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Justificacion

El 75% de los ecuatorianos vive en las grandes ciudades; lo que complica el
problema de la vivienda; ya que al existir tanta gente habitando en un mismo
espacio fisico, el acomodamiento se hace cada vez mas dificil, propiciando el
desorden y la insatisfaccion. En este entorno las estadisticas indican que cada
afio se incrementa el niumero de personas dispuestas a adquirir una casa
nueva; pues a pesar de que esta transaccion esta condicionada a su nivel de
ingresos, preferencias y disponibilidad de crédito; también les brinda la
oportunidad de mejorar su calidad de vida y se constituye en un instrumento de
inversion a largo plazo que les permite acumular patrimonio en una manera
segura. Por lo tanto, la construccion de soluciones habitacionales representa
una oportunidad para que la iniciativa privada pueda encontrar un mercado con
precios renovados, tendencias de venta hacia el alza y facilidades de

recuperacion de la inversion.

Adquirir una vivienda mediante una empresa constructora de proyectos
habitacionales reduce el riesgo asociado al construir sin un estudio técnico
adecuado, ademas presenta alternativas de financiamiento y evita molestias de
contratacion de personal constructor improvisado. Al momento de construir y
comercializar un proyecto habitacional en forma de edificio, se puede crear
vivienda para varias familias a un precio inferior al que implicaria la
construccion de una sola residencia por terreno, brindando mayor seguridad,

tecnologia y acceso a servicios de lujo.

La propuesta presenta considerables ventajas en comparacion a la de la
competencia, pues los proyectos a construir seran edificaciones totalmente
inteligentes, modernas y lujosas, en sectores de excelente plusvalia, cercanos
a servicios de educacién, salud, recreacion, aeropuerto y terminales de
transporte publico y principalmente al centro financiero y comercial de la

ciudad.

1



Objetivos

OBJETIVO GENERAL

Realizar el estudio de factibilidad para la creacion de una Empresa

Constructora y Comercializadora de Proyectos Habitacionales en la ciudad de

Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

3.1.1

3.1.2

3.1.3

3.14

12

Estudio de Mercado:

Realizar un estudio de mercado analizando la oferta y demanda de las
Empresas constructoras 'y comercializadoras de  Proyectos
Habitacionales para determinar la demanda insatisfecha.

Estudio Técnico:

Realizar el estudio técnico y determinar los procesos productivos y
requerimientos de recursos para la implementacion de una Empresa
Constructora y Comercializadora de Proyectos Habitacionales

Estudio Organizacional:

Definir la estructura organica funcional del Proyecto.

Estudio Financiero:

Aplicar criterios de evaluacion financiera para medir la rentabilidad del

proyecto.



OBJETIVOS

1.1 Objetivo General

Realizar el estudio de factibilidad para la creacion de una Empresa Constructora y
Comercializadora de Proyectos Habitacionales en la ciudad de Quito

1.2 Objetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado analizando la oferta y demanda de las Empresas
constructoras y comercializadoras de Proyectos Habitacionales para determinar la
demanda insatisfecha.

Realizar el estudio técnico y determinar los procesos productivos y requerimientos de
recursos para la implementacion de una Empresa Constructora y Comercializadora de
Proyectos Habitacionales

Definir la estructura orgénica funcional del Proyecto.

Aplicar criterios de evaluacion financiera para medir la rentabilidad del proyecto.
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CAPITULO |.- ESTUDIO DE MERCADO

2 1.1.- Objetivos del Estudio de Mercado

Conocer la existencia, de necesidades insatisfechas de proyectos de vivienda que
justifiquen la puesta en marcha de la propuesta.

Realizar el estudio de oferta y demanda de las Empresas Constructoras de Proyectos
Habitacionales y asi determinar su demanda insatisfecha.

Estimar el precio que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar por el
producto.

Conocer los servicios y valores agregados prestados por la competencia con la finalidad
de crear estrategias y promociones que motive a que el cliente se incline por el
producto.

3 1.2.- Estructura del Mercado
3.1 1.2.1.- Andélisis Histoérico

“Desde que Ecuador regreso a la democracia. En los gobiernos de Jaime Roldos, Ledn
Febres Cordero, Sixto Duran Ballén y Abdald Bucaram; se impulsaron proyectos de
vivienda popular que incentivaron con mayor énfasis al sector de la construccion.
Aquello también generd un crecimiento significativo en el nimero de empresas
constructoras que se crearon. De acuerdo con la Superintendencia de Compafiias, desde
1978 hasta la fecha, las sociedades de este sector se incrementaron en mas del 324%, ya
que hace 27 afos existian apenas 358 compafiias constructoras y en el mes de junio del
2006 estaban registradas 1680.

Se evidencia un crecimiento promedio anual del 14%, durante los Gltimos diez afios™”.
Basandose en esos antecedentes es facil entender la importancia del sector de la
construccién en nuestro pais. Se estima que en el afio 2005 habria contribuido con
2.319 millones de dolares al PIB, lo que representaria un 11% del PIB Total, segun las
estadisticas del Banco Central.

Al constituirse la vivienda en una necesidad en todos los estratos econdmicos de la
sociedad, y con el desinterés por parte del gobierno a la construccidn de proyectos
habitacionales para los niveles medio y alto, esta actividad ha quedado destinada
exclusivamente al sector privado.

Por otro lado, en las grandes ciudades como Quito y Guayaquil la costumbre de
construir una vivienda para una sola familia en varias plantas, se esta dejando de lado
para dar paso a la construccion por departamentos, ya que presta mayor practicidad y
menor costo.

! Baquerizo Nazur Pablo, Diario Expreso, Especial 27 afios de la economia en democracia
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En ciudades méas pequefias como Ambato o Riobamba, las familias ain acostumbran
construir su vivienda, y en el caso de adquirirla en una constructora, prefieren que sean
casas dentro de conjuntos privados.

3.2 1.2.2.- Andlisis de la situacién actual del mercado

El sector de la construccion en el Ecuador es un mercado de competencia perfecta, en el
que pueden laborar desde ingenieros civiles independientes, hasta empresas de capitales
millonarios. No obstante el gran nimero de compafiias constructoras existentes en el
pais, no todas se presentan como competencia en el area de proyectos habitacionales
porque aungue al hablar de la construccién, el tema gira casi exclusivamente sobre la
vivienda, el area de la construccidn es mas extensa, pues corresponde a la obra vial,
portuaria, industrial, de comercio, servicios y mas.

“Ecuador es un pais con alto déficit de vivienda y, obviamente, de todo lo que
corresponde al espectro de la construccién. Se estima que existen aproximadamente 13
millones de habitantes y que teniendo cerca de 2°900.000 viviendas (4,5 personas por
familia) no llega a los 2°000.000 de viviendas calificables como tales; es decir, con el

equipamiento y uso minimo™?.

El actual crecimiento de poblacién es de un 2% anual; es decir, 260.000 habitantes
nuevos por afo. Los 260.000 habitantes requieren 58.000 viviendas anuales; lo cual
alienta al sector de la construccion y comercializacion de viviendas, y a todos los
relacionados como: el financiero, la comercializacion de materiales, el aseguramiento,
la vigilancia privada, entre otros.

En la ciudad de Quito, las multiples formas de financiamiento y los cémodos plazos de
pago, se han constituido en el mejor aliciente para los proyectos habitacionales. Es asi
que los interesados pueden conseguir alternativas de vivienda en todos los sectores y
con variedad de precios de acuerdo a la ubicacidon, tamafio, disefio y acabados de la
obra.

En cuanto a departamentos para clase media, la oferta mas comun incluye tres
dormitorios y un parqueadero. Cabe resaltar que la mayoria de constructoras entregan
la obra sin acabados, pues de esta forma se abarata la propuesta y se da al cliente la
oportunidad de personalizar su vivienda. En otro aspecto, la mayoria de proyectos se
encuentran en areas periféricas, pues los terrenos en el centro norte de la urbe ya estan
ocupados o tienen un excesivo valor.

3.3 1.2.3.- Analisis delas tendencias del mercado

Los profesionales de la planificacion urbana estan conscientes del proceso de
crecimiento incontrolado que estd adquiriendo la expansion urbana en Ecuador y,
particularmente en Quito y otras ciudades como Guayaquil, Cuenca, Santo Domingo,
Manta y Quevedo.

La reduccion y degradacién ambiental de los entornos urbanos, la dependencia creciente
del vehiculo rodante, el consumo de energia, la distribucion de los servicios basicos, son

? Baquerizo Nazur Pablo, Diario Expreso, Especial 27 afios de la economia en democracia
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aspectos que preocupan a quienes conocen de la crisis a que estan abocadas las
ciudades®.

Las razones citadas anteriormente han impulsado a varias familias de segmento
socioecondmico alto a mudarse fuera de las zonas centrales de las ciudades; sin
embargo las grandes empresas comerciales y productivas ain se mantienen dentro de las
urbes. Lo que impulsa la creacion de complejos habitacionales lujosos en zonas
céntricas, que permitan a sus propietarios disfrutar de la cercania a todos los servicios

en un ambiente de confort e independencia.

Se conoce con certeza que el sector dedicado a la construccion urbana crecera en 1os
proximos afos. Pues los ejemplos de otras naciones demuestran que aun sin necesidad
de que su poblacién aumente, las ciudades pueden crecer urbanamente. Nueva York
crecid en 20 afios un 8% en poblacidn, pero 65% en superficie urbana. Chicago crecio
4% en poblacion y 46% en superficie. Cleveland decrecio un 4% en poblacion y crecio
un 33% de superficie urbana. Madrid crecid 5% en poblacion y 50% en superficie.
Quito y Ecuador tienen un crecimiento poblacional proporcionalmente mayor que los
que tienen las ciudades sefialadas. Se proyecta que en 20 afios aumentaria su poblacion
en un 45%.

En consecuencia la construccion de viviendas debe priorizar los proyectos de
departamentos para fomentar un crecimiento sustentable, en el que se aumente los
metros cuadrados de vivienda por cada habitante y se pueda cubrir la demanda y
crecimiento de otros servicios y necesidades. Caso contrario tendriamos ciudades poco
funcionales, con altos costos que tendrian que pagar los usuarios para construir y
mantener ciudades tan extensas y con baja densidad. No quedara mas que asumir el reto
y las responsabilidades, luchando porque se organicen adecuadamente los territorios.

4 1.3.- Caracterizacion del Producto o Servicio
41 1.3.1.- Caracteristicas del Producto o Servicio

La mayor parte de Empresas Constructoras y Comercializadoras de Proyectos
Habitacionales en Quito, han optado por construir casas de dos plantas en condominio
al igual que edificios de departamentos. El departamento promedio mantiene una
estructura tradicional, en un area desde 50 a 90 m?, 2 o 3 habitaciones, dos y medio
bafios, lavanderia, acabados econémicos y un estacionamiento.

Es necesario que los proyectos habitacionales cuenten con areas compartidas, entre las
mas usuales se encuentra canchas deportivas y salas de uso multiple. Sin embargo
también existen edificios con piscina o asadero, pero su precio es mayor y también la
cuota de mantenimiento.

En lo concerniente a los acabados, existen 3 alternativas para presentar el producto:
La primera es cuando se lo entrega en “obra gris”, esto quiere decir que lo unico

terminado es la fachada ya que es de propiedad comdn y los interiores se presentan
como plantas libres para que se lo distribuya segin convenga.

® Baquerizo Nazur Pablo, Diario Expreso, Especial 27 afios de la economia en democracia.
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La segunda alternativa es cuando se entrega en obra blanca, con bafios delimitados,
puertas en dormitorios y enlucidos en pisos, muros y mesones de cocina.

La ultima alternativa comprende en entregar el departamento con todos los acabados ya
colocados.

Las instalaciones hidraulicas, sanitarias y eléctricas se realizan por parte de la empresa
constructora; en tanto que instalaciones telefénicas, de Internet, television pagada entre
otros son responsabilidad de los propietarios de los departamentos. En algunos se
instalan cit6fonos.

La forma més frecuente de pago consiste en entregar una entrada del 30% y cancelar el
resto de la deuda mediante crédito hipotecario.

4.2 1.3.2.- Clasificacién por su Uso —Efecto
Clasificacion por su Uso

Dada la necesidad que todas las personas tienen de un alojamiento adecuado y
permanente, edifican sus viviendas como refugios familiares, en los que obtienen
proteccion, comodidad, seguridad y privacidad. Sin embargo en la actualidad el mayor
beneficio de la vivienda es asentarse en una area con entorno saludable, proxima al sitio
de trabajo, a zonas comerciales, con un ambiente digno y seguridad publica y estética.

Por otro lado el adquirir un inmueble representa una buena inversion pues es un bien de
inversion duradero y uno de los que menos se deprecia, se puede arrendar y percibir las
rentas, el terreno gana plusvalia y finalmente si se ubica en un buen sector puede
incrementar su valor comercial.

Clasificacion por su efecto

La construccion y comercializacion de conjuntos habitacionales contribuye a la
reduccion del déficit de vivienda y da el derecho a los habitantes de las grandes urbes a
disfrutar de una residencia digna y adecuada, regulando la utilizacion del suelo de
acuerdo con el interés general.

La construccion es uno de los sectores con mayor capacidad para inducir el crecimiento
de la economia, ya que emplea gran namero de mano de obra e incluso es uno de los
pocos que ofrecen trabajo a las personas menos cualificadas y menos instruidas. Hay
que destacar que el empleo no se limita a las personas que afiaden valor al sitio de
construccion a traves de operaciones de produccion o de ensamblaje. La definicion mas
amplia engloba a quienes se dedican a la planificacidon, la concepcion, la contratacion y
la subcontratacion, el suministro de materiales de construccion, de instalaciones
industriales, de material y equipo, de servicios de transporte o de otra indole, asi como
las empresas y personas que proporcionan promocion inmobiliaria y servicios
financieros.
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Construir y comercializar proyectos habitacionales bajo criterios empresariales de
responsabilidad social alienta a los consumidores a articular adecuadamente los recursos
del ahorro, el subsidio y el crédito complementario para hacer de su pais un Ecuador de
propietarios.

4.3 1.3.3.- Productos o Servicios Complementarios y/o Sustitutos.

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Son aquellos que no son iguales a los ofertados pero eventualmente pueden sustituirse
ya sea por razones de ingreso, preferencias o disponibilidad. EI producto sustituto para
un departamento es otro tipo de residencia.

En el Censo de Poblacion y Vivienda realizado en nuestro pais en el afio 2001 se
reconocieron los siguientes tipos de vivienda, de acuerdo a la propiedad de la poblacion.

GRAFICO N° 1: Viviendas Particulares Segtn Tipo de
Vivienda Pichincha
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Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (INEC)

A pesar de que los cuartos en inquilinato, las mediaguas, las chozas y otros tipos de
viviendas cumplen una misma funcion, se podrian considerar sustitutos inferiores de las
casas y departamentos, porque no brindan el mismo nivel de satisfaccion para la
necesidad.

PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Un complemento es un producto que se afiade a otro para hacerlo integro o perfecto.

En el caso de vivienda, los complementos mas importantes son la decoracion, los
sistemas tecnoldgicos de comunicacién y seguridad, entre otros.
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“En cuanto a decoracion se dispone de una amplia gama de elementos decorativos para
crear diferentes efectos, cuyo conjunto debe armonizarse en un esquema coherente y
agradable. Entre estos elementos decorativos se encuentran los puntos de luz, los
colores, las texturas, los acabados de suelos y paredes, los accesorios y el mobiliario™*.

La luz natural y artificial son un elemento basico a tener en cuenta a la hora de elegir los
colores, puesto que los ultimos definen el ambiente de la habitacion. Se ha
comprobado que algunos colores en especial el blanco y los colores frios y claros crean
la ilusién de un espacio mayor, mientras que otros como el negro y los colores calidos y
oscuros parecen reducirlo. Variando el tono y la intensidad de un color puede
conseguirse que éste se integre de forma discreta o que destaque de forma poderosa de
los demas colores. Un objeto pequefio puede resaltar en una habitacién si su color
contrasta con el color de fondo de la habitacion.

“La textura de tapizados y recubrimientos es otro elemento importante. La pizarra, el
ladrillo, el cristal, la madera barnizada, el linoleo, la seda y la lana, todos ellos
presentan texturas que pueden ser utilizadas para crear un efecto diferente.

Las proporciones de un mueble deben armonizar con el tamafio de la habitacién y con
las demas piezas del mobiliario; las mesas y armarios o roperos, ademas de tener un
disefio estético, deben adaptarse en cuanto a altura y tamafio a los sofas y las sillas
existentes. Las lamparas deben iluminar los lugares de lectura, proporcionar una
iluminacién general adecuada y crear efectos especiales en determinados puntos. La
decoracion de las paredes debe situarse a la altura de los ojos y teniendo en cuenta los
demas objetos de la habitacion. Los muebles de diferentes colores y texturas deben
situarse de forma que la habitacion en su conjunto no quede descompensada. También
es importante en una habitacién la colocacion adecuada de estantes y armarios.”

El mercado nacional ofrece multiples alternativas decorativas en cuanto a disefios,
colores, materiales, texturas y funcionalidad.

En cuanto a los sistemas tecnologicos y de seguridad se puede contar con porteros
eléctricos, ascensor, escaleras de emergencia, iluminacidn de emergencia, alarmas,
vigilancia entre otros; los mismos que facilitan la vida de los habitantes e incrementan
el valor de mercado de la propiedad.

5 1.4.- Investigacion de Mercado

5.1 1.4.1.- Segmentacion del Mercado

“La segmentacion del mercado busca separar al mercado actual en grupos diferentes de

consumidores que podrian necesitar un servicio en especial, por medio de perfiles y

descripciones de cada segmento”®.

* Enciclopedia Microsoft Encarta 2005
Enciclopedia Microsoft Encarta 2005
® KOTLER Philip, Introduccién al Marketing. Madrid: Prentice Hall, 2000, p. 183.
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Las variables de segmentacidn del mercado son: Geograficas, demograficas,

psicograficas y conductuales las cuales se las detalla a continuacion:

Cuadro No 1: Variables de Segmentacion

VARIABLES

CARACTERISTICAS

- Region o pais

GEOGRAFICAS

- Tamarfio de la ciudad

- Densidad ( Urbana, Rural)

- Clima
DEMOGRAFICAS - Edad - Nifios, jovenes, adultos
- Sexo - Femenino, Masculino
- Tamafio - Familia
- Ciclo de Vida | - Nifios - Solteros Con Hijos / Sin Hijos
Familiar - Jovenes - Unidn Libre
- Casados
- Solteros Con Hijos / Sin Hijos
- Adultos - Unién Libre
- Casados
- Solteros Con Hijos / Sin Hijos
- Ancianos - Unién Libre
- Casados
- Ingresos - Bajo, medio, medio alto, alto
- Ocupacion - Estudiantes, profesionales, técnicos, jubilados, etc.
- I Nivel - Pre-Primario, primario
- I Nivel - Secundario |
- Educacion - I11 Nivel - Universitario
- IV Nivel | - Masteres, Especialistas
-V Niwel - Doctorados, PHD
- Religion - Budistas, Catdlicos, Protestantes, Judios, Evangélicos,
Musulmanes, otros
- Raza - Blancos, Negros, Mestizos, Asiaticos, otros
- Nacionalidad - Ecuatorianos, Chilenos, Mexicanos, otros.
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PSICOGRAFICAS

- Clase Social

- Indigente, pensionistas, viudas, media baja, media, media alta,
alta

- Estilo de Vida -

Triunfadores,
emprendedores, facilitas

luchadores,

mediocres, conformistas,

- Personalidad

- Compulsiva, autoritaria, ambiciosa, impulsiva

CONDUCTUALES

- Ocasionales - Especiales, reguladores

- Beneficios - Calidad, servicio, | - Precio, distancia, variedad,
economia, rapidez, | comodidad, promociones,
conveniencia. obsequios.

- Indice | - Ninguno, minimo, mediano, constante

Utilizacion

Fuente: KOTLER Philip, Introduccion al Marketing. Madrid: Prentice Hall, 2000
Para la realizacion este estudio se han considerado las siguientes variables de

segmentacion:

Cuadro No 2: Variables de Segmentacion

Variables Sub variables Resultado
Region: Sierra
Geogréficas Provincia: Pichincha
Canton: Quito
Demograficas | Ciclo de Solteros
vida familiar Adultos Unién libre | Con hijos /
Casados Sin hijos
Nivel econdémico: Medio y Alto
Psicograficas | Estilo de vida Preferencia Departamentos
de vivienda

ELABORACION: Ana Vaca Ribadeneira,

5.2 14.2-

Definicion del Universo

Para este estudio se tomaran los datos de la poblacion de Quito, dividida en quintiles de
ingresos. “El analisis de los quintiles de ingreso se refiere a los porcentajes del total de
ingresos que percibe cada veinte por ciento de los hogares; asi el quintil 1 corresponde
al 20% de los hogares de mas bajos ingresos, y el quintil 5 a aquel 20% de mas altos

ingresos”.7

El estudio por quintiles tiene como objetivo “Posibilitar la medicion y el andlisis de las
relaciones entre los diferentes aspectos de la calidad de vida y del bienestar de los
hogares, referidas a un mismo periodo de tiempo, a un mismo sistema de definiciones y
a los mismos espacios socioeconomicos, con el fin de facilitar las comparaciones en el

tiempo.”®

" ENIGHU, Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos Febrero 2003 —

Enero 2004, INEC.

® Encuesta de condiciones de vida quinta ronda 2005 — 2006, pag 1 objetivos
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“A nivel nacional el nimero promedio de miembros por familia es de 4.1; mientras en
Guayaquil el nimero promedio es de 4.2, en el Distrito Metropolitano de Quito es de
3.7 miembros; donde el grado de dependencia, es decir el nimero de personas que

dependen de los perceptores es de 1.9 personas por hogar”®.

Analizando por quintiles la poblacion ecuatoriana, se observa una relacion inversa;
mientras los hogares del quintil mas bajo de ingresos (quintil 1) tienen el promedio mas
alto 5,6 miembros por hogar, en el quintil mas alto de ingresos (quintil 5) se registra el
mas bajo promedio 3,0 miembros. Comportamiento similar se observa en cuanto al
promedio de perceptores por hogar se refiere.

GRAFICO N° 2: Namero de Miembros y Perceptores segun quintiles a nivel nacional

MIEMBROS Y PERCEPTORES SEGUN QUINTILES
5,6

0O MIEMBROS
PROMEDIO POR
HOGAR

0O PERCEPTORES
PROMEDIO POR
HOGAR

TOTAL QUINTIL QUINTIL QUINTIL QUINTIL QUINTIL
1 2 3 4 5

FUENTE Y ELABORACION : Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (2001)

Para la comercializacion de vivienda un factor determinante es el poder adquisitivo del
cliente; por lo tanto es importante analizar la composicién de la poblacion por quintiles
de acuerdo a los limites superior e inferior del ingreso corriente

Cuadro N° 3: Limites de los Quintiles de Ingresos Percapita de la Encuesta Nacional de
Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos — Enighu, Quito

QUINTILES DE | MINIMO MAXIMO
INGRESO ANUAL ANUAL
1 29.00 1089.92
2 1092.36 1646.13
3 1646.28 2469.70

® Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC, Aspectos Demograficos censo 2002.
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4 2471.04 4066.29
5 4067.66 22289.88
TOTAL

Fuente: ENIGHU
Elaboracion: Ana Vaca

Al considerar que las empresas financieras exigen como condicion para el préstamo que
la cuota de pago de vivienda sea igual a la tercera parte del ingreso familiar y que por la
experiencia de otras constructoras se ha tomado como cuota mensual promedio 300
dolares; podemos determinar que para este estudio de mercado se debera trabajar con
las familias cuyo ingreso mensual sea de $900 o mas; las mismas que pertenecen al
quintil nimero 5.

Cuadro N° 4: Enighu — Hogares — Ingresos — Quito.
Hogares e Ingresos Corrientes Totales Anuales por Quintiles del Hogar Segin Ndmero
de Miembros.

Numero de | NUmero Ingresos Ingreso Familiar | Ingreso Familiar
Miembros de Familias Totales Promedio Anual |Promedio
Del Hogar Mensual
TOTAL 79,101.00 1,265,569,887.00 19,624.13 1,635.34
DEL

QUINTIL

1 Miembro |{17,190.00 132,837,002.00 7,727.57 643.96

2 Miembros |19,630.00 274,662,874.00 13,992.00 1,166.00
3 Miembros |20,255.00 358,215,732.00 17,685.30 1,473.77
4 Miembros |15,425.00 324,508,125.00 21,037.80 1,753.15
5 Miembros |5,375.00 136,148,186.00 25,329.90 2,110.82
6y mas 1,226.00 39,197,968.00 31,972.24 2,664.35
Miembros

Fuente: Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de Hogares Urbanos
Elaboracion: ENIGHU

Es importante destacar que solo 61,911 hogares del quintil 5, tienen un ingreso mensual
superior a $ 900; sin embargo por ser valores de ingreso promedio la poblacion para el
estudio incluird a los hogares de un miembro y totaliza 79,101 hogares.

5.3 1.4.3.- Seleccion de la Muestra
La muestra es una parte del universo, que retne las condiciones o caracteristicas de la
poblacion, de manera que sea lo mas pequefa posible, pero sin perder exactitud.10

El muestreo esta conformado por: el universo, la base, y las unidades; como se define a
continuacion:

19 \www.asetesis.com
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Cuadro N° 5: Definiciones y Aplicaciones de la Muestra.

DEFINICIONES

APLICACIONES

Universo, poblacién o colectivo: esta
constituido por la totalidad de elementos a
estudiar, utilizando una  fraccién
denominada muestra.

Todas las familias pertenecientes al quintil
quinto de ingresos en la ciudad de Quito

Base de la muestra: conformado por el
documento que da soporte al universo o
poblaciéon (censo, registro, plano, mapa,
catalogo, listado, etc.).

Proyeccion al 2006 del Censo de
poblacion y vivienda 2002.
Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos

de Hogares Urbanos — ENIGHU, Quito

Unidad de la muestra: constituida por cada
uno de los elementos que integran la
muestra. La unidad puede ser: Simple
(individuos), colectiva (grupos, familias,
pueblos), entre otras.

Hogares

Elaboracién Ana Vaca Ribadeneira

El calculo del tamafio de la muestra depende de los siguientes elementos: a) la amplitud
del universo b) el nivel de confianza adoptado c) el error de estimacion d) la proporcién
en que se encuentran en el universo las caracteristicas estudiadas.
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Cuadro N° 6: Elementos de Calculo del Tamafo de la Muestra.

DEFINICIONES

APLICACION

a) Amplitud del universo.

Se considera finito cuando esta
constituido por 100.000 elementos o
menos e infinito si excede esta cifra.
Cuando se dice que un Universo es
infinito entonces la amplitud no influye en
el tamafio de la muestra.

Las familias del quinto quintil de ingresos
de la ciudad de Quito son: 79.101 lo cual
corresponde a un universo finito.

b) Nivel de confianza adoptado. Esta
conformado por un limite o intervalo
donde figura la probabilidad de que la
media de la muestra corresponda a la
media de la poblacion.

A mayor intervalo de confianza mayor
debe ser el tamafio de la muestra

El nivel mas utilizado es el del 95% del
area de la curva e indica que existe un
95% de probabilidad de que los resultados
obtenidos en la muestra sean validos para
el universo

c) Error de estimacion permitido.
El error de estimacién es siempre
inversamente proporcional al tamarfio de la
muestra, a mayor tamafio menor error. El
maximo margen de error que se suele
permitir es del 6 por ciento.

Riesgo del 5%

d) La proporcién
Es el porcentaje aproximado que tiene la
poblacién de la caracteristica a estudiar.
Se suele expresar p como el porcentaje
que posee la caracteristica y q como el
porcentaje que no la posee o sea p + g =
100.

Mediante la aplicacion de la prueba piloto
en la que se consultd si se pondria a la
venta un departamento que retina todos los
servicios requeridos por su familia
estarian dispuestos a comprarlos, se ha
obtenido una p igual al 80%, y por
diferencia el 20% igual a la probabilidad
de no ocurrencia g.

Elaboracién Ana VVaca Ribadeneira.

CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Poblacién finita
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Para un universo finito o cuya poblacion sea menor a 100.000 individuos, el tamafio de
la muestra viene dado por la siguiente formula general:

NxZ?x pxq
n = ~ _2 2 n
€ -1 %e® € <pxq_

En donde:

n = Tamafio de la muestra

Z2 = Nivel de Confianza o Margen de Confiabilidad (expresado en desviacion
estandar).

P = Probabilidad de ocurrencia del evento.

q = Probabilidad de no ocurrencia del evento. (1-P)

e2 = Error de estimacion (maximo error permisible por unidad)

N = Poblacion Total.

Al reemplazar los datos utilizando un nivel de confianza del 95% se obtiene una
muestra de 245 integrantes
_ (79101 *(1.96)*.(0.80)*(0.20)
(79100*0.05° J (1.96%).(0.80).(0.20)
5.4 n=24510
5.5 1.4.4.- Disefioltie BPInstrumentos de Investigacion
5.6

5.7 Como paso previo al disefio de los instrumentos de investigacion, se

elaboré una matriz de técnicas e instrumentos (anexo 1) en la que se
detallan los temas a investigar, la informacion requerida, las fuentes, el
tipo de investigacion, las técnicas e instrumentos a aplicar.

5.8

5.9 Para el estudio de mercado se ha decidido realizar encuestas (anexo 2);
método que consiste en preguntar de forma directa y simple a
determinadas personas representativas de la poblacion bajo estudio, para
conocer su comportamiento. EIl fin es identificar los elementos que
caracterizan la forma en que el cliente adquiere normalmente el bien o
servicio que la empresa quiere ofrecer; este punto es fundamental ya que
la coherencia de la planificacion comercial dependera en buena parte de la
adecuacion o no a los habitos o procesos de compra de nuestro cliente.

El cuestionario dirigido a los posibles clientes plantea preguntas para conocer los
siguientes aspectos:
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Caracteristicas demograficas (distribucion por edades, capacidad de compra, sexo,
estado civil, nimero de integrantes de la familia, entre otros)

Localizacion geografica de los posibles compradores.

Estilo de vida (costumbres, habitos de consumo.)

Tendencia de compra (motivaciones de compra, gustos, expectativas, etc.)
Intencion de compra

Tamafio y segmentacion del mercado.

Por otro lado, es importante disefiar instrumentos para obtener informacion de la
competencia y profesionales expertos; ya que se pueden descubrir algunas
oportunidades de innovacion o diferenciacion que mejoren la satisfaccion de los
clientes. La entrevista estructurada para el experto se presenta en el anexo 3.

5.101.4.5.- Investigacion de Campo

1.45.1.- Procesamiento de la informacion

El procesamiento de la informacion se lo realizo con el programa de computacion
SPSS, en el que se codificaron las preguntas, registraron los datos, se tabulo la
informacidn obtenida de las encuestas y se llevo a cabo la graficacion de los resultados
para su correspondiente interpretacion.

Analisis de los resultados

ANTECEDENTES:

Se realizaron 245 encuestas a 104 mujeres y 141 caballeros, en edades comprendidas
entre 21 y 78 afios, siendo la edad mas frecuente 35 afos.

De las personas encuestadas 37 residen en el sur de la ciudad, lo que corresponde al
15.1%, 97 residen en el centro, lo que corresponde al 39.6%. 78 viven en el norte
siendo esto el 31.8% y 33 en los valles lo que equivale a 13.5%. Revisar anexo No 4.
Administraciones Zonales Municipales.

Grafico N° 3: Sector Actual.
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Fuente: Encuesta (Pregunta Género)
Elaboracion: Ana Vaca

En cuanto al nimero de integrantes por hogar podemos destacar que el 2.4% de las
personas encuestadas viven en un hogar unipersonal; 13.5% en uno de dos miembros,
33.5% en un hogar de tres integrantes, 34.7% en uno de cuatro, 11% en un hogar de 5
integrantes y las familias de mas de seis miembros tienden a disminuir y en total suman
el 4.9%. La media de integrantes por familia es 3.54 personas, en tanto que la moda es 4
integrantes. Estos datos se acercan a los establecidos por el INEC en los que que la
media de integrantes por familia en la ciudad de Quito es 3.7

Gréfico N° 4 NUmero de Miembros por Familia
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Fuente: Encuesta Pregunta Integrantes familia
Elaboracion: Ana Vaca

Para llevar a cabo el analisis de resultados, se tomd en cuenta cada una de las preguntas
Ilevadas a cabo en las encuestas, asi tenemos:

En lo referente al actual tipo de vivienda y modalidad de tenencia de los encuestados, se
revela que el 28.6% tiene casa propia, el 29.4% posee departamento, el 2% vive en una
casa prestada, el 11.8% en un departamento prestado, un 2.9% arrienda una casa y el
25.3% arrienda un departamento. Es importante destacar que de las personas
encuestadas el 58% posee vivienda propia, lo cual es representativo del quintil 1V de la
poblacién de Quito.

M INEC, ENIGHU 2003 - 2004
28



Grafico N° 5: Tipo de Vivienda y Modalidad de Tenencia.

tipoytenencia

80—

60—

40

Frecuencia

72
I -
0 29.39%
28.57% =
— 25.31%

20—

29
11.84%
z 7
2.04% 2.86%
T

0
I I I I I
Casa propia Departament Casa Departament Casa Departament
0 propio prestada o prestado arrendada o arrendado

tipoytenencia

Fuente: Encuesta Pregunta Tipo y Tenencia
Elaboracidén: Ana Vaca

El mayor nimero de encuestados 46.5% preferiria que su vivienda tenga tres
dormitorios, el 29.4% dos dormitorios, el 16.3% cuatro dormitorios, el 5.3% un solo
dormitorio y el 2.4% cinco dormitorios. La media aritmética de esta pregunta es 2.81
dormitorios. Se puede concluir que el departamento ideal deberia tener 3 dormitorios
para adaptarse a la necesidad de la mayoria de hogares.

Gréfico N° 6: Numero ldeal de Dormitorios.
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Fuente: Encuesta Pregunta Numero ideal de dormitorios
Elaboracion: Ana Vaca

La mayoria de los encuestados considera que la vivienda ideal deberia tener un medio
bafio, dos bafios completos, un espacio para estacionamiento y no es necesario el cuarto
para empleada. La media aritmética de medios bafios es 1.15, de bafios completos 1.78
y de espacios de estacionamiento 1.60. Lo que equivaldria a un medio bafio, dos bafios
completos y dos espacios de estacionamiento.

Cuadro N° 7: Numero y Tipos de Cuartos.

Numero | Medios bafios Bafios completos | Estacionamientos | Cuarto empleada
Frec % Frec % Frec % Frec %
1 208 84.90 90 36.73 116 47.35 61 24.90
2 33 13.47 118 48.16 79 32.24 0 0.00
3 1 0.41 33 13.47 23 9.39 0 0.00
4 0 0.00 2 0.82 2 0.82 0 0.00
Ninguno 3 1.22 2 0.82 25 10.20 184 75.10
TOTAL | 245 100 245 100 245 100 245 100

Fuente: Encuesta Pregunta Numero ideal de bafios, cuarto empleada y estacionamientos.
Elaboracion: Ana Vaca

El 40% de los encuestados, prefiere vivir en el norte de la capital, el 29% en el centro,
el 22.4% en los valles y el 8.6% en el sur.

Cuadro N° 8 Sector de Preferencia
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Frequency Percent
Valid  sur 21 8,6
Centro 71 29,0
Norte 98 40,0
Valles 55 22,4
Total 245 100,0

Fuente: Encuesta Pregunta Sector donde le gustaria vivir.
Elaboracion: Ana Vaca

Al permitirle a los encuestados escoger dos espacios para ser areas compartidas, la
mayoria, el 17.96% prefirid juegos infantiles y en segundo lugar esta la sala de
aerdbicos con el 17.55%, es importante destacar que existe una diferencia minima con
el tercer lugar; por lo tanto también es importante considerar la sala de pesas con el
17.14%

Cuadro N° 9: Areas Compartidas

FRECUENCIAS |PORCENTAJE
Juegos infantiles |88 17,96
Sala_aerobicos 86 17,55
Sala_pesas 84 17,14
Cancha_volley 72 14,69
Asadero 59 12,04
Sauna_turco 42 8,57
Juegosmesa 32 6,53
Bar_restaurante 15 3,06
Sala_comunal 12 2,45
TOTAL 490 100

Fuente: Investigacion de Campo ( Pregunta Areas compartidas)
Elaboracion: Ana Vaca

En cuanto a los aspectos mas importantes en la eleccion de una vivienda, se debe
destacar que la mayor parte de las personas consultadas califica como muy importantes
a todos los aspectos presentados; sin embargo se evidencia que lo prioritario es la
comodidad; ya que el 95.10% de los encuestados considera que es muy importante, el
4.90% que es importante y ningun encuestado cree que no es importante. Los
siguientes aspectos en orden de importancia son la seguridad, la economia, la
funcionalidad, la privacidad, los servicios complementarios la elegancia y finalmente la
cercania a instituciones.
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Grafico N° 7: Aspectos Importantes en la Eleccion de una Vivienda
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Fuente: Encuesta Pregunta Aspectos importantes en la eleccion de una vivienda.
Elaboracion: Ana Vaca

La pregunta mas importante de la encuesta es la que refleja la intencion de compra de
un departamento que retna todas las caracteristicas requeridas por la familia del
encuestado. Donde el 48.6% responden que definitivamente si y el 14.7%
definitivamente no. Es importante destacar que existe una opcion de respuesta para las
personas que no estan seguras, donde el 20.8% responde muy probablemente si, y el
15.9% muy probablemente no; esta opcién de respuesta es importante porque se puede
ubicar un mercado que no niega con firmeza la compra y por lo tanto se lo puede captar
con adecuadas estrategias..

Cuadro N° 10: Intencion de Compra

Frequency Percent | Cumulative Percent
Definitivamente no 36 14,7 14,7
Muy probable no 39 15,9 30,6
Muy probable si 51 20,8 51,4
Definitivamente si 119 48,6 100,0
Total 245 100,0
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Fuente: Encuesta Pregunta intencion de compra
Elaboracion: Ana Vaca

Grafico N° 8 Intencion de Compra
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Fuente: Encuesta Pregunta intencion de compra
Elaboracion: Ana Vaca

El 41.1% de las personas cuya intencién de compra fue muy probablemente no o muy
probablemente si; responden que su indecision se debe a tienen otras prioridades de
gasto; el 21.11% aseguran que ya posen vivienda, otro 21.11% afirman que no disponen
de recursos, un 10% expresa que prefieren invertir en otro tipo de bienes y finalmente el
6.7% asegura que prefiere vivir en una casa.

Grafico N°9: Motivo de no Compra.
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Fuente: Encuesta Pregunta razén de indecision
Elaboracion: Ana Vaca

Sobre el estado en el que les gustaria a los encuestados que la constructora les entregue
la vivienda, el 44.1% prefiere un departamento con todos los acabados listo para
amoblar; al 34.7% le gustaria recibir su departamento en obra blanca, es decir con
paredes y mesones enlucidos, puertas y bafios instalados; finalmente un 6.5% preferiria
que se le entregue un departamento solo con la fachada terminada y los interiores como
plantas libres para ser adecuados a sus necesidades particulares.

Grafico N° 10: Estado de entrega
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Fuente: Encuesta Pregunta estado de entrega
Elaboracion: Ana Vaca

En cuanto al medio publicitario que preferirian los encuestados para informarse sobre
ofertas de casas y departamentos, el 49.8% preferiria que sea a través del periddico, el
16.7% a través de revistas, el 16.3% mediante la televisién. Con porcentajes menores se
encuentran la radio, catalogos, revistas sobre construccion y finalmente ferias de

vivienda.

Grafico N° 11: Preferencia de Medio de Comunicacion
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Fuente: Encuesta Pregunta Medio publicitario
Elaboracion: Ana Vaca

En lo referente a las alternativas que se utilizarian para pagar los departamentos el
53.1% de los encuestados financiarian la compra mediante crédito hipotecario, el 35.4%
con la ayuda de una entidad financiera, un 8.1% preferiria crédito directo y solamente el
3.3% estaria en capacidad de realizar la compra en efectivo. Es importante considerar
que aunque el 48.6% de los encuestados tiene la intencidn de comprar un departamento,
la transaccidn esta restringida por la capacidad de pago, por lo tanto es importante
propiciar un adecuado plan de financiamiento.

Grafico N° 12: Alternativas de Pago.
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Fuente: Encuesta Pregunta Alternativas de pago
Elaboracion: Ana Vaca

Considerando que el 96% de los encuestados realizarian la compra a través de crédito es
importante identificar la cantidad mensual que estarian en posibilidad de destinar para
pago de vivienda. Los resultados de esta pregunta evidencian que el 58.4% de los
encuestados podria pagar entre $301 y $400 mensuales, un 24.9% menos de $300 y un
12.4% entre $ 401 y $500. Por lo tanto la cuota mensual por pago del crédito deberia
ubicarse entre $300 y $ 500.

Grafico N° 13:
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Fuente: Encuesta Pregunta Pago mensual
Elaboracion: Ana Vaca

5.1115.- Anadlisis de la Demanda
5.121.5.1.- Clasificaciéon de la Demanda.

La demanda para el primer proyecto de vivienda consiste en demanda de departamentos
en la Zona Norte del Distrito Metropolitano de Quito
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5.131.5.2.- Factores que Afectan ala Demanda

El tamafio y comportamiento de la demanda se ve influido por diversos factores, entre
los que podemos encontrar:

a) Tamafio y Crecimiento de la Poblacién

Segun estudios del Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC; el Ecuador
mantiene la estructura convencional (punta angosta) de la piramide poblacional.

La pirdmide poblacional para el afio 2006 en la Provincia de Pichincha, presenta una
reduccidn en la base y un ligero ensanchamiento en el vértice superior. La reduccion
significa una disminucion de la tasa de natalidad y el ensanchamiento muestra el
decrecimiento de mortalidad, lo cual significa un aumento en la esperanza de vida en el
grupo de los adultos. También se evidencia que aunque la tasa de natalidad es bastante
similar tanto para nifios como para nifias; la esperanza de vida en la mujer es mayor.

Grafico N° 14: Piramide Poblacional de la Provincia de Pichincha 2006
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“La poblacion de la ciudad de Quito ha tenido un crecimiento promedio anual del
1.01% durante los ultimos cinco afios™*?; cifra que es igual en el crecimiento promedio
anual para el nimero de hogares; lo cual se debe destacar porque la vivienda es un bien
de uso familiar y si se tiene una tendencia creciente la necesidad de vivienda sera

mayor.

Habitos de consumo.-

El 68.3% de las familias del quintil cinco que serian los potenciales clientes, prefieren
vivir en departamentos de tres a cinco dormitorios. El resultado de la encuesta
evidencia gue necesitan minimo un espacio de estacionamiento y un promedio de dos
bafios.

Cuadro N° 11: Hogares por Quintiles del Hogar, Segin Tipo de Vivienda

QUINTILES
TIPO DE VIVIENDA TOTAL QUINTIL |QUINTIL |QUINTIL
1 5 3 QUINTIL 4

2 INEC.
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TOTAL 395217 |79.059 | 78.991 78.986 | 79.080 79.101

CASAOVILLA 132.418 |26.244  |28.041 26553 | 27.547 24.033

DEPARTAMENTO 195.157 |19.945  |34.297 41719 |45471 54.026

CUARTO (S) EN CASA

DE INQUILINATO 53.959 |25.096 13.528 8.796 5.619 919

MEDIAGUA 13.682 | 7.773 3.125 1.917 744 124

RANCHO

Fuente: INEC, ENIGHU 2003 — 2004

A la mayor parte de estas personas les gustaria informarse de ofertas habitacionales por
medio de la prensa escrita y realizar la compra de inmuebles mediante crédito a largo
plazo por parte de las entidades del Sistema Financiero Nacional.

c) Gustosy preferencias.-

Los resultados de la encuesta demuestran que la mayor parte de los potenciales clientes
prefieren vivir en el norte de Quito, en conjuntos habitacionales caracterizados por
brindar comodidad, seguridad, privacidad, cercania a instituciones, disefio funcional,
precio accesible y servicios complementarios adicionales.

En cuanto a areas compartidas se prioriza la familia y el deporte ya que se prefiere
gimnasios, canchas, juegos infantiles y asaderos. Sobre el estado de entrega de la
vivienda lo mas requerido es el departamento terminado, listo para amoblar ya que evita
al propietario la adquisicién de materiales y contratacion de obreros.

d) Niveles de ingreso y precios.-

El 69.4% de los encuestados tiene la intencion de adquirir un departamento, sin
embargo la transaccion esta directamente influida por el nivel de ingreso y la capacidad
de ahorro, ya que si bien la necesidad de vivienda existe, solo el 2.9% de la muestra
estaria en capacidad de adquirirla en efectivo y el 96.9% restante tendria que recurrir al
crédito.

En el quintil 5 de la poblacién quitefia, los ingresos anuales oscilan entre los $ 4,067.66
y $22,289.88, lo que implica que los hogares de este quintil podrian destinar entre
$1,355 y $7,430 anuales para el pago de vivienda; en consecuencia los precios de los
departamentos deberan dividirse para un nimero conveniente de afios, con el fin de que
los clientes se vean atraidos a adquirirlos.

5.14 1.5.3.- Comportamiento Historico de la Demanda

El nimero de viviendas en la provincia de Pichincha tuvo un crecimiento del 53% en
once afios; sin embargo, por el crecimiento poblacional, en el mismo periodo el déficit
de vivienda solo se redujo en 3%; lo que equivaldria a un 0.27 % anual.
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Cuadro N°12: Tenencia de la Vivienda en la Provincia de Pichincha y en la Ciudad de
Quito 1990 - 2001

CENSO DE 1990 CENSO DE 2001

PICHINCHA |% QUITO % PICHINCHA | % QUITO %
VIVIENDAS |398,328 1.00 |327,276 1.00 |610,668 1.00 (484,074 1.00
TOTALES
PROPIA 194,374 0.49 [152,249 0.47 |314,723 0.52 [240,537 0.50
ARRENDADA | 159,840 0.40 (141,101 0.43 |239,406 0.39 |203,543 0.42
GRATUITA 23,390 0.06 |[18,171 0.06 |34,117 0.06 |[25,546 0.05
POR 15,849 0.04 (11,258 0.03 |18,188 0.03 [11,131 0.02
SERVICIOS
OTRA 4,875 0.01 |[4,497 0.01 |4,234 0.01 |3,317 0.01

Fuente: INEC; 1V Censo de Vivienda 1990, V Censo de Vivienda 2001
Elaboracién: Ana Vaca Ribadeneira

*** Para este estudio se tomard como déficit de vivienda las familias que no poseen vivienda

propia.

En la ciudad de Quito, el déficit de vivienda en el afio 2001 llegaba al 50% y en el afio
2003 al 49.45% sin embargo en el quintil 5 que corresponde a las familias que pueden
adquirir los departamentos propuestos, en el afio 2003 el 62% de las familias poseian
vivienda propia; presentandose un déficit del 38%.

Cuadro N° 13 Modalidad de Tenencia de Vivienda en el Quintil Cinco de la Ciudad de
Quito.

MODALIDAD DE TENENCIA DE LA
VIVIENDA EN NUMERO DE VIVIENDAS

ANO 2003

QUINTILS5 |%
VIVIENDAS TOTALES 79,101.00 1.00
PROPIA 49,438.00 0.62
ARRENDADA 24,196.00 0.31
GRATUITA - -
POR SERVICIOS - -
OTRA 5,467.00 0.07

Fuente: INEC; ENIGHU 2003 - 2004
Elaboracion: Ana Vaca Ribadeneira

Con la explicacidn previa y sefialando que los resultados de la encuesta demuestran que
el 47.57% de las familias de ese quintil que no tienen vivienda definitivamente
adquiririan un departamento, y de estas, el 46.94% definitivamente lo comprarian en la
zona norte, se puede establecer que la demanda de vivienda en el quintil cinco del
Distrito Metropolitano de Quito, en el periodo 2001 — 2005 fue la siguiente:
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Cuadro N° 14: Demanda histérica de vivienda en el quintil \VV del Distrito Metropolitano

de Quito.
46.93%
47.57% familias
familias quintil que
quintil que | no tienen
Deficit de | no tienen vivienda y
todo el vivienday | definitivame
No. familias | No. quintil en | definitivame | nte si
Poblacion | = (poblacion | familias % de déficit | no. de nte si comprarian
Ao | quito /3.91) quintil v habitacional | viviendas | comprarian |en el norte
2,001 /1,893,641 |484,074 96,815 0.3855 37,318 17,753.10 8,333
2,002 [1,923570 |491,725 98,345 0.3827 37,639 17,906.09 |8,405
2,003 /1,951,446 |498,851 99,770 0.3800 37,913 18,036.13 | 8,466
2,004 [1,979,113 |505,924 101,185 0.3773 38,174 18,160.56 | 8,524
2,005 |2,007,353 |513,143 102,629 0.3745 38,439 18,286.54 | 8,583
Fuente: INEC: Proyeccién de la Poblacion ecuatoriana por area y afios. 2001- 2010; IV Censo de

Vivienda 1990, V Censo de Vivienda 2001
Elaboracion: Ana Vaca Ribadeneira

5.151.5.3.--

Demanda Actual del Producto o Servicio

De la investigacion de campo realizada en una muestra del quintil 5 de la poblacion
quitefia, se pudo determinar que la demanda de vivienda al afio 2006 corresponde al
48.57% de hogares del quintil; lo que equivaldria a 50,565.00 viviendas. Sin embargo
para sincerar los resultados solo se tomara como compras seguras las de las familias que
no poseen vivienda, las cuales representan al 42.04% de la muestra de estudio. De
estas el 47.57% definitivamente comprarian un departamento en un conjunto
habitacional y el 46.94% solo el 42.86% de esos hogares lo adquiriria en el norte de la
ciudad, lo que reduce la demanda al 9.39 % de familias del ultimo quintil 6 9,773.00
viviendas.

Cuadro N° 15: Tabla de contingencia Intencion de compra

Intencion_compra Total
Definitivamen Definitivament
te Muy probable | Muy e
Tipoytenencia no no probable si Si
Casa propia 13 8 19 30 70
Departamento 9 13 10 40 72
propio
Casa prestada 0 2 2 1 5
Departamento 5 5 5 13 29
prestado
Casa arrendada 1 0 3 3 7
Departamento 8 11 11 32 62
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arrendado \ |

Total 36 1 39 |51 119

| 245

Fuente: Encuesta preguntas Tipo y tenencia e intencion de compra.
Elaboracion: Ana Vaca Ribadeneira

Cuadro N° 16: Calculo de la Demanda Actual afio 2006

No de hogares de la ciudad de Quito afio 2006 520,532
No de hogares de la cuidad de Quito que pertenecen al quintil cinco de

ingresos ( estrato medio y alto) 104,106
% de los hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no poseen
vivienda propia 0.42
No de los hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no

poseen vivienda propia 43,767
% de hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no poseen

vivienda propia y que estan dispuestos a adquirir una vivienda en un

conjunto habitacional 0.48
No. de hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no poseen

vivienda propia y que estan dispuestos a adquirir una vivienda en un

conjunto habitacional. 20,821
% de hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no poseen

vivienda propia y que estan dispuestos a adquirir una vivienda en un

conjunto habitacional en el norte de la ciudad 0.47
No de hogares de la ciudad de Quito del quintil cinco que no poseen

vivienda propia y que estan dispuestos a adquirir una vivienda en un

conjunto habitacional en el norte de la ciudad 9,773
COMPROBACION NUMERO DE HOGARES DEL QUINTIL *

9.38 % 9,773

Fuentes:

INEC: Proyeccion de la Poblacion ecuatoriana por area y afios. 2001- 2010;

Estudio de mercado de Ana Vaca
Elaboracién: Ana Vaca Ribadeneira
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5.161.54.-

Proyeccién de la Demanda

Para la proyeccion de la demanda se toma como vida util del proyecto cinco afios, a
partir del afio 2007. Es importante destacar que como no existen datos reales a este afio,
se tomara las proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica y Censos, tanto para el
crecimiento poblacional como para el déficit de vivienda en el quintil 5. Donde hay que
destacar que en este caso la demanda de departamentos en la zona norte del Distrito

Metropolitano de Quito, tiene un crecimiento lineal.

Las variables tomadas en cuenta son las siguientes:

Tasa de Crecimiento Poblacional: “1.01% anual »*®
NuUmero de integrantes del Quintil: 20% de la poblacion.
Porcentaje de intencidn de compra en familias deficitarias de vivienda 47.57%

Porcentaje de intencidn de compra en el norte de Quito en familias deficitarias de
vivienda 46.94%

Cuadro N° 17: Proyeccion de la Demanda

46.93%
47.57% Familias quintil
Familias quintil | que no tienen
que no tienen vivienda
No % de Déficit en vivienda definitivamente
Familias |Déficito |Node definitivamente |si comprarian en
ANO | Quintilv |Demanda |Vivienda si comprarian el norte
2,001 |96,815 0.3855 37,318 17,753.10 8,333
2,002 98,345 0.3827 37,639 17,906.09 8,405
2,003 (99,770 0.3800 37,913 18,036.13 8,466
2,004 |101,185 |0.3773 38,174 18,160.56 8,524
2,005 |102,629 |0.3745 38,439 18,286.54 8,583
2,006 |104,106 |0.3718 38,709 18,414.81 8,644
2,007 |105,556 |0.3691 38,960 18,534.25 8,700
2,008 |107,031 |0.3664 39,212 18,654.34 8,756
2,009 /108,520 |0.3636 39,462 18,773.17 8,812
2,010 |110,023 |0.3609 39,708 18,890.44 8,867
2,011 |111,431 |0.3582 39,913 18,987.59 8,913

Fuente: INEC: Proyeccion de la Poblacidn ecuatoriana por area y afios. 2001-
2010; 1V Censo de Vivienda 1990, V Censo de Vivienda 2001, Estudio de

mercado Ana Vaca

Elaboracién: Ana Vaca Ribadeneira

El crecimiento de la demanda se justifica porque la poblacion de la ciudad de Quito se

incrementard en los préximos cinco anos.
Anélisis de la Oferta

6

1.6.-

Al hablar de oferta se esta aludiendo a la cantidad total de bienes y servicios que los
productores desean vender a un precio concreto™

£ www.inec.gov.ec
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6.1 1.6.1.- Clasificacion de la Oferta

En el mundo real, es dificil encontrar estructuras de mercado que garanticen la
transparencia plena tanto para consumidores como para competidores. No obstante la
teoria tradicional parte de un modelo de competencia perfecta para explicar facilmente
los diversos tipos de oferta.

1.6.1.1 La oferta competitiva 0 mercado libre

Se tiene basicamente cuando ningun agente o empresa es capaz de influir sobre el
precio. Generalmente esta condicidn se obtiene bajo las siguientes caracteristicas:

Hay un gran nimero de competidores.

Hay perfecta informacion: Todos los competidores saben del precio de sus rivales y
todos los compradores saben de las ofertas de los productores.

La empresa puede vender de su producto toda la cantidad que desea.

1.6.1.2 La competencia imperfecta:

En una industria un sector de la industria o0 un mercado se presenta competencia
imperfecta cuando alguno de los agentes posee algun grado de control sobre los precios.

A) El monopolio.- es el caso extremo de la competencia imperfecta y se da cuando
existe un unico productor que tiene control absoluto sobre el manejo Del precio. Implica
ademas que no existe ningln producto sustituto que pueda reemplazar el producto del
vendedor monopolista.

B) El oligopolio.- es el mercado en el que hay pocos competidores, pero colusionan
para controlar el precio y evitar la competencia

La oferta de vivienda no esta libre de algunos de los vicios del oligopolio; sin embargo
por la facilidad de ingreso de competidores, la informacién disponible y la libertad de
produccidn; se ubica claramente en la competencia perfecta.

6.2 1.6.2.- Factores que Afectan ala Oferta

Numero y Capacidad de produccion de los Competidores

A nivel nacional existen 1680 compafiias constructoras; sin embargo por la versatilidad
del sector, no todas representan competencia en el desarrollo de proyectos
habitacionales. “ En el afio 2005, en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito, se
ofertaban 138 proyectos habitacionales; los mismos que comprendian 88 proyectos de
casas, 48 de departamentos y dos de suites” ™. A pesar de ser un nimero elevado de
proyectos, no alcanzan a cubrir el déficit habitacional ni a satisfacer todas las
expectativas de la poblacion.

 Microsoft ® Encarta ® 2006. © 1993-2005 Microsoft Corporation. Reservados todos
los derechos.

!> camara de la Construccion de Quito.
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Incursion de nuevos competidores

El sector de la construccion es un mercado de competencia perfecta; por lo tanto se
permite el libre ingreso de nuevos competidores que pueden ser desde profesionales
independientes hasta constructoras internacionales; los cuales pueden afectar la oferta
dependiendo del segmento de mercado al que se dirijan.

Capacidad de Inversién Fija

Las empresas constructoras de proyectos habitacionales pueden vender las viviendas en
proyecto y comprar los materiales de construccion con el dinero de los clientes; sin
embargo si necesitan inversiones elevadas en terrenos, maquinaria equipos y alta
tecnologia que les permitan tecnificar su produccion y disminuir los tiempos de entrega
para asi poder ser mas competitivas.

Precios de los Productos Relacionados

En este tema se analiza la informacion de los materiales predominantes que van a ser
utilizados, de acuerdo al proyecto, en la construccion de los cimientos, estructura,
paredes y cubierta o techo. Debiendo especificar que de acuerdo a estudios del INEC,
“la inflacion que afecta especificamente al sector de la construccidon es similar a la

inflacion general que afecta el consumo de los hogares urbanos del pais”.*°

En cada uno de estos conceptos se investigan los materiales siguientes:

Cuadro N° 18: Alternativas de Materiales Integrantes de una Vivienda

1. Cimientos: Hormigon armado, hormigoén ciclépeo,
sobre pilotes de madera, sobre pilotes de
hormigén y otros.

2. Estructura: Hormigon armado, metélica, madera y
otros

3. Paredes: Ladrillo, blogue, madera, adobe o tapia,
cafia revestida o bahareque, prefabricadas
y otros.

4. Cubierta o techo: Hormigon armado, eternit, ardex, asbesto,

cemento, teja, zinc y otros

Fuente: INEC, Indices y variaciones del indice de precios de materiales, equipo y
maquinaria de la construccidn
Elaboracion: Ana Vaca

Dado que los informes nacionales corresponden a la totalidad de los edificios de
viviendas (incluyendo, por lo tanto, bajos comerciales y aparcamientos entre otros
posibles usos) no se puede afirmar con exactitud cual ha sido la evolucion del coste del

% INEC, Triptico mensual de indices y variaciones del indice de precios de materiales, equipo y

magquinaria de la construccion, No. 079 Octubre 2006.
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metro cuadrado de viviendas, pero si que se puede afirmar que, en el conjunto nacional
“los precios promedios de los insumos nacionales del sector de la construccion
reportaron un aumento en el segundo semestre de 0.63% y mantiene previsiones al alza
para el 2007.”%

Se debe mencionar ademas que los incrementos de precios de los insumos para el sector
de la construccion son mayores para las empresas pequefias y medianas en relacién con
las grandes.

6.3 1.6.3.- Comportamiento Historico de la Oferta

Para este estudio se entendera como oferta de vivienda, el namero de permisos de
construccion residencial, debiendo detallar que durante el quinquenio 2001-2005, el
48% de permisos destinados a la construccion de viviendas en la region Sierra se
otorgaron en la Provincia de Pichincha; aspecto que se debe a su alto crecimiento
poblacional, generado especialmente porque en ella se asienta la ciudad de Quito, donde
estan el 78% de las viviendas totales de la provincia.

Es importante destacar que el total de los permisos residenciales concedidos, no es igual
al nimero de familias beneficiadas, ya que el 86% es para residencias de una familia, el
7% para residencias de dos familias y el 7% para residencias de tres 0 mas familias. En
este ultimo caso no se tienen datos del nimero de familias beneficiadas y por efectos de
calculo se asume que existen un promedio de 20 departamentos 0 casas por permiso de
construccion.

Cuadro N° 19: Permisos de construccion de la Provincia de Pichincha afios 2001- 2005

%
FRENTE
TOTAL AL
PICHINCHA 2,001 2,002 2,003 2,004 2,005 QUINQUENIO | TOTAL
TOTAL
PERMISOS DE
CONSTRUCCION |5,376.00| 4,633.00 | 7,089.00| 6,112.00 | 4,084.00
TOTAL
RESIDENCIAL 5,084.0014,299.006,770.00 | 5,741.00| 3,775.00 | 25,669.00 1.00
Residencia para
una familia 4,264.00| 3,709.00| 6,063.00|4,819.00| 3,197.00 | 22,052.00 0.86
Residencia para
dos familias 447.00 |271.00 |416.00 |460.00 |287.00 |1,881.00 0.07
Residencia para
tres 0 mas familias | 373.00 |319.00 |291.00 |462.00 |291.00 |1,736.00 0.07

Fuente: INEC: Encuesta anual de edificaciones afio 2001, 2002, 2003, 2004, 2005
Elaboracién: Ana Vaca Ribadeneira

" BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Estudio mensual de opinién empresarial,
septiembre 2006
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En el Distrito Metropolitano de Quito la mayor parte de edificaciones se realizaron en
la Administracion Zonal Norte, ya que constituye el mayor foco de actividad
industrial, comercial, bancaria y de servicios de la ciudad. Esta es la oferta importante
para el estudio, ya que el 46.94% de las familias del quintil cinco que no tienen
vivienda propia y definitivamente adquiririan un departamento desean vivir en este

sector.

Cuadro N° 20:

: Permisos de construccion en Quito afios 2001, 2002, 2003, 2004, 2005

PERMISOS EN VIVIENDAS

PERMISOS EN FAMILIAS NUEVAS
TOTAL PROMEDIO | TOTAL

_ | PERMISOS | UNA DOS TRES VEINTE NUEVAS
ANO | RESIDENC | FAMILIA |FAMILIAS | O MAS | UNA DOS | VIVIENDAS | VIVIENDAS
2,001 |4,787.00 4,112.47 |350.79 323.75 |4,112.47|701.57 |6,474.92 11,288.96
2,002/2,875.00 2,469.89 |210.68 194.44 |2,469.89|421.35 |3,888.74 6,779.98
2,003|2,842.00 2,441.54 |208.26 192.21 |2,441.54|416.52 |3,844.10 6,702.16
2,004 |4,336.00 3,725.02 |317.74 293.24 |3,725.02|635.48 |5,864.89 10,225.39
2,005/2,115.00 1,816.98 |154.99 143.04 |1,816.98|309.97 |2,860.76 4,987.71

Fuente: Camara de la Construccion de Quito: Permisos de construccion en Quito afios 2000, 2001,
2002, 2003, 2004, 2005. Elaboracion: Ana Vaca

En la Provincia de Pichincha el financiamiento de las construcciones tuvo dos fuentes
de origen, los recursos propios del duefio de la edificacion y el crédito. En el
quinquenio 2001 — 2005, el 84.81% de las edificaciones se financiaron con recursos

propios; las personas naturales o particulares financiarian el 69.37% de estos permisos
de construccién.

Por otro lado, el 27.98% de las edificaciones, serian financiadas en base al crédito,

preferentemente de otros Bancos en un 13.44%, y también desempefian un papel
importante otras instituciones financieras.

Es necesario indicar que el financiamiento de los programas de vivienda que desarrollan
las constructoras y mutualistas se registra como financiado con recursos propios.
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Cuadro N° 21: Numero de permisos de construccion en la Provincia de Pichincha, segin

fuentes de financiamiento.

PICHINCHA 2,001 2,002 2,003 2,004 2,005 TOTAL Porcentaje
TOTAL 5,376.00 |4,633.00 |7,089.00 |6,112.00 [4,084.00 [27,294.00 |1.0
RECURSOS

PROPIOS DE: 4,334.00 [3,449.00 [5,849.00 |3,937.00 |2,955.00 |20,524.00 |84.81
PARTICULARES 3,732.00 |2,982.00 |4,497.00 |3,406.00 |2,171.00 |16,788.00 |69.37
MUTUALISTAS 309.00 424.00 927.00 276.00 344.00 2,280.00 9.42
CONST. PRIVADAS |288.00 6.00 422.00 251.00 436.00 1,403.00 5.80
SECTOR PUBLICO |5.00 37.00 3.00 3.00 4.00 52.00 0.21
RECURSOS DEL: 1,042.00 |1,184.00 |1,240.00 |2,175.00 |1,129.00 |6,770.00 27.98
IESS, ISSFA 23.00 9.00 134.00 37.00 12.00 215.00 0.89
BEV 116.00 81.00 8.00 23.00 14.00 242.00 1.00
MUTUALISTAS 67.00 46.00 49.00 278.00 76.00 516.00 2.13
OTROS BANCOS 391.00 557.00 305.00 1,660.00 |340.00 3,253.00 13.44
OTRAS

FINANCIERAS 229.00 486.00 743.00 158.00 686.00 2,302.00 9.51
OTRO

FINANCIAMIENTO |216.00 5.00 1.00 19.00 1.00 242.00 1.00

Fuente: INEC: Encuesta anual de edificaciones afio 2001 - 2005

Elabhoracién: Ana Vaca Ribadeneira
6.4 1.6.4.- Oferta Actual

“En el mes de diciembre del afio 2006 existen a la venta, en el Distrito Metropolitano de
Quito 181 proyectos habitacionales; de los cuales 60 se ubican en la Administracion
Zonal Norte. Los proyectos habitacionales de este sector mas la construccion particular
de vivienda contribuirian a reducir el déficit habitacional, con aproximadamente 5000

viviendas”.

Cuadro N°22. Proyectos Habitacionales Distrito Metropolitano de Quito 2006

ADMINISTRACIONES ZONALES Proyectos
LA DELICIA 32
CALDERON 9
NORTE 60
CENTRO 8
ELOY ALFARO 2
QUITUMBE 12
LOS CHILLOS 26
TUMBACO 17
RUMINAHUI 15
TOTAL 181
Fuente: Camara de la Construccion de Quito:
Elaboracion: Ana Vaca
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6.5 1.6.5.-

Para la proyeccion de la oferta a cinco afios a partir del 2007; se ha aplicado un modelo
de regresion lineal simple de minimos cuadrados, tomando la oferta historica de
permisos residenciales en la Zona Norte, a partir del afio 2001.

Proyeccién de la Oferta.

Cuadro N° 23: Aplicacion de la Formula de Regresion Lineal en Oferta Historica

VIVIENDAS NUEVAS VIVIENDAS NUEVAS
ANO Zona Norte Zona Norte XY X"2
2,001 -5 11,289 -56,445 |25
2,002 -3 6,780 -20,340 |9
2,003 -1 6,702 -6,702 1
2,004 1 10,225 10,225 1
2,005 3 4,988 14,963 9
2,006 5 5,000 25,000 25
TOTAL |0.00 44,984 -33,298 |70
Fuente: Camara de la Construccion de Quito: Permisos de construccion en Quito afios
2000, 2001, 2002, 2003, 2004, 2005.
Elaboracion: Ana Vaca

Aplicacion de las Formulas de Regresion Lineal

. Ny xy- QXE y: b = 475.69
- N N
PRSP WD

|y'x =7497.36- 475,69

Cuadro N° 24: PROYECCION DE LA OFERTA

Proyeccion VIVIENDAS NUEVAS Zona
ANO Norte
2007 4167.52608
2008 3216.14391
2009 2264.76174
2010 1313.37956
2011 361.997392

Fuente: Camara de la Construccion de Quito: Permisos de
construccién en Quito afios 2000, 2001, 2002, 2003, 2004,
2005. Elaboracién: Ana Vaca

7 1.7.- Determinacién de la Demanda Insatisfecha

Para obtener la demanda insatisfecha hacemos un balance entre las ofertas y demandas
proyectadas asi:

Cuadro N° 25: Determinacion de la Demanda Insatisfecha
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DEMANDA OFERTA DEMANDA OFERTA FRENTE | % DE DEMANDA

ANO |PROYECTADA PROYECTADA INSATISFECHA | ALA DEMANDA | INSATISFECHA
2007 |8700 4168 4532 0.4790 0.5210
2008 | 8756 3216 5540 0.3673 0.6327
2009 |8812 2265 6547 0.2570 0.7430
2010 | 8867 1313 7554 0.1481 0.8519
2011 [8913 362 8551 0.0406 0.9594

Fuente: INEC: Proyeccién de la Poblacién ecuatoriana por area y afios. 2001- 2010; IV Censo de Vivienda 1990, V
Censo de Vivienda 2001, Estudio de mercado Ana Vaca
Elaboracién: Ana Vaca Ribadeneira

Se puede concluir que en los préximos afios la oferta de departamentos en la zona norte
de Quito, no seré suficiente para satisfacer la demanda, generando una demanda
insatisfecha entre el 52 % y 95 %.

8 1.8.- Anadlisis del Precio en el Mercado del Producto

Para las empresas constructoras es muy importante calcular todos los componentes del
precio de cada proyecto; ya que las circunstancias varian tanto de un proyecto a otro,
aunque se trate de trabajos de la misma naturaleza, que es muy peligroso aplicar a obras
diferentes un mismo precio puesto que se llega a resultados inexactos y, a veces
completamente falsos.

En el sector de la construccion es preferible estudiar los precios del metro cuadrado de
construccién, pues hay que considerar que una casa promedio, esta integrada por
aproximadamente 1000 diferentes materiales, y ademas la mano de obra en cuyo calculo
intervienen todas las condiciones aleatorias tales como clima, relaciones obrero
patronales, sistema constructivo, dificultad o facilidad de realizacion, seguridad o
inseguridad en el proceso, entre otros; los cuales al planificarse por separado,
complicarian el analisis.

8.1 1.8.1.- Factores que Influyen en el Comportamiento de los Precios
1.8.1.1.- ESTRUCTURA DE DEMANDA DE LOS CLIENTES

La demanda establece un limite superior para el precio que la empresa puede cobrar por
su producto. En el caso normal, la demanda y el precio tienen una relacion inversa:
cuanto mas alto el precio, menor es la demanda; curiosamente en departamentos para
estrato economico alto y otros bienes de prestigio la curva de la demanda a veces tiene
pendiente ascendente, ya que algunos consumidores ven el precio alto como sefial de un
mejor producto. Sin embargo, si se cobra un precio exagerado, el nivel de demanda
podria bajar.
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“La elasticidad de la demanda es el cambio porcentual en la cantidad de producto
demandado dividida por el cambio porcentual en el precio . La vivienda en nuestro pais
es un bien con demanda elastica, debido a que por la dificil situacion econdémica, el
incremento en un punto porcentual en el precio podria hacer que muchas familias
Ileguen a prescindir del bien.

1.8.1.2 TIPOS DE COSTOS Y NIVELES DE PRODUCCION

Los costos establecen el limite inferior para el precio de un producto. La empresa
constructora y comercializadora de proyectos habitacionales quiere cobrar un precio que
cubra su costo de producir, comercializar y financiar el producto, y que incluya un
rendimiento justo por su esfuerzo y riesgo. Los costos de una empresa son de dos tipos:
fijos y variables.

Los costos fijos son costos que no varian con la produccion ni con los ingresos por
ventas. En contraste, los costos variables son los gastos que varian en relacion directa a
los volimenes de produccion y que seran nulos cuando la produccion sea igual a cero.

A medida que aumenta la produccion los costos fijos se dividen por un mayor numero
de unidades y asi va cayendo el Costo Fijo Medio. El Costo Variable Medio también
disminuye en cierto rango de niveles de la produccion, en la medida en que la empresa
se beneficia de las economias de escala. Sin embargo, en la actividad constructora en
algun punto el CVM empezara a subir como consecuencia de deseconomias de escala.
Tipicamente, las deseconomias de escala incluyen salarios mas altos por el pago de
horas extraordinarias de trabajo y los precios superiores pagados por materias primas
y/o componentes escasos.

1.8.1.3 PRECIOS DE LOS COMPETIDORES Y DE LOS POSIBLES PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Dentro de la gama de posibles precios determinada por la demanda del mercado y los
costos de la empresa, la empresa debe tomar en cuenta los costos, precios y posibles
reacciones de los competidores.

Si la oferta de la empresa es similar a la de un competidor importante, la empresa tendra
que poner un precio cercano al del competidor, o perder ventas.

Si la oferta de la empresa es inferior, la empresa no podra cobrar mas que el competidor.
Si la oferta de la empresa es superior, podra cobrar mas que el competidor.

Sin embargo la empresa debe tener presente que los competidores podrian responder
con un cambio de precios.

En conclusion los precios de los competidores y de los sustitutos sirven de orientacion,
los costos establecen el limite inferior para el precio y la evaluacion que hacen los
clientes de las caracteristicas exclusivas del producto establecen el precio maximo.

8.2 1.8.2.- Comportamiento Historico y Tendencias

A inicios del afio 2005 existian 48 proyectos habitacionales para la construccion de
departamentos en las 7 administraciones zonales del Distrito Metropolitano de Quito; en
tanto que a inicios del afio 2006 estaban registrados 67. En los dos afios de estudio, el
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precio de la mayoria de proyectos de departamentos se encuentra en el rango entre diez
mil y treinta y cinco mil délares; sin embargo también existe un nimero elevado en el
rango entre cuarenta y seis mil y cincuenta y cinco mil.

Es necesario destacar que los proyectos con precios mas elevados se encuentran en el
rango entre noventa y seis mil y ciento veinte mil dolares.

También es importante resaltar que en el afio 2006 se incremento la oferta de
departamentos en todos los rangos de precios inferiores a setenta y seis mil délares, en
tanto que la oferta en departamentos de precios superiores disminuya.

Cuadro N° 26: Variacion de Precios

RANGO DE NUmero de NUmero de
VARIACION DE | proyectos proyectos
PRECIOS DPT 2005 DPT 2006
10000 35000 15 23

36000 45000 7 8

46000 55000 13 17

56000 65000 5 7

66000 75000 1 7

76000 85000 3 2

86000 95000 2 1

96000 120000 2 2

TOTAL 48 67
Fuente: Camara Construccion Quito

Elaboracion: Ana Vaca Ribadeneira

Se concluye también que en la Zona Norte del Distrito Metropolitano de Quito, el
precio promedio del metro de construccion en departamentos es setecientos délares.

En cuanto a las tendencias se puede citar que “la forma mas comdn en empresas de
construccién para fijar el precio de sus productos es mediante la técnica del sobreprecio
que consiste en estimar el costo total del proyecto y sumar un sobreprecio estandar de
donde saldrén las utilidades”

EXPLICACION DE LA FORMULA DE CALCULO DE PRECIO POR
SOBREPRECIO:

El costo unitario del constructor esta dado por:

Costo unitario = Costo variable + Costo fijo unitario
Costo unitario = Costo variable + (Costo Fijo / Namero de Ventas unitarias)

El sobreprecio del fabricante esta dado por:
Sobreprecio = Costo unitario / ( 1 - Rendimiento sobre ventas deseado)
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9 109.- Mercadeo y Comercializacion
La idea central del concepto de estrategia es que ésta, establece la forma de insercion
entre la empresa y el medio que la rodea.

Desde este punto de vista podemos hablar de tres niveles distintos de estrategia dentro
de la empresa:

9.1 1.9.1.- Estrategias de Producto

En esta estrategia se va a considerar las caracteristicas extrinsecas del producto: marca,
presentacion, imagen social y amplitud de gama.

La Empresa tendrd un nombre comercial que facilite la relacion con los clientes,
debiendo ser representativo, corto y facil de recordar.

La presentacion de los proyectos por si misma contribuira a la diferenciacion, pues
seran edificios inteligentes, de disefios modernos y funcionales, con areas compartidas
innovadoras, seguros y en sectores con perfecta ubicacion.

La encuesta de mercado evidencia que el proyecto habitacional debera ubicarse en el
sector norte de la ciudad, ofertar departamentos terminaos y en obra blanca, de dos 'y
tres dormitorios, un medio bafio, dos bafios completos, un espacio de estacionamiento y
la posibilidad de adquirir otro adicional, areas compartidas como gimnasio o asadero;
ente otros.

La amplitud de gama de productos, se refiere a las diversas alternativas que tendré el
cliente para adquirir un departamento que se adapte a sus necesidades.

9.2 1.9.2.- Estrategias de Precios

El precio es mas una consecuencia que un motivo de diferenciacion. Como el producto
es diferente, se puede cobrar un precio mas alto por él. Dentro de la politica de precios
se pueden citar:

Politicas de financiamiento mediante crédito de Instituciones Financieras

Convenios con empresas para descuentos en la construccion de proyectos habitacionales
empresariales.

Reduccion del 5% del precio en ventas en efectivo.
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9.3 1.9.3.- Estrategias de Plaza

El primer proyecto habitacional se desarrollara en la Administracion Zonal Norte del
Distrito Metropolitano de Quito, ya que es donde el 40% de los quitefios quisiera vivir
por la cercania a servicios, seguridad, y estatus.

En cuanto a los canales de distribucion la empresa cuenta con dos opciones:

Venta directa por parte de la empresa constructora y comercializadora al cliente final.
Venta del proyecto habitacional a una Mutualista.

9.4 19.4.- Estrategiade Promocion

En base al estudio de mercado se concluye que la principal forma de promocionar los
productos seran los avisos publicitarios; los mismos que se realizaran en los periddicos
de mayor circulacidn de la ciudad, los dias domingos y tendran como tematica el
prestigio asociado a vivir en un proyecto habitacional desarrollado por esta constructora.

Se construird una pagina web en la que se informara sobre los proyectos que desarrolle
la empresa.

Merchandising.- se colocara informacion y planos de los proyectos habitacionales en los
muros de los terrenos en los que se desarrollara los mismos.

Obsequios.- Se otorgara un espacio de estacionamiento a la primera persona que
adquiera un departamento del proyecto.
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CAPITULO Il.- ESTUDIO TECNICO

2.1.- Definicién del Producto.-

El primer proyecto habitacional sera un edificio de departamentos, el mismo
que comprenderé una area de 360m? de construccion por piso y se edificara en

un terreno de 624 m2.

Cada piso de la edificacién se distribuird en cuatro departamentos de 80m?
cada uno. Los departamentos contaran con sala, comedor, dormitorio master,
dos dormitorios secundarios, dos bafios completos y medio bafio social, un

espacio para parqueadero y area de lavado en la terraza.

El proyecto dispondra de una sala comunal de 160m?, donde se realizaran las
adecuaciones necesarias para una sala de aerdbicos y pesas.

Se construira un area para bbq en la parte posterior del edificio.

ESPECIFICACIONES BASICAS DE LA CONSTRUCCION

A) ESTRUCTURA:
Sismo resistente, de hormigon armado, conforme normativa vigente INEN

Cadigo Ecuatoriano de la Construccion.

B) SISTEMA CONSTRUCTIVO:
Tradicional, garantiza condiciones de: sismo-resistencia; habitabilidad, confort y
perdurabilidad en un tiempo no menor a 30 afios y de acuerdo a la normativa

vigente INEN — Cdédigo Ecuatoriano de la Construccion.

C) EXTERIORES Y AREAS COMUNALES:

Enlucidos y pintados o con recubrimientos especiales, terminados al 100%.
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* ACERAS

Adoquines prefabricados de hormigén.

« AREAS VERDES COMUNALES:
100% terminadas. Sumideros de aguas lluvias minimo 1 cada 100 m2.

Jardineras

* AREAS RECREATIVAS:
Acabados y equipamiento necesario (asadero, juegos infantiles) al 100%.

*« ESTACIONAMIENTOS:

Parqueaderos cubiertos.

Sefalizados, numerados, bordillos de fondo, sumideros de piso para aguas, de
acuerdo a normas técnicas con pendientes adecuadas.

Acabados al 100%

* CONSTRUCCIONES COMUNALES:

Se entregaran acabados y equipados al 100% tanto exterior como

interiormente®®,

D) ESPECIFICACIONES DE LA VIVIENDA:

Tendrd como minimo las siguientes condiciones:

* PISOS:
Alfombra tipo bucle en dormitorios
Piso flotante en sala, comedor y pasillos

Baldosa en cocina y bafios

* PAREDES:

'8 para las edificaciones bajo el Régimen de propiedad horizontal, los espacios de uso comunal
se clasifican en: espacios construidos, areas verdes recreativas, retiros ( frontales, laterales y/o

posteriores), areas de circulacién peatonal y vehicular que estan normados por ordenanza.
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Paredes interiores enlucidas y pintadas con caucho.

* TUMBADO:

Enlucido o texturado, pintado con caucho

* PUERTAS:
Entrada principal de madera
Dormitorios y bafios: puerta de madera, decorativa lacada, acabadas 100%,

incluyendo cerraduras.

* COCINA:

Un meson recubierto con material cerdmico, equipado con fregadero y
mezcladora.

Pared sobre el meson revestida de azulejo

Ceramica y cenefas decorativas

Muebles de cocina modulares

Instalaciones eléctricas y de aguas para lavadora

Calentador de agua a gas instalado hacia el exterior.

- BANOS:

Dos bafios completos

Un medio bafio social

Agua fria y caliente,

Recubrimiento ceramico de paredes humedas,
Recubrimiento integro del piso, ceramico.
Piezas sanitarias, griferia (mezcladoras)

Tina de bafio

Ventilacion natural.

* LAVANDERIA:

Lavanderias y secaderos independientes en la terraza.

* INSTALACIONES DE AGUA:
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Desagues: PVC reforzado. Agua fria: PVC roscable. Agua caliente: PVC

reforzado para agua caliente (Hidro 3 o equivalente).

* INSTALACIONES ELECTRICAS:

Conduccion de tuberia y alambre solido de calidad de acuerdo a normas
técnicas.

Instalacién a tierra.

Cajas y tacos empotrables con placa sobrepuesta.

Numero minimo de tomacorrientes: 2 unidades por habitacion, polarizados.
Alimentacion de tomacorrientes con cable No. 12 y de interruptores con cable
No. 14.

* OTRAS INSTALACIONES:

Teléfonos: minimo 2 tomas por vivienda.
Television por cable: minimo 1 toma por vivienda.
Tuberia de cobre para agua

Ascensor

Intercomunicadores

* VENTANAS:

Aluminio, y vidrio bronce

Grafico N° 15: Plano Arquitecténico del Departamento
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2.1.1.- Factores Determinantes del Proyecto
21.1.1.- Condicionantes del Mercado

La proyeccion de la demanda insatisfecha de departamentos en conjuntos
habitacionales en la Zona Norte del Distrito Metropolitano de Quito, indica la
existencia de un nicho de mercado bastante importante, el cual necesita ser
atendido. Por lo tanto el tamafio del mercado en lugar de ser un limitante para
el tamafo del proyecto se constituye en un incentivo para formar una empresa
capaz de construir y comercializar un mayor nuamero de proyectos

habitacionales cada ano.

A continuacion se muestran las cifras correspondientes al nUmero de viviendas

a construir en el tiempo de vida planificado para la empresa.

Cuadro N° 27: Mercado Potencial

ANO ANO 1 ANO2| ANOS3 ANO 4 ANO 5
DEMANDA EN NUMERO DE
VIVIENDAS 4,532 5,540 6,547 7,554 8,551
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NUumero de proyectos a construir 1 1 1 2 2

NUmero de viviendas a construir 34 34 34 68 68
Porcentaje de captacion de la
demanda 0.0075 0.0061 0.0052 0.0090 0.0080

Fuente: Determinacion de la demanda insatisfecha
Elaboracién: AnaVaca

Como evidencia la tabla, la empresa captara en el primer afio el 0.75% de la
demanda insatisfecha; aumentando el niamero de proyectos en el cuarto y
guinto afio hasta llegar al 0.80%.

2.1.1.2.- Disponibilidad de Recursos Financieros

La limitante mas representativa para el tamafio de este proyecto es la elevada
inversion total; sin embargo con una adecuada estrategia de comercializacion
se podra vender los departamentos en planos y construir los mismos con el

dinero de los clientes.

La constructora debera ser capaz de costear en el corto plazo los tramites de
constitucién, la fase de preparacion del primer proyecto habitacional, la
adquisicién del terreno, la cimentacion y construccion del departamento

modelo. Lo cual se pagara con recursos propios.

El 33% del costo total del primer proyecto habitacional se financiard con un
crédito especial para constructores otorgado por el Banco del Pichincha, vy el
33% restante del costo total se financiar4d con el dinero obtenido por las

preventas de los departamentos.

2.1.1.3.- Disponibilidad de Mano de Obra

El Ecuador es un pais con un indice de desempleo de aproximadamente 10%;
lo que implica que existe mano de obra disponible para casi todos los sectores
de la produccion; y méas aun para el sector de la construccion; debido a su bajo

requerimiento de educacion y especializacion. Por lo tanto, para una empresa
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de construccion y comercializacion de vivienda, el conseguir trabajadores no
representa dificultad y por el contrario se convierte en la oportunidad de rebajar

los porcentajes generales de desempleo.

“La poblacion ocupada por el sector de la construccion va desde profesionales
administrativos, cientificos e intelectuales hasta personal no calificado, y en
Quito se situo, al finalizar el ultimo afio de estudio (2004) en 50.653 personas,
lo que representa el 7.7 % del total de ocupados en todos los sectores'®,
razon por la que se considera al sector como un fuerte demandante de mano

de obra.

9 INEC: Poblacion ocupada segln sectores econdmicos y rama de actividad, por tramos de

ingreso mensual
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Cuadro N° 28: Numero de trabajadores de la Construccion en Quito por grupo
de ocupacion.

GRUPO DE OCUPACION NUMERO DE
TRABAJADORES

Personal Direct./Admin.Publica y Empresas 1,565.00
Profesionales Cientificos e Intelectuales 3,877.00
Técnicos y Profesionales de Nivel Medio 3,817.00
Empleados de Oficina 800.00
Oficiales, Operarios y Artesanos 24,504.00
Operadores de Instalac., Maquinas y Montad. 476.00
Trabajadores No Calificados 15,614.00
TOTAL TRABAJADORES SECTOR CONSTRUCCION EN QUITO 50,653.00

Fuente: INEC: Poblacién ocupada segln sectores econdmicos y rama de actividad, por tramos de
ingreso mensual.

Elaboracion: Ana Vaca

2.1.1.4.- Disponibilidad de Insumos y Materias Primas

Los insumos y materias primas que se utilizaran para la construccion de
proyectos habitacionales, se los adquiere en el mercado nacional, a precios
regulados por Instituciones Gubernamentales y sin mayores inconvenientes en
lo relacionado al tiempo de entrega. Sin embargo materiales escasos como el
hierro y cemento se adquieren con anticipacion, controlando de esta forma

cualquier incremento en los precios o desabastecimiento en el mercado.

2.1.1.5.- Disponibilidad de Tecnologia

Es importante destacar que tanto el software de disefio como la maquinaria y
equipos utilizados para la construccion se comercializan en el mercado
nacional y cuentan con una amplia gama de repuestos, servicio de
mantenimiento y capacitacion en lo referente a su instalacion y mantenimiento.
Se debe considerar maquinaria y equipo de mayor valor como tractores,

volquetas, camiones o0 concreteras se alquilan por horas a precios accesibles.
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2.1.1.6.- Economias de Escala

Para obtener economias de escala se debe conseguir un nivel optimo de
produccion, de manera que al aumentar las unidades producidas disminuyan

los costos unitarios totales.

En el presente estudio, para lograr economias de escala, es importante trabajar

en lo siguiente:

e Contratar mano de obra especializada para disminuir los tiempos de

produccion.

e Comprar materia prima en grandes volumenes a los proveedores

directos, para conseguir una disminucién en el precio.

e Construir un mayor numero de viviendas por terreno, para distribuir

mejor los costos.

2.1.2.-Capacidad de Produccion o Prestacién del Servicio

2.1.2.1.- Tamafio Optimo

‘La determinacion del tamafio que tendra el proyecto responde a un analisis
interrelacionado de una gran cantidad de variables: demanda, disponibilidad de
insumos, localizacion y plan estratégico comercial de desarrollo futuro de la
empresa, entre otras.”® ; Por lo tanto este andlisis se lo realizara en el capitulo

cuatro de esta tesis.

2.2.- Localizacion del Proyecto

“La localizacién adecuada de la empresa puede determinar el éxito o fracaso

de un negocio, por tanto esta decision no soélo obedecera a criterios

% preparacién y Evaluacion de Proyectos, Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag Chain. 3° Edicién
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econdmicos, sino, también a criterios estratégicos, institucionales, e incluso de

preferencias emocionales”?.

2.2.1.-Macro Localizacién

La macro localizacion consiste en definir la zona, region, provincia o area

geogréfica en la que se desarrollara el estudio.

22.1.1.- Justificacién

El presente estudio estard establecido dentro del Distrito Metropolitano de
Quito, debido a que en esta ciudad se encuentra la mayor cantidad de
demanda para proyectos habitacionales de departamentos y ademas por ser la
capital de la Republica cuenta con todos los productos y servicios relacionados
con la actividad constructora, razén por la que es el punto de contacto mas

propicio con proveedores Y clientes.

2.2.1.2.- Mapa de Macro Localizacion Distrito Metropolitano de Quito

Grafico N° 16. Distrito Metropolitano de Quito por Administraciones Zonales

N 1 Administracién Zona
Equinoccial (La Delicia)

2 Administraciéon Zona Calderén

3 Administracién Zona Norte
(Eugenio Espejo)

4 Administracién Zona Centro
3 (Manuela Saenz)

5 Administracion Zona Sur (Eloy
Alfaro)

6 Administracion Zona de
Tumbaco

7 Administracion Valle de los
Chillos

8 Administracién Zona Quitumbe

% preparacién y Evaluacién de Proyectos, Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag Chain. 3° Edicién.
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2.2.2.-Micro Localizacion

“‘El analisis de microlocalizacién indicara cual es la mejor alternativa de
instalacion dentro de la macrozona elegida”®

Para escoger las alternativas de microlocalizacion del primer proyecto

habitacional, se parte de que el 46.93% de las familias del quintil cinco de
ingresos de la ciudad de Quito que no tiene vivienda y definitivamente
compraria un departamento, preferiria vivir en la Administracion Zonal Norte del
Distrito Metropolitano. todas las alternativas de

Es por eso que

microlocalizacidén se encuentran en este sector.

2.2.2.1.-
Proyecto

Criterios de Seleccion de Alternativas localizacién del

a. Facilidad de Transporte

Unas adecuadas vias de acceso reducen los tiempos de espera en el
transito; por otro lado la variedad de medios de transporte facilita la vida de
quienes adquieran las viviendas.

Los subcriterios escogidos para valorar la facilidad de transporte seran:

SUBCRITERIOS Facilidad de acceso | Variedad de rutas | Disponibilidad de
por las principales | de transporte | transporte municipal
vias de la ciudad publico

FACTOR
VALORACION

DE

1 - 30 Una via de
acceso.

31 - 60 Dos vias de
acceso

61 — 100 Varias
vias de acceso

1 - 30 Una linea de
buses

31 - 60 Dos lineas
de buses

61 - 100 Varias
lineas de de buses

1- 30 Disponibilidad
de alimentadores

31-60 Parada de
metrobus, trolebus
0 ecobus

61 — 100 Mas de
una alternativa de
transporte municipal

2 Preparaciéon y Evaluacién de Proyectos,

Chain. 3° Edicion
68

Nassir Sapag Chain,

Reinaldo Sapag




69

b. Disponibilidad del terreno

Este factor es importante, puesto que se necesita un terreno amplio y con
un suelo de calidad adecuada para la edificacion. Su correcta elecciéon es
fundamental ya que por su elevado precio en la Zona Norte podria
encarecer el proyecto o por una mala ubicacion desvalorizar a los

departamentos.

Los subcriterios escogidos para valorar la disponibilidad del terreno seran:

SUBCRITERIOS

Area del terreno

Precio del terreno

Necesidad de
movimientos de
tierra en el terreno

FACTOR
VALORACION

DE

1 - 30 Inferiores a
trescientos metros

31 - 60 Terrenos de
301 a 599 metros

61 — 100 Terrenos
superiores a 600
metros

1 - 30 Precio del m2
superior a $ 400

31 - 60 Precio del
m2 entre $300 y
$399

61 — 100 Precio del
m?2 inferior a $300

1- 30 Excavacion y
desalojo

31-60 Necesita
excavacion a pulso

61 — 100 Necesita
limpieza del terreno

c. Plusvalia del sector

Para garantizar el incremento del valor de un bien inmueble en el tiempo, se
debe buscar edificar vivienda en sectores que minimicen los riesgos de
desastres naturales, accidentes catastréficos o ataques delincuenciales y
gue ademas estén ubicados en zonas provistas de todos los servicios.

Los subcriterios escogidos para valorar la plusvalia del sector seran:

SUBCRITERIOS

Tipo de sector

Riesgo de desastre
natural, accidente
empresarial.

Grado de
penetracion de la
delincuencia en el
sector

FACTOR
VALORACION

DE

1-30 Comercial
31 - 60 Residencial

61 — 100 Maltiple

1-30 Alto riesgo
31-60 Moderado

61— 100 Bajo riesgo

1- 30 Alta

31-60 Moderada

61 — 100 Baja




d. Disponibilidad de servicios.

El ubicarse cerca de centros educativos, comerciales y financieros,
disminuye el tiempo de las operaciones, permite ahorrar costos de
transporte e incrementa la seguridad.

SUBCRITERIOS Distancia a centros | Distancia a centros | Distancia a
educativos comerciales instituciones
financieras
FACTOR DE |1 - 30 Mayor a | 1 — 30 Mayor a | 1 — 30 Mayor a
VALORACION tres kildbmetros tres kildbmetros tres kildbmetros
31- 60 Entredosy | 31 - 60 Entre dosy | 31 - 60 Entre dos y
tres kilbmetros tres kilbmetros tres kilbmetros
61 — 100 Entre uno | 61 — 100 Entre uno | 61 — 100 Entre uno
y dos kilometros y dos kilbmetros y dos kilbmetros
2.2.2.2. - Matriz de Micro Localizacion del Proyecto

Para realizar la matriz locacional se utilizara el método cualitativo por puntos,
definiendo los principales factores locacionales, asignando valores ponderados

de peso relativo, de acuerdo a la importancia que se les atribuye

Al comparar las opciones de localizacién se procede a, asignar una calificacion
sobre cien a cada factor. La suma de las calificaciones ponderadas permitira

seleccionar la localizacién que acumule mayor puntaje®

Para la realizacion de la matriz locacional es preciso desarrollar varias

alternativas de localizacion, las mismas que se muestran a continuacion:

Alternativa A:

Calle Cuero y Caicedo, entre Avenidas América y Diez de Agosto.

?® Preparaciéon y Evaluacién de Proyectos, Nassir Sapag Chain,
Chain. 39 Edicién.
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Alternativa B:

Calle Rumipamba, entre Avenidas Amazonas y Republica.

Alternativa C:

Calle El Telégrafo, entre Avenidas Shyris y Seis de Diciembre.

A continuaciéon se presenta la Matriz con la respectiva ponderacion de los

factores locacionales.

Cuadro N° 29: Matriz Locacional Proyecto

CUEROY EL
ALTERNATIVAS CAICEDO RUMIPAMBA TELEGRAFO
PONDE-
FACTOR LOCACIONAL RACION | PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE
Facilidad de transporte 0.20
Facilidad de acceso por las
principales vias de la ciudad 0.10| 60.00 6.00| 60.00 6.00| 80.00 8.00
Variedad de rutas de
transporte publico 0.06| 60.00 3.60| 90.00 5.40| 90.00 5.40
Disponibilidad de transporte
municipal 0.04| 60.00 2.40| 60.00 2.40| 80.00 3.20
Disponibilidad del terreno 0.30
Area del terreno 0.15| 30.00 4.50| 60.00 9.00| 30.00 4.50
Precio del metro cuadrado 0.10| 60.00 6.00| 60.00 6.00| 60.00 6.00
Necesidad de movimientos de
tierra 0.05| 30.00 1.50| 60.00 3.00| 30.00 1.50
Plusvalia del Sector 0.25
100.0

Tipo de sector 0.08| 60.00 4.80 0 8.00| 90.00 7.20
Riesgo de desastre natural o
accidente 0.08| 60.00 4.80| 80.00 6.40| 80.00 6.40
Penetracién de delincuencia 0.09| 70.00 6.30| 40.00 3.60| 50.00 4.50
Disponibilidad de servicios 0.25
Distancia a Centro Educativos 0.07| 61.00 4.27| 61.00 4.27| 61.00 4.27
Distancia a Centros
Comerciales 0.09| 60.00 5.40| 80.00 7.20| 60.00 5.40
Distancia a
CentrosFinancieros 0.09| 60.00 5.40| 90.00 8.10| 50.00 4.50
TOTAL PUNTAJE
SOBRE 100 54.97 69.37 60.87

Elaboracién: Ana Vaca

De acuerdo a la matriz de localizacién, el lugar 6ptimo para construir el primer
proyecto habitacional, es la Calle Rumipamba en el Sector del Parque La
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Carolina. Esta zona cuenta con bloques de vivienda, centros comerciales,
restaurantes, sitios de ocio, instituciones educativas, instituciones financieras,

entre otras.

2.2.2.3.- Plano de la Micro Localizacion

Gréfico N° 17: Mapa del Sector La Carolina
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2.2.2.4.- Criterios de Seleccién de Alternativas localizacién de las Oficinas

Para la seleccion de la localizacién de las oficinas de la Empresa se ha

considerado los siguientes criterios de seleccion de alternativas.

Cuadro N° 30: Criterios de localizaciéon de la oficina

CRITERIO PONDERACION | FACTOR DE VALORACION
Facilidad de Transporte 0.15 | 1-30 Una via de acceso
31-60 Dos vias de acceso
61-100 Varias vias de acceso y alternativas de
transporte
Cercania a centros comerciales, 0.15 | 1—-30 Mayor a tres kildbmetros
financieros, restaurantes, entre
otros 31 - 60 Entre dos y tres kilémetros
61 — 100 Entre uno y dos kilémetros
Precio de alquiler de la oficina 0.20 | 1 - 30 Precio de arrendamiento superior a $ 500
31 - 60 Precio de arrendamiento entre $300 y
$500
61 — 100 Precio de arrendamiento inferior a $300
Infraestructura fisica 0.20 | 1-49 Con necesidad de adecuaciones

50-100 Sin necesidad de adecuaciones
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Cercania al proyecto de 0.30 | 1-30 Mayor a cinco kilometros
construccién

31- 60 Entre tres y cinco kildbmetros

61 — 100 Menor a tres kilémetros

Elaboracién: Ana Vaca
22.25.- Matriz de Micro Localizacion de las oficinas

Cuadro N° 31: Matriz Locacional Oficinas

NACIONES
ALTERNATIVAS UNIDAS RUMIPAMBA EL TELEGRAFO
POND
RELAT
FACTOR LOCACIONAL PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE
Facilidad de Transporte
0.15 80 12 70 10.5 70 10.5
Cercania a centros
comerciales, financieros,
restaurantes, entre otros 0.15 80 12 80 12 70 10.5
Precio de alquiler de la
Infraestructura fisica
0.2 65 13| 80 16| 80 16
Cercania al proyecto de
construccion 0.3 80 24 100 30 70 21
TOTAL PUNTAJE
SOBRE 100 71 80.5 72

Elaboracion: Ana Vaca

Se puede concluir que la mejor ubicacion para las oficinas de la Empresa es en
la calle Rumipamba, entre Republica y Amazonas. Considerando que el primer
proyecto es una fase de aprendizaje, el ubicar las oficinas frente a la obra,
presenta grandes ventajas en |o referente a la comunicacion
interdepartamental, permite un mejor control de la mano de obra, materiales y
avance del proceso productivo y es una buena estrategia de comercializacion
ya que los clientes pueden observar de cerca el producto.

2.3.- Ingenieria del Proyecto

2.3.1.-Proceso de Produccion y Prestacion del Servicio
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‘Los distintos procesos Yy subprocesos en que se divide el trabajo
manufacturero de la construccién se articulan entre si y en su conjunto de una
manera dominantemente heterogénea. Es decir, el producto es resultado del
ensamblaje de procesos independientes unos de otros. No se trata, entonces,
de un proceso lineal sino de un conjunto de procesos parciales que al reunirse

en una secuencia especifica dan lugar al producto total”.*

Los productos pueden ser de dos tipos: bienes o servicios. Las empresas
constructoras en su mayoria se dedican a la produccion de bienes materiales
pues son las encargadas de dar a la sociedad la infraestructura y edificaciones
necesarias para realizar sus actividades. No obstante, también pueden
proporcionar servicio como es el caso de elaborar un proyecto o dar

mantenimiento a la propia infraestructura o a las edificaciones.

Grafico N° 18: Cadena de Valor

REQ. LOGIST. DISENO VENTA POST

MERCA TERRENO CeeuR VENTA
TESORERIA Y CONTABILIDAD RR.HH LEGAL ***
PAGADURIA TRIBUTARIA

*** Servicio externalizado

Elaborado por: Ana Vaca

24 Ballard, G., Howell G. (1998). What kind of production is construction? En “Proceedings IGLC”,
Brazil.
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En esta empresa constructora y comercializadora de proyectos habitacionales
la transformacion de los insumos en productos comprende basicamente dos
procesos: uno de ellos es el fundamental y constituye la operacion de la
empresa, construir. El otro es el de administrar, pues sin él no seria posible
lograr las obras en los parametros basicos de tiempo y costo previamente
especificados.

Dentro de la administracion de las empresas constructoras hay tres funciones
fundamentales que deben ser realizadas para poder producir equilibradamente
y subsistir, estas son: finanzas, gestion y mercadeo. En la fase inicial de la
empresa, estas funciones pueden concentrarse en una 0 pocas personas y con

el incremento de proyectos se crearan departamentos especificos.

En la actividad correspondiente a ingenieria, los procesos béasicos son el
disefio arquitectonico y estructural del proyecto y la construccion de la obra.

Estos dos procesos se detallan a continuacion:

2.3.2.-Diagrama de Flujo
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Gréafico N° 19 Diagrama de Flujo 1

PROCESO: Disefio y Servicios Generales de Proyecto

OBJETO: Definir y precisar las actividades a cumplimentar en el Area de Disefio de
Proyecto

ALCANCE: Personal Area Disefio

RESPONSABLE: Gerente de Ingenieria
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Entregar
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v
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v

Elaborar Informe
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FIN

Fuente: Investigacién de Campo
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Elaboracién: Ana Vaca

PROCESO:
OBJETO:

Gréafico N° 20 Diagrama de Flujo

Construccion del Proyecto Habitacional
Definir y precisar las actividades a cumplimentar en el Area Construcciones

desde el lanzamiento de un nuevo proyecto hasta la entrