negocio propuesto a su eficaiendo los recursos human
un factor de gran importancia para el éxito de quiar negocio, se realiza un
estudio de los mismos, definiendo las competerrei@seridas para emprender
con éxito el negocio de que se trate.

0S

8. Diagndstico
estratégico.

Enfrentar los aspectos externos con los internfis,de establecer, atendiendo a
objetivos que se persiguen con el negocio objetaatgficacion, las posibles
estrategias para su desarrollo y éxito.

9. Disefio de la oferta.

Definir las estrategiagedd oferta de marketing a realizar, atendientis a
necesidades y demandas del publico objetivo.

10. Organizacion del
proceso y necesidade
de recursos.

Se trata de describir el proceso de producciérestacion de servicios, asi como

stodos los elementos organizativos y administratijyes se requieren. Se establec
las necesidades de equipamiento con que debed@s®mara dar respuesta a los
volimenes de productos/servicios que contieneogiggto que se presenta. Por o
parte, se establece la cantidad de recursos qiebgean destinar al pago de
salarios, sueldos, dietas, gastos de representpaianviajes, etc. También en es
punto se presenta el equipo directivo, teniendouvemta que los inversionistas
deben ser convencidos de que lo que se proponé paukr buen final, a partir de
conocer quienes dirigirdn el negocio. Se debetéjaefel nombre de quien es el
responsable de llevar a vias de hechos el negocio.

11%

ste

11. Financiamiento.

En este punto debe concrethmesupuesto requerido para llevar a vias dedche
el negocio. Recoge un analisis detallado de lasidm financiera del negocio,
incluye necesidades de financiamiento, resultadpsrados, los estados
financieros, el flujo de caja, la determinaciondaNN, el TIR, el valor residual del
negocio, etc., asi como los principales ratiosrfieros. Puede incluso contener
posibles alternativas de salida del negocio en dasyue este fracase.

ch

12. Cronograma.

Muestra una planificacion realigtda ejecucion del proyecto sobre la base de
definir sus puntos criticos.

13. Andlisis de
Riesgos.

Se presentan los posibles riesgos de todo tips que se enfrentara el negocio.

14. Conclusiones.

Se enfatiza en los factores @al/aegocio en proyeccion.
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Anexo No. 2. Propuesta de Modelo de Plan de Negumania el relanzamiento de la Planta
Inmobiliaria de Residencial Tarara S.A.

Titulo del apartado

Lo que aborda

1. Indice.

jS2)

Ofrece la guia del contenido del documepara facilitar la lectur
del mismo.
2. Resumen Se ofrece una impresion general del proyecto, lEsnentos
Ejecutivo. relevantes del negocio que puedan demostrar léifattd o no del

negocio.

3. Definicién del
Negocio.

Descripcion del negocio, objetivos, alcance y tamiones.

4. Andlisis externo.

Sector: Analisis del sector en que se desarrollaegiocio, de Ig
competencia existente y posibles entradas de nuemopetidores
Determinacion de oportunidades y amenazas. MercBeéinicion
del mercado, tamafo y posibilidades de crecimiecésulo de la
demanda, determinacion del segmento de mercadoatr&sivo.
Modelo de Ingresos.

5. Andlisis interno.

Andlisis del comportamientmdional de la Sociedad, organizacig
produccién y operaciones, finanzas, marketing y ezoralizacion,

proceder, principales dificultades. Determinacioa fbrtalezas
debilidades.

investigacion y desarrollo, logistica y aprovisiomanto, modo de

6. Diagnostico
estratégico.

Se enfrentan los aspectos externos con los intearfosde
establecer, atendiendo a los objetivos que segoenrsicon el negocid
las posibles estrategias para su desarrollo y.éxito

7. Disefno de la
oferta.

Organizacion: Determinacion de los procesos exste
requerimientos de calidad.

Ventas: Establecimiento de los tipos de ventassyse¢éma de precio
Posicionamiento: Descripcion de las caracteristidiasintivas del
producto respecto a la competencia. Estrategiaat&ating a segui
para captar el volumen de usuarios deseados, fpaiesi medios

utilizar para la comunicacion.

\*2)

D=

"4}

\1%4

8. Factibilidad Requerimientos organizacionales para la implencériade la oferta

organizacional. disefiada.

9. Aspectos Se determinan las necesidades de financiamientsjblps fuentes

econdmicos de financiacion.

financieros. Se proyectan los resultados esperados, estadogi@nos, el flujo dé
caja, la determinacion del VAN, el TIR, el punto éguilibrio, la
factibilidad financiera del negocio.

10. Anélisis de Se presentan los posibles riesgos a los que senéani® el negocio

riesgos. las acciones para la ejecucion del proyecto sebbase de identifica

Sus puntos criticos.

11. Conclusiones
Recomendaciones.

ySe enumeran las principales conclusiones y recoacemtes de
analisis realizado.

=<

Fuente. Elaboracion propia.
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Anexo No. 3. ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DEL RESIDENCIAL TARARA S.A.
Estimado(a) Cliente:
Recientemente ha pasado la sociedad Residencial Tarara a formar parte de la Corporacion Cimex.

En estos momentos el equipo de direccién trabaja en potenciar los cambios necesarios para mejorar
la calidad de los inmuebles y los servicios que se ofertan; para lograrlo, sus opiniones y criterios
serdn de gran utilidad.

Gracias por su cooperacion.

1. Usted pertenece al segmento: Marque con una cruz.
Cuerpo Diplomatico |:| Agencia de Prensa |:| Firma Comercial |:|
Persona Natural |:| Empresa Mixta |:| Otro |:| éCudl ?

2. ¢Por qué via usted llegd hasta el Residencial Tarard? Marque con una cruz.
Por recomendacién de un amigo |:| Publicidad del Lugar |:| Otravia |:|

éCual ?

3. ¢éQuétiempo lleva viviendo en el Residencial? Marque con una cruz.
Menos de un afio |:| Entre 1y tres afios |:| Ma3s de tres afios |:|

4. Utilizan el inmueble como: Marque con una cruz.
Oficina [_] Vivienda [_] Vivienda / Oficina. [_] Otrouso [_] ¢Cual ?

5. ¢éQué importancia le da a las siguientes caracteristicas de un inmueble? Marque con una cruz,
teniendo en cuenta que el No.7 es la que considera de maxima importancia. Y la Nol, sin
importancia.

Grado de

importancia

Ubicacién

Distribucion

lluminacion

Terminaciones

Mobiliario

Equipamiento

Decoracién

Areas exteriores

Precio

Otros

6. ¢De los servicios de mantenimiento al inmueble ¢cudles ha necesitado para su vivienda?

Lo =
I
OOy «
I
OOy «
OO «
LOOOOOOOOe) ~
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a) ¢Cémo fue la respuesta a su solicitud de servicio de mantenimiento? Marque con una cruz.

Solucionado en el dia

Solucionado en la semana

Solucionado en el mes

Se visitd y revisé el problema, pero sin solucionar

Sin visitar ni solucionar

b) ¢ Quedo satisfecho por la calidad del servicio prestado? Marque con una cruz.

Calidad de

Maxima

Mucha

Bastante

Media

Alguna Poca

Ninguna

servicio prestado

L]

L]

L]

L]

L] L]

L]

7. Con que frecuencia visita servicios complementarios existentes en el residencial? Marque con

una cruz.

Frecuencia de uso

Diaria

Semanal

En
ocasiones

Alguna
vez

Rara
vez

Nunca

No lo
conozco

Restaurante
Internacional Boutique
(Casa Club)

[l

L]

L]

L]

L]

Saldén VIP (Casa Club)

Snack Bar Carrusel
(Casa Club)

Piscina (Casa Club)

Tienda

Playa Cobre

Snack-Bar Piscinas

Canchas de Squash

Snack-Bar Coco Bar

Café Sport

Playa Marina

Hospital y Consultas.

Cambio de moneda.

Marina

Correo.

Gasolinera

HEE NNy

OO oOoe O e

OO oOoe O e

LOOOOOOOOoOoo O ey o

LOOOOOOOOoOoo O ey o
OO oOoe O e

OO oOoe O e

a) éQué otros servicios considera usted que debe tener en el Residencial?

b). éQué tipo de recreacién prefiere su familia en las noches?
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c) ¢Qué tipo de recreacion prefiere su familia durante las horas del dia?

8. Sise ofertara el servicio a domicilio ¢ Cudles utilizaria? Marque con una cruz.

Compras del mercado | | |Peluqueria L]
Servicios médicos [ ] |Tintoreria []
Renta de autos : Catering :
Jardineria : Clinica Veterinaria :
Personal de limpieza [ ] |Cuidado de nifios. [ ]
Cocinero (a) | | |Cuidado de animales afectivos L]
Mayordomo |:| Transporte interno |:|

a) ¢Qué otro servicio a domicilio necesitaria su familia?

9. De acuerdo con su opinidon cémo valora los siguientes aspectos? Marque con una cruz, teniendo
en cuenta que el No.7 es la que considera de maxima importancia. Y la No.1, sin importancia.

Valoracién 1 2 3 4 5 6 7

Tranquilidad

Cercania de la playa

Tipologia de los Inmuebles

Distancia al Centro de la ] [] H ] [] [] ]

Ciudad

Senalizacién exterior

Iluminacién exterior

Otros

10. De acuerdo con su opinidon cdmo valora los siguientes servicios del Residencial? Marque con una
cruz.

Muy
bien

Valoracion Excelente Bien Normal | Regular Muy Mal

Suministro de agua

Suministro de
electricidad

Mantenimiento areas
verdes

Mantenimiento de la
vias

Control en entrada dg
visitantes

OOo|/oooQgms
OO

oo g
oo g
oo g
oo g
oo g

Recogida de basura
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11. iRecomendaria el Residencial Tarara para arrendar a un amigo suyo? Marque con una cruz.

si [] No [ ]

¢Por qué?

12. ¢Qué recomendaciones nos haria para mejorar nuestro trabajo?
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Anexo No. 4. Tabulacion de Encuestas clientes del Residencial Tarara.

Se exponen a continuacion los resultados de la tabulacién de un grupo de encuestas realizadas a 40 clientes
residentes del Residencial Tarara S.A., que representan el 80% de las casas arrendadas en el periodo de
aplicacién.

Las encuestas fueron aplicadas entre el septiembre y octubre de 2010.
A continuacion los resultados desglosados por preguntas.
Pregunta No.1: Segmento al que pertenecen los clientes encuestados:

El mayor porcentaje de estos clientes (50% de los encuestados) pertenece a Firmas Comerciales, seguido de
Empresas Mixtas y Cuerpo Diplomatico.

4 I

Cuerpo

atico (10%)

Prensa

esa Mixta (15

%)
. J/

Pregunta No.2: Via por la que llegé al Residencial.

La mayoria de ellos (57.5 %) llegaron a Tarard a través de vias distintas a la publicidad o la recomendacion de
un amigo; principalmente destacan las siguientes:

*  Por cuenta propia.
A través de sus empresas.
* Vacaciones.

~

e B Recomendacién
de un amigo
(37,5 %)

M Publicidad del
lugar (5 %)

m Otras vias (57,5
%)
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Pregunta 3: Tiempo viviendo en Residencial.

Es notable que la mayoria de los encuestados (67.5%) llevan mas de tres afios en el lugar y el 15.5 mas de un
afio lo cual demuestra permanencia en el mismo, pero hay que tener claridad de que estamos tabulando solo
40 casas de las 497 que existen y que el 15 % de menos de un aifo pudiera ser mayor de haber existido
inmuebles listos para arrendar, que ha sido minimo en el ultimo afio.

4 I

B Mas de tres
afios (67,5 %)

M Entre 1y tres
afios (17,5 %)

= Menos de un
afo (15 %)

. J

Pregunta 4: Uso que le da a la vivienda.

La mayoria emplea las casas como vivienda (60%) seguido, con una notable diferencia, de los que combinan
vivienda con oficina (20%).

4 ™
m Vivienda
(60 %)
M Vivienda
oficina
(20 %)
. J

Pregunta 5: Importancia que le confiere a determinadas caracteristicas del inmueble.

Esta pregunta se refiere a la importancia que cada cliente da a los aspectos que se le listaron en cuanto a las
caracteristicas de un inmueble y no esta referida a la situacidn del inmueble que ocupa en particular.

Tomando el 7 como maxima calificacién y el 1 como minima, puede verse, en el grafico correspondiente,
cuales fueron, los aspectos sefialados como de mayor prioridad (en una ponderacién de las respuestas todos
los encuestados).

A pesar de que la mayor importancia se la dieron a “otros”, (cualquier aspecto diferente a los relacionados),
no mencionaron ningun en especifico.
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Es de destacar que los primeros dos lugares (apartando “otros”) son la ubicacién (6.4 de 7) y la distribucion
(5.9 de 7), elementos que no se pueden transformados por parte de la administracion del Residencial en cada
casa, pero en el que se puede influir con una adecuado sistema de presentacién de los inmuebles a los
clientes para que puedan seleccionar uno a su comodidad dada la variedad de casas que presenta el
Residencial. Le contintian en importancia otros aspectos en los que se puede tener mayor influencia el precio

Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de Rescial Tarara S

A

(5 de 7) y muy de cerca las areas exteriores y la iluminacién (ambas 4.95).

Pregunta 6: Servicios de mantenimiento.

El 15% (6 clientes) de los encuestados refieren que hasta ese momento no los habian necesitado del
Residencial, y otro 15% que no hay servicios de mantenimiento en el Residencial.

Entre los servicios mayormente solicitados se encuentran:

La mayor parte de las respuestas (65%) en cuanto a la demora del servicio de mantenimiento refiere que las
solicitudes de los clientes encuestados no fueron solucionadas y de ellas el 40% no fue siquiera atendida;
dejando solo un 20% a las que fueron solucionadas en el mismo dia y menores indices a las que fueron

Television. Antena. Servicio de telecable.

Reparacion y revisidn de la bomba de agua de la casa. Calentador.
Kiwan

Plomeria

Aires acondicionados.

Filtraciéon

Electricidad.

Técnicos

solucionadas en el mes (5%) y en la semana (10%).

)]

N NN B

2

/

M Sin visitar ni solucionar (40 %)

B Se visitd y se reviso el problema, pero sin
solucionar (25 %)
Solucionada en el mes (5 %)

M Solucionado en la semana (10 %)

M Solucionado en el dia (20 %)

\

Por otra parte el 40% de los encuestados opina que los servicios de mantenimiento que le fueron prestados

fueron de la mas baja calidad (16) y solo el 15% le da una calificacion de 7.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012.
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4 N\
m7 (15 %)

H6 (10 %)
m5(5%)
H4(5%)
m3(5%)
m2 (20 %)

1 (40 %)
- J

Pregunta 7:
Frecuencia con que visita los servicios:

Para mejor entendimiento de esta informacidn se distribuyd en tres graficos segln el tipo de servicio a que
correspondian.

En los lugares que prestan servicios gastrondmicos mas del 30% de los encuestados respondieron que nunca
asistian a ninguno de los lugares y un 15% refiere no conocer el Coco bar, Snack-bar-piscina y el Bar Carrusel.

Asistencia de los clientes a lugares de restauracion.

¥ Diaria

¥ Semanal

¥ En ocasiones
> Alguna vez
¥ Rara vez

¥ Nunca

* No IUVnozco

ww —

Entre los locales que dan servicio de entretenimiento la Marina es el menos visitado con un 45% de clientes
gue expresan que nunca la han visitado y las playas, especialmente |a de Cobre son las de mayor frecuencia de
visitas.
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Asistencia de los clientes a lugares de entretenimiento.

¥ Diaria

¥ Semanal

¥ En ocasiones
» Alguna vez
¥ Rara vez
veNunca

4 Nov conozco

v

De otros servicios complementarios la tienda en la que mayor numero de visitas recibe siendo
“ocasionalmente” la categoria que mayor nivel alcanza (un 40%) no solo entre los servicios complementarios
sino en la comparacién entre todos los lugares. En el grafico correspondiente puede verse que hay al menos
un 20% de los clientes encuestados que no conocen los servicios de correo, cambio de moneda y el salén VIP.

Asistencia de los clientes a otros servicios .

¥ Diaria

¥ Semanal

¥ En ocasiones

¥ Alguna vez
» ¥ Raravez

¥ Nunca

I | | ¥ No lo conozco

Sobre que otros servicios deberian ser incluidos en el Residencial los encuestados respondieron:

* Gimnasio, Spa, complejo de salud, clinica médica. 6
e Mejorar calidad de servicios existentes en cuanto a atencién, variedad y horarios. La

concepcion del servicio al cliente es lo primero, no existe. 6
e Servicio de medios ndauticos. 4
* Cajero automatico 4
* Banco. 2
* Devolver la atencién personalizada en la playa, incluyendo tumbonas, comida, etc.
* Panaderia 2
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* lavanderia

* Transporte interno g facilitaria el traslado a las diferentes instalaciones.
* Actividades nocturnas

* Ampliar y mejorar la oferta del supermercado

* Saldn de belleza.

* Acceso a internet. Mds importante desde las casa.

N NNDNMNDNDN

En cuanto a que tipo de recreacion preferian en los horarios de la tarde y la noche expresaron lo siguiente:

Horario diurno Horario nocturno

* Playa 16 e Centros nocturnos con musica y espectaculo. 4

e Piscina 6 * Bares, karaokes y discotecas. 4

¢ Medios nauticos y marina 4 e Salir a comer. 2

* Canchas 4 * Salas de juego 2

e Gimnasio 2 * Mdsica 2
* No animacioén ruidosa. 2

Pregunta 8:Servicios que utilizaria si fueran brindados a domicilio.

¢Qué servicio utilizaria si se ofertara a domicilio?

® Mayordomo (2)

P 10%
P 0%
] 20%
¥ Peluqueria (4) P 0%
(J

¥ Ciudado de animales afectivos (4)

¥ Ciudado de nifios (4)

¥ Cocinero (4) 0%

¥ Catering (5) P 5%

¥ Renta de autos (5) )5,

¥ Tintoreria (7) T 25%

¥ Clinica veterinaria (8) T 40%

* Jardinera (8) T 20%

* Comprasde mercado (9) I IhhmmSw_— 5%

r PerSOnalde |impiela (10) e ——— 50%
* Servicios médicos (10) I _—— | 50%

¥ Transporteinterno (11)

En el grafico puede observarse el orden que servicios son los de mayor demanda y emplearlo como una guia
en el desarrollo del Residencial en cuanto al trato de los clientes arrendados. Los clientes estaran mas
satisfechos en la medida que estos servicios sean cubiertos en el orden que se presenta. El transporte interno
es el que mas se repite (55%), seguido por servicios médicos y personal de limpieza (ambos con 50%).
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Servicios como personal de limpieza y jardineria que son ofertados en la actualidad aun no satisfacen la
demanda que los clientes tienen de ellos, ya sea por desconocimiento de su existencia o insatisfaccion con el
servicio ofrecido.

En cuanto a qué otro servicio a domicilio necesitarian, las respuestas fueron como sigue:

e Gastrondmicos 4
* Entrega de productos basicos (agua, pan,leche, etc) 8
* lLavadoy planchado 4
* Agromercado 2

Pregunta 9: Valoracién de los aspectos relacionados segun la opinion del cliente.

Tomando al 7 como la calificacién de mayor importancia y al 1 como la de menor se observa que los
elementos que los clientes mas valoran son la tranquilidad y la seguridad con un calificacién por encima de 6.
Mientras la de menor importancia para ellos es la distancia al Centro de la Ciudad.

Estos resultados reflejan una situacion favorable para el Residencial dado que la valoracién de los clientes se
corresponde con las condiciones que se ofrecen en Tarara.

Valoracion de la importancia de los sgts. aspectos.
(7 mayor importancia; 1 menor importancia)

™ Tranquilidad

¥ Seguridady proteccion

¥ Cercaniaa la playa

¥ lluminacion exterior

™ Sefializacion exterior

* Tipologia de los inmuebles

¥ Distancia al Centro de la Ciudad
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Pregunta 10: Valoracidn de servicios brindados en el Residencial.

Los encuestados valoraron los servicios con las calificaciones de: excelente, 7; muy bien, 6; bien, 5; normal, 4;
regular, 3; mal, 2; muy mal, 1.

Valoracion sobre los servcios del Residencial.
(7 excelente; 1 muy mal)

 Recogida de basura IO~ Recogida de basura;

1;,3,74

S CONtrol de entrada

® Control de entrada de de visitantes; 1:

visitantes 5,42

» Mantenimiento de las vias ¥ Mantenimiento de
las vias; 1; 3,79
¥ Mantenimiento de
areas verdes; 1;
3,58

¥ Suministro de electricidad Y Suministro de
electricidad; 1; 4,89

® Mantenimiento de areas
verdes

¥ Suministro de agua ¥ Suministro de agua;
1;4,84

Exceptuando el control de entrada de visitantes que se encuentra en la categoria de muy bien, todos los
aspectos se encuentran por debajo de 5 (de normal hacia muy mal). Los que mayores problemas presentan
son los de mantenimiento de areas verdes, de las vias y recogida de basura, que se calificaron como regular.

Pregunta 11: Recomendacidén a un amigo.

El 79% de los encuestados sefalan que si recomendaria el Residencial Tarard para arrendar a un amigo en
contraposicion a 21% que no lo haria. Y los principales motivos que destacan porque lo harian se relacionan
en la tabla:

Aspectos: Positivos Negativos

Tranquilidad 14 Poca atencion al cliente. 2
Seguridad 10 Pésimo servicio 2
Playay piscina 4 Precios de renta elevados 2
Lugares de distraccion (Casa

Club) 4 Mal servicio de mantenimiento 1
Agradable 2

Buena ubicacién 2
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Pregunta 12: Recomendaciones para mejorar el servicio.

¢ El abastecimiento del mercado. Abrir mas mercados, mejorar oferta. 10
* Mejorar la atencion que se brinda, valorar a los clientes. 8
e Mejorar el servicio de mantenimiento de las casas, que exista un modo de
realizar los reportes y que sean atendidos. 8
* Mejorar la comunicacion entre los trabajadores de Tarara. 6
e Servicio de Internet en las casas. Mejorar la velocidad de Internet. 8
e Musica en las piscinas muy alta, que afecta la tranquilidad. 8
* Mejorar la sefial de televisidn.
* Completar la lluminaciéon exterior. 6
* Reparar mayor numero de inmuebles, que afectan el entorno y la limpieza y
traerdn mas ganancias. 4
¢ Aumentar las ofertas gastrondmicas.
¢ Habilitar cajero automatico y banco, para evitar el traslado hacia Alamar o
Guanabo. 4
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Anexo No. 5 ANALISIS DE LA OFERTA EXISTENTE EN LA HABANA
Organismo Nombre de | Cantidad | % Rentados| Cuota Ubicacién y Oferta Renta, valores Factores que
entidad de del del caracteristicas promedio. afectan la
inmuebles | total mercado | generales. comercializacién
Palacio de las| Inmobiliaria | 1915 60,5 | 1.043 62,6 Palacetes, Temporales: Desde | Temporales: Precio Falta de inmuebles
Convenciones| Siboney- mansiones, 1 dia hasta 1 mes, | fijo, 2000.00, 1000.00| listos para arrendar
Palco residencias, con todos los y 900.00 USD diario. | problemas con el
apartamentos tipo servicios de Permanentes: e/ 8.00 | mantenimiento de
pent- house, hoteleria. y 12.00 USD por m2. | los inmuebles.
casasy Permanentes: 1 afio
apartamentos en| como minimo.
Miramar,
Vedado,
Cubanacan,
Siboney, Flores
Atabey, Aptos
Club Habana.
Habaguanex | Fénix. 65 2,1 65 3,9 Edificios del Aire acondicionado,| Se calcula segln No tienen, la
S.A. centro histérico | administracion, recuperacién del valor] demanda es mayor
remodelados. seguridad, de la inversion. Aptos | que la oferta.
electrodomésticos dee/ 8.00 y 20.00 el m2,
cocina. en funcién de
ubicacion y servicios.
Inmobiliaria Inmobiliaria | 229 7,2 178 10,7 Edificaciones dé Aire acondicionado,| Se calcula segln Problemas con el
Caribe Caribe nueva administracion, recuperacioén del valor, mantenimiento de
construccion en | seguridad, de la inversion. Aptos | los inmuebles.
Sta avenida, electrodomésticos dee/ 8.00 y 12.00 el m2.
Miramar. cocina.
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Corporacion | Inmobiliaria | 333 10,5 | 228 13,7 Edificaciones dg Aire acondicionado,| Por el valor de la Falta de inmuebles
Cimex Cimex nueva administracion, inversién. Minimo listos para arrendar
construccion en | seguridad, 12.00 USD por m2 problemas con el
Miramar y electrodomésticos demas 3.50 USD por mantenimiento de
Siboney. cocina,. Mobiliario, | mobiliario. los inmuebles.
lenceriay
cacharreria.
Empresas 27 0,9 21 1.3 Edificaciones de Aire acondicionado,| Por el valor de la Problemas con el
Mixtas, nueva administracion, inversion. Minimo mantenimiento de
apartamentos construccion en | seguridad, 12.00 USD por m2. los inmuebles.
de su Miramar y electrodomésticos de
propiedad. Siboney. cocina,. Mobiliario,
lenceria.
Propietarios | 102 3,2 78 4,7 Edificaciones de Aire acondicionado,| A conveniar con el No tienen.
extranjeros nueva administracion, propietario.
en gestiéon de construccion en | seguridad,
alquiler por Miramar. electrodomésticos de
las Empresas cocina,.mobiliario,
Mixtas. lenceriay
cacharreria.
Total Cimex 462 14,6 327 19,6
Residencial Tarara S.A. 493 15, 54 3,2 Casas Aire acondicionado, | Por debajo de 7,5 el | Falta de inmuebles
independientes | administracion, m2. listos para arrendar
ubicadas al este | seguridad, problemas con el
de la ciudad, electrodomésticos de mantenimiento de
cercanas a la cocina, mobiliario, los nmuebles.
playa en un lenceriay
ambiente cacharreria.
tranquilo y
seguro.
TOTAL 3164 100,0| 1667 100,0
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Anexo No. 6. Estructura del Residencial Tarara S.A.

Fuente. Direccion General Residencial Tarard S.A.
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Anexo No. 7. Levantamiento de los servicios existes en Residencial Tarara S.A.

Hotelito con 22 habitaciones dobles con bafios seataurant, se encuentra ocupado al
100 %, rentado a la Constructora de Ecuse quaadak labores de reparacion.

Casa Club, que da servicio fundamentalmente arnarinacional con la oferta de un
dia, estd compuesta por:

* Restaurante Internacional Boutique (80 Capacidades)

» Salon VIP (20 Capacidades)

* Snack Bar Carrusel (24 Capacidades)

» Bar-Parrillada Piscina (120 Capacidades)

* Tienda especializada en café, tabaco, ron y altesabana.
Relacionados con el area de la marina, se encuentra

* Complejo Neptuno, Snack-Bar Piscinas y cancha das$g(120 Capacidades)
* Snack-Bar Coco Bar (24 Capacidades)
e« Café Sport, Salon multiespacio (250 Capacidadesyafeteria, se usa
generalmente para alquiler de eventos.
Relacionado con la atencidon a Programas EspedalksRevolucion. Sede de los
estudiantes chinos.
» 3 Edificios de DormitoriosEstudiantiles, 2 ocupadpdos Delfines que se
encuentra vacio.
» 2 RestaurantesEstudiantiles
e 2 Modulos Docentes
e Complejo Colibri-Flamingo, 2 Médulos Docentes, 2é¢les de 36 habitaciones

dobles cada uno y un Restaurant, se encuentraosvaci
Centro de Eventos las Américas, formado por ureadmreuniones y un restaurant.

Formando parte de la atencion a los programasldeé gae operan en el Residencial:

e Hospital y Consultas.

e 2 Comedores para pacientes y acompafantes

e Circulo Infantil.

» [Escuelay areas recreativas para los nifios uc@ian

* Internado Celia Sanchez para Asmaticos y Diabéticos

» Centro de Recuperacion fisico y neurologico.
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En la entrada de la Ciudad, sin necesidad de rentsazona privada, se encuentra el
Complejo Galapagos, formado por un mercado, urofleovi, tienda mixta y ferreteria.

Del otro lado del autopista, pero también admiagirpor el Residencial Tarara S.A.,
se encuentra el Complejo Parqueo, formado por unade, una tienda de
oportunidades, un todo por y una hamburgueseria.

Residencial Tarara S.A. posee ademas otros ses\jai® no estan en explotacion en
estos momentos

* Restaurante Especializado Gran Azul (70 Capaciglades

» Restaurante Internacional el Roble (120 Capacidades

» Casade La Cerveza (40 Capacidades)

» Cafeteria BBQ (45 Capacidades)

* Plaza Cobre (Complejo de variados servicios)

» Parrillada Playa (24 Capacidades)

* Fothoservi

También si operar se encuentra el Centro de EvgriBmsvenciones, que cuenta con:

» Teatro 300 capacidades

» 2 salones de 200 capacidades
» Salon de 70 capacidades

» Cafeteria

» Galeria de Arte

e Mirador
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Anexo No. 8
MATRIZ DAFO
FACTORES POTENCIALIDADES (+) BARRERAS (-)
EXTERNOS OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. La oferta de las Inmobiliarias Caribe y 1.Restricciones econdmicas
Cimex son sustancialmente diferente de la financieras derivadas de la crisis
existente en Tarard, pues son de econdmica internacional, que ha
apartamentos en su mayoria. disminuido la disponibilidad de
recursos financieros de algunos
clientes.
2. Los precios promedios por m2 existentes 2. Calidad, diversidad de los
en la competencia estan por encima del 8.00 | inmuebles y atencidn especializada al
CUC el m2, lo que ofrece la posibilidad de Cuerpo Diplomatico de Inmobiliaira
crear una diferenciacién en Tarara. Siboney Palco.
3. No existe una oferta de servicios 7. Inestabilidad del suministro de la
personalizados debido a que los existentes Central de Compras de Cimex, lo que
en las empresas no han sido vinculados incluye equipamiento, mobiliario e
directamente en funcién de las inmobiliarias. | insumos.
5. Ubicacion geografica, en cuanto a la 8. Problemas en la preparacién de las
cercania de mar, la tranquilidad y la lejania inversiones, la calidad de las
de fuentes de contaminacion. ejecuciones e incumplimiento de los
cronogramas.
6. Insatisfaccién del mercado en general en 9. Inestabilidad con los
cuanto al mantenimiento de los inmuebles mantenimientos a los sistemasy
en la competencia. equipos.
7. Existencia del mercado de los Snowbird,
amplio en crecimiento, explorado solo en
Tarard con buenos resultados.
INTERNOS FORTALEZAS DEBILIDADES

1. Existe la autorizacién para operar toda una
gama de servicios complementarios
asociados a la actividad fundamental.

1. Elevado deterioro del fondo
inmobiliario, potenciado por la
cercania del mar y el ambiente salino.

3. La oferta desde el punto de vista de
inmuebles, es variada y atractiva, superada
Unicamente por la Inmobiliaria Siboney-
Palco.

2.La reparacion del fondo
inmobiliario no ha estado
subordinado a los intereses del
proceso de comercializacion.

5. El valor de renta que se esta cobrando por
m2 esta por debajo de la competencia.

10. Pérdida de la imagen de Tararay
de la confianza de los clientes, debido
a los cambios y las diferentes
funciones que ha tenido.

7. Sistema de seguridad interno.
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MATRIZ DE OPORTUNIDADES

PROBABILIDAD DE OCURRENCIA

ALTA

BAJA

NIVEL DE
IMPACTO

FUERTE

2. Los precios promedios por m2
existentes en la competencia estan por

encima del 8.00 CUC el m2, lo que ofrece relacionadas con el negocio
la posibilidad de crear una diferenciacign

en Tarara.

3.No existe una oferta de servicios

personalizados debido a que los existentes

en las empresas no han sido vinculados
directamente en funcién de las
inmobiliarias.

5.Ubicacién geogréfica, en cuanto a la
cercania de mar, la tranquilidad y la
lejania de fuentes de contaminacion.

6.Insatisfaccion del mercado en general

en la competencia.

7. Existencia del mercado de los
Snowbird, amplio en crecimiento,
explorado solo en Tarara con buenos
resultados.

DEBIL

1.La oferta de las Inmobiliarias Caribe y

Cimex son sustancialmente diferente de la

existente en Tarara, pues son de
apartamentos en su mayoria.

en
cuanto al mantenimiento de los inmuebles

7. Generacion por el Estado
cubano de nuevas regulaciong

inmobiliario.
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MATRIZ DE

AMENAZAS

PROBABILIDAD DE OCURRENCIA

ALTA

BAJA

NIVEL DE
IMPACTO

1. Restricciones econémicas

financieras derivadas de la crisi
econdmica internacional, que h
disminuido la disponibilidad de
recursos financieros de algunos
clientes.

6.Condiciones medioambientales
giesgos de caida de arboles e
anundaciones por actividad
ciclénica, lluvia y fuertes vientos.

2. Calidad, diversidad de los
inmuebles y atencion
especializada al Cuerpo
Diplomatico de Inmobiliaira

combustible, lo que encarece e

Cimex, que limitan la autonomia

movimiento diario al Residencialgestion del Residencial Tarara S.

por los 30 km a recorrer.

LII—J Siboney Palco.
ﬁ 8.Problemas en la preparacion de
7 |las inversiones, la calidad de lgs
ejecuciones e incumplimiento de
los cronogramas.
7.Inestabilidad del suministro de
la Central de Compras de Cime,
lo que incluye equipamiento,
mobiliario e insumos.
9. Inestabilidad con los
mantenimientos a los sistemas y
equipos.
4.Ubicacion geografica de las |3. Accesibilidad, el cruce del
ofertas de inmuebles existentes €mel en horario pico constituye una
la competencia en municipios |barrera, que puede ir en aumentg
céntricos de la ciudad, cercanasdadas las aperturas existentes er
o__ol los centros de trabajo y escueldsuanto a la adquisicion de autos.
Lg 5.Aumento del precio del 10. Mecanismos legales dentro de
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MATRIZ DEL NIVEL DE IMPORTANCIA.

DEBILIDADES

1. Elevado deterioro del fondo inmobiliar

potenciado por la cercania del mar y el ambigsgevicios

salino.

asociados a
fundamental.

2. La reparacion del fondo inmobiliario no ha

vista de inmuebles, es vari

3. La oferta desde el puntone

FORTALEZAS
1.Existe la autorizacién para
operar toda una gama |[de

complementarios
la actividad

da

9 estado subordinado a los intereses del proceso|ge atractiva, superada
Z:' comercializacion. Unicamente por la Inmobiliarja
Siboney-Palco.
10. Pérdida de la imagen de Tarara y de4l&l valor de renta que se esta
confianza de los clientes, debido a los cambi{cobrando por m2 estd por
las diferentes funciones que ha tenido. debajo de la competencia.
NIVEL DE
IMPORTANCIA
2. Existe potencial de
1. El valor de renta que se esta cobrando porimsalaciones para generar |os
estd por debajo del minimo fijado por|dervicios que sean necesarios
Resolucién No. 281, del Ministerio de Finanzapara apoyar la actividad
Precios, por lo que sera necesario aumentarfuadamental, que hoy se
O |tarifas paulatinamente. encuentran cerrados por falta
< de clientes y de inversiones.
oa)
5. Nivel profesional y técnico
2. Pérdida del sentido de pertenencia de los | de directivos, cuadros 'y
trabajadores, dado los cambios de administracigf¥icionarios, capacidad.
subordinacion. 6. Sistema de  seguridad
interno.
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Anexo No. 9 Esquema de flujo
proceso de comercializacion de
inmuebles.

Proceso Lugaee se desarrolla Personal de Contacto

1.Solicitud de inmueble para la Especialista Comercial

Direccidn
Comercial Especialista Comercial

2. Entrega de ofertas

. Especialista Comercial
4. Firma del Contrato P

Especialista Comercial Villa

3. Recorrido por los inmuebles —
5. Pago del fondo de garantia

Direccio
n de la Especialista Economico Villa

Villa

6. Recepcién del inmueble —

.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion — 2012. XXIX
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Plan de Negocios para la Planta Inmobiliaria de idescial Tarara S.A.

Anexo No.10. Tarea Técnica General para la Plantanmobiliaria del Residencial
Tarara S.A.

Cubierta. Se garantizara la impermeabilizacion materiales que estén de acuerdo con el
tipo de cubierta. En los techos de hormigon seree@atoda la superficie y utilizara
terminacion con mantas in situ, pinturas impermesalyl mallas de vidrio, terminadas en
color acorde al disefio del inmueble. En los ted®tejas se colocara manta impermeable

donde se requiera y se terminard con tejas, syesitio las que se encuentren dafiadas.

Techos. Los de hormigon seran terminados con fipetén, se garantizara la colocacion de
molduras y/o escoci&sen los inmuebles que su disefio arquitectonicoetuiera, no
existiran marcas de uniones entre materiales, perBoie sera totalmente continua, se

terminaran con vinyl blanco, a no ser que el digefjoiera de otro color en especifico.

Los techos de madera seran revisados en su totatida vistas a sustituir todos los
elementos dafados, se dara tratamiento a la meaoieira termitas, se terminara en barniz o

esmalte del color que se requiera por disefio.

Paredes. Seran terminadas con fino o betln, ndir@rismarcas de uniones entre

materiales, la superficie sera totalmente contisederminaran con vinyl.

Pisos. Seran terminados con mosaicos, granitomieaéo porcelanatos de color y textura
acorde con la arquitectura del inmueble, en loesde pisos de granito, seran desbastados,
pulidos y brillados. Se colocara ceramica antirkestta para exteriores y se denotaran con

diferente color los desniveles.

Bafos. Los inmuebles deberan tener como minimoafio e visita y uno principal y en

los de mayores dimensiones también uno de serv@godiferenciaran a través de los
enchapes los diferentes bafios, de visita, prirespglde servicio, en bafio principal se
valorara la colocacion de encimera de cerdmicagnaaol marmol, lo mismo debera ocurrir
con la calidad y dimensiones del equipamiento,aiolprincipal se valorara la colocacion

de bafiera, jacuzzi y/o cabina de ducha.

Cocina. Se colocara mueble de cocina que incluymeeador, cocina, horno, extractor, se
valorara de acuerdo al inmueble la colocacion dgafiora de platos y de lavadora en la

cocina o area de servicio.

*’Molduras usadas en los techos interiores de ldtangura clasica, con el objetivo de resaltar lenacién de
las paredes.
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Carpinteria. El tipo y color de la carpinteria estaleterminado por la tipologia
arquitectonica del inmueble, en interiores de n&den disefio acorde a la arquitectura, lo
cual incluye puertas interiores de habitacionedogats y el interior de los mismos. La
carpinteria exterior podra ser de madera termieadaarniz o esmalte o aluminio con color

y disefio de acuerdo a la arquitectura del inmueble.

Mobiliario y decoracion.

En todos los casos los ambientes seran disefiadmsudedo a tipologia del inmueble y
la funcién de cada espacio. El mobiliario deberacsenodo y seguro, tanto para las
areas interiores como para exteriores, se contemlglaolocacion de cortinas, cuadros,
adornos y vegetacion.

La cocina estard equipara con cocina, horno, drtratavavajillas y superficie de
trabajo, se colocard ademas lavadora-secadordsen esa area.

Para las casas destinadas al mercado de lo snowbicdcina sera equipada ademas
con menaje completo (vajilla, cuchillos, mantelssyvilletas), horno microondas,
batidora, tostadora, olla arrocera al vapor, lenghboflera, cafeteras para spress y café

americano y como equipamiento adicional, plancéeteta, , un grille en el patio..

Areas Exteriores. Se garantizara una jardineria pam los casos de existir vegetacion, se
le dara tratamiento de poda, completamiento, fuordga o el que se requiera. Se

garantizard una ducha en exteriores sobre togoesencia de piscina en el inmueble.

Otros requerimientos del inmueble.

Energia eléctrica de reserva.

Agua caliente en todos los bafios y cocina.

Aire acondicionado en todas las habitaciones yilaglores de techo donde se requieran.
Estabilidad en el suministro de agua, garantid gatamiento de desechos.

Ausencia de barreras arquitectonicas para disdapasiy tercera edad.
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Anexo No. 11. Diagnostico de la imagen e identidael Residencial Tarara S.A

Objeto de obra Descripcidn Precio en CUC

Casa Club Sefialética: Horarios, carteles exteriores, frontis, 622.00
sefiales de piscina, sefiales de bafios y ambientacion
interior.

Plaza Cobre Gigantografias, pegatinas, carteles exteriores, 825.80
horarios, hale-empuje y ambientacion interior.

El Gran Azul Carteles para bafos, cartel exterior identificativo, 162.00
horarios, hale-empuje y ambientacion interior.

Centro Comercial Carteles exteriores, frontis, sefialéticas del mercado, 727.00
hale-empuje, horarios, ambientacion interior.

Sport Café Piezas para la bolera, pegatinas, frontis para sala de 716.00
juego y sport café

COCO BAR Pegatinas, rétulos, hale-empuje, horario, 143.00
gigantografias y el montaje.

Villa Marina Cartel de carpeta y para los bafios y el montaje. 222.00

Numeros de las De acrilico, vinilo y embellecedores. Se montara por 12 509.20

casas Tarara

10 Tétem De PVC, con vinilo impreso sobre una estructura 9242.00

exteriores de metalica y montaje.

informacién

94 sefiales para Produccidn de rétulos en vinilo montado en 5 535,00

identificar las estructuras y su montaje

calles

Vallas de 3 m x2m | Produccion de estructuras metalicas, Impresién en 1240.00

para mapas de Gigantografia de 5 mapas sobre dichas estructuras

Tarara metadlicas y su montaje

Sefiales de transito | Produccién y montaje 28 964.33

6 vallas de Produccidn de 6 estructura metalicas cubiertas por 16 497,91

carretera gigantografias que identifican Tarara y su montaje.

Licencias de Para las vallas que van en los exteriores 1637,10

Planificacién Fisica

Sefialética colgante | 5 sefiales colgadas de los muros para identificar las 749.00
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a doble cara para villas, con elementos de sujecidn, sin rotulacion
identificar villas

Luminico simple Empotrado en muro de concreto de 1.00 x .60 m sin 481.50
cara Sport Café rotulacién para identificar Sport Café.

Luminicos doble Sobre pieza de concreto 1.00 x .70 m, sin rotulaciéon 599.20
cara para Casa Club, El Roble y Gran Azul

Tétems construccion y montaje 10 totem, sin rotulacién en 5992.00
informativos la zona de Playa

Tétem de playa 5 Tétem para la entrada a la playa 1498.00
Valla de entrada Construccion y montaje de valla con Mapa de 3 x 2 3745.00

m impreso para la entrada de Tarara.

Totem para mapas | construccidon y montaje los Tétem para los mapas de 3595.20
identificacion

Rotulo de las 5 Rotulo de sefales en pvc de 10 mm con letras 315.00
sefiales colgantes routeadas 1.00 x .70 m

Rotulo de los Rotulo de luminicos a doble cara y simple 69.30
luminicos
Letras routeadas Letras routeadas en pvc de 10 mm para los 6 muros 230.00
para los muros de concreto
Muros de concreto | Construccién de Cinco muros de concreto 5 000,00
iluminados con luz exterior

(ECUSE)

TOTA L 95 325,54

Fuente. Diagnéstico de la imagen del Residencial Tarard S.A.
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Anexo No. 12. Lineas de Negocio del Residencialrdga S.A.

Funciones Funcion servida Grupo de Tecnologia aplicada
compradores

1. Renta de Renta de locales, Clientes Para dar oferta gastronémica

inmuebles o aéreas o inmuebles| potenciales en las instalaciones.

espacios. Servicios asociados| visitantes Para garantizar los suministrg
Empresas de materiales de apoyo.

Para garantizar equipamientq
organizacién
Servicios gastronémicos en I3
instalaciones.

S

2. Mantenimiento y
reparacion.

Mantenimiento y
reparacion de
inmuebles y
equipamiento.

Clientes rentados,

Para dar servicio de
mantenimiento a inmuebles y|
equipamiento.

3. Gastronomia y
recreacion.

Alimentacion,
recreacion,
esparcimiento.

Clientes rentados,
visitantes

Para elaboracién de alimento
y venta en las instalaciones.
Para garantizar los suministrd
de productos.

Para dar servicio a domicilio
Para logar animacion,
espectaculo.

4.Comercializacion
de mercancias

Satisfaccion
necesidades de
compras de
productos para
alimentacion,
higiene , limpieza,
vestuario, otros.

Clientes rentados,
visitantes

Para garantizar la venta en Ig
instalaciones.
Para garantizar los suministrd
de productos.

Para garantizar servicio a
domicilio.

5.Servicio de
lavanderia y
tintoreria

Satisfaccion
necesidades de
lavado y planchado.

Clientes rentados,
instalaciones

Para garantizar el servicio en
las instalaciones.

Suministro de productos.
Servicio a domicilio.

6.Servicios de
Educacion

Preparacion en
Idioma Espaiiol.

Estudiantes Chino

D

Para garantizar la instruccic
los servicios necesarios.

7.Servicios de salud

Atencion primaria
tratamiento a
enfermedades,

prevision.

Clientes rentados,
visitantes, nifios
del programa
Chernobil

Servicio en las instalaciones.
Servicio a domicilio.

bn 'y

Fuente. Elaboracion propia
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Anexo No. 13. PROPUESTA DE ESTRUCTURA RESIDENCIAL TARARA S.A.
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Anexo No. 14. Resultados de las intervenciones técnicas en Inmobiliaria Siboney.

Ordenes de Servicio. Son los trabajos que realiza una especialidad determinada en un aspecto del
inmueble, generalmente estan relacionadas con las instalaciones del inmueble, por lo que pueden
ser plomeria, electricidad, aire acondicionado, etc.

Mantenimientos menores. Son las intervenciones que se realizan en parte del inmueble y
generalmente estan relacionadas con la estructura el mismo, Ej. Impermeabilizacién de la
cubierta, tratamiento de humedad en una zona determinada, cambio de enchape en un érea,
reparacion de parte de la carpinteria, etc.

Mantenimientos generales. Trabajos que abarcan la totalidad del inmueble, pero no aumentan el
valor del mismo, ya que no se cambia su composicion, generalmente estan relacionados con
impermeable, reparacién de carpinteria, tratamiento de humedades y pintura, aunque puede
tener algun tipo de intervencion en algin enchape.

Inversiones. Trabajos que incluyen ademas de los contenidos en un mantenimiento, el cambio en
su composicidn, imagen, terminaciones, mobiliario, sistemas, etc, por lo que aumentan el valor
del inmueble.

Intervencion Valor promedio Area promedio Valor por m2 (pesos)
(pesos)

Ordenes de servicios 300.00 300.00 1.00
Mantenimientos 12 500.00 300.00 41.66
menores
Mantenimientos 62 500.00 300.00 208.33
generales
Inversiones 112 500.00 300.00 375.00

Fuente. Andlisis estadisticos de la Direccion de Inversiones Inmobiliaria Siboney.

Centro de Estudios de Técnicas de Direccion - 2012.
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Anexo No. 15
PLANTA INMOBILIARIA RESIDENCIAL TARARA S.A.
CASAS QUE RECIBIRAN MANTENIMIENTO E INVERSION
MANTENIMIENTO INVERSION
VILLA ALOJAMIENTO ALOJAMIENTO
TOTAL A REPARAR ADMINISTRATIVAS | TOTAL A REPARAR ADMINISTRATIVAS
ARMONIA 78 63 15 106 97 9
AMISTAD 29 24 5 37 27 10
MARINA 103 91 12 62 60 2
TURQUINO 6 - 6 7 - 7
TOTAL
GENERAL 216 178 38 212 184 28

Fuente: Residencial Tarara- “Analisis de las Invierses y Trabajos de Mantenimiento a Realizar éPegiodo 2011-2016.
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Anexo No. 16

PLANTA INMOBILIARIA RESIDENCIAL TARARA S.A.

VALOR ESTIMADO DE EGRESOS POR INVERSIONES Y MANTEN IMIENTO PARA
RESCATAR LA PLANTA INMOBILIARIA

TIPO DE
INTERVENCION 2012 2013 2014 2015 2016 TOTAL
Cant. Casas Cant. Cant. Cant. CasasCant. Casas Cant.
Casas Casas Casas
45 53 53 53 8 212,00
Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor.
Consty Consty | Consty Consty Consty Consty
mont. mont. mont. mont. mont. mont.
INVERSIONES 2.385,00| 2.809,00 2.809,00 2.809,00 424,00 11.236,00

Valor mob | Valor mob| Valor mob| Valor mob | Valor mob | Valor mob
y equip. | yequip. | yequip. | Yy equip. y equip. y equip.

423,90 423,90 423,90 423,9( 423,90| 2.119,50

Total Total Total Total Total Total
2.808,90| 3.232,90 3.232,90 3.232,90 847,90 13.355,50
Cant. Casas Cant. Cant. |Cant. CasasCant. Casas Cant.
Casas Casas Casas
44 44 44 44 40 216,00
MANTENIMIENTO Valor mtto | Valor mtto| Valor mtto| Valor mtto | Valor mtto Valor.
general. | general. | general. | general. | general. Consty
mont.
1.364,00| 1.364,00 1.364,00 1.364,00 1.240,006.696,00
Cant. Casas Cant. Cant. |Cant. CasasCant. Casas Cant.
Casas Casas Casas
89 97 97 97 48 380,00
Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor.
Consty Consty Consty Consty Consty Consty
mont. mont. mont. mont. mont. mont.
TOTAL 3.749,00| 4.173,00 4.173,00 4.173,00 1.664,0007.932,00

Valor mob | Valor mob| Valor mob| Valor mob | Valor mob | VValor mob
y equip. | yequip. | yequip. | Yyequip. y equip. y equip.

423,90 423,90 423,90 423,9( 423,90| 2.119,50
Total Total Total Total Total Total

417290 | 4.596,90 4.596,90 4.596,90 2.087,9@0.051,50

Notas.

Los valores de Construccion y Montaje de Inversaehan calculado en base a 53 000,00 pesos x
casa.

Los valores de Construccion y Montaje de Mantenimoi€&seneral se han calculado en base a 31
000,00 pesos x casa.

El equipamiento para ambas intervenciones se baladb de acuerdo al presupuesto realizado por la
Direccion de Inversiones.
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Anexo No. 17.

PLANTA INMOBILIARIA RESIDENCIAL TARARA S.A.

CANTIDADES Y VALOR ESTIMADO DEL EQUIPAMIENTO A ADQU

IRIR PARA EL COMPLETAMIENTO DE LOS INMUEBLES.

UM: mpesos.

AIRE SPLITS CALENTA- EQUIP.
VILLA ACON?&I\]OSNADO TONS B'EGI\QEAA NEEHI\?ESI&:O DOR T\/EIE(:NJO REF | TV | MIC [BATI |PISCINA
Ya 1 2 1 2 3 5 SOLARELECT
Cant.| Cant] Cant. Cani. CantCant.| Cant.| Cant. Cant. Cant. Cant Cant. Can€Cant.| Cant.| Cant.| Cant.
. - 130 - - 63 - - - 65 60 10 156 78 198 78 78 -
ARMONIA Valor. | Valor. | Valor. | Valor. | Valor.| Valor.| Valor.| Valor. Valor. Valor. | Valor.| Valor.| Valot.Valor.|Valor.|Valor.| Valor.
- 37.7 - - 72.5 - - - 325 84.0 5.0 11.7 234 59.41.7| 3.9 -
Cant.| Cant] Cant. Cani. CantCant.| Cant.| Cant. Cant. Cant. Cant Cant. Can€Cant.| CAN | CAN CAN
- 127 - - 6 - - 17 18 5 10 - 25 31 80 84 4
MARINA Valor.| Valor. | Valor.| Valor. | Valor.| Valor.| Valor.| Valor. Valor. Valor. | Valor.| Valor.| Valon.Valor.|Valor.|Valor.| Valor.
- 36.8 - - 6.9 - - 1.7 9.0 7.0 5.0 - 7.5 9.3 12.0 .2 4 6.0
Cant.| Cant| Cant. Cant. CantCant.| Cant.| Cant. Cant. Cant. Cant Cant. Can€Cant.| Cant.| Cant.| Cant.
5 - - - 7 1 14 1 22 6 - - - - - - -
AMISTAD Valor.| Valor. | Valor.| Valor. | Valor.| Valor.| Valor.| Valor. Valor. Valor. | Valor.| Valor.| Valon.Valor.|Valor.|Valor.| Valor.
1.3 - - - 8.1 14| 315 0.1 11.0 8.4 - - - . -
Cant.| Cant] Cant. Cani. CantCant.| Cant.| Cant. Cant. Cant. Cant Cant. Can€Cant.| Cant.| Cant.| Cant.
5 257 - - 76 1 14 18 105 71 20 156 103 2p9 158 162 4
TOTAL Valor. | Valor. | Valor. | Valor. | Valor.| Valor.| Valor.| Valor. Valor. Valor. | Valor.| Valor.| Valot.Valor.|Valor.|Valor.| Valor.
1,3 | 745 - - 87,5 1,4 315 1,8 52,5 99,4 14 117 ,93068,7| 23,7/ 8,1 6

Total de Inversién en Equipamiento 509,00
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Anexo No. 18.
PLANTA INMOBILIARIA RESIDENCIAL TARARA S.A.
CANTIDADES Y VALOR ESTIMADO DEL MOBILIARIO A ADQUIR IR PARA EL COMPLETAMIENTO DE LOS
INMUEBLES.
UM: Mpesos.
JGO. COMEDOR
VILLA JGO. JGO. CAMA MESA JGO. JGO. MUEBLE
SALA 4 SILLAS |6 SILLAS 18 SILLAS | CUARTO PERSONAL| NOCHE | PORTAL |TERRAZA | COCINA
Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cantl. Cant. t.Can Cant.
. 77 3 43 35 216 429 429 56 63 74
ARMONIA Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. \lar. Valor. Valor.
95.2 1.6 31.2 315 295.0 149.4 24.2 95 10.7 111
Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. t.Can Cant.
MARINA 84 32 46 25 175 350 350 40 30 76
Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cantl. Cant. t.Can Cant.
103.9 16.1 33.4 22.5 239.0 121.9 19.8 6.8 51 114.
Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. t.Can Cant.
30 - 26 - - 178 178 22 22 22
AMISTAD Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. \lar. Valor. Valor.
37.1 18.9 - 62.0 10.1 3.8 3.8 33.0
Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. Cant. t.Can Cant.
TOTAL 191 35 115 60 391 957 957 118 115 172.
Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. Valor. \lar. Valor. Valor.
236,2 17,7 83,5 54 534 333,3 541 20,1 19,6 25
Total de Inversién en Mobiliario 1.610,50
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Anexo No 19. Resultados de las intervenciones en las casas del Residencial Tarara S.A.

No casa Valor ejecutado Area promedio Valor por m2 (pesos)
(pesos)
105 28 967.26 200.00 144.83
109 29 558.13 200.00 147.79
110 32 970.05 200.00 164.85
111 32 658.62 200.00 163.29
203C 38033.47 200.00 190.16
205C 28 610.42 200.00 143.05
206C 22 719.29 200.00 113.59
207C 25914.60 200.00 129.57
209C 30222.04 200.00 151.11
210C 33718.25 200.00 168.59
308 38 209.77 200.00 191.04
PROMEDIO 155.26

Fuente. Control de Certificaciones. Direccion de Inversiones Residencial Tarard S.A.
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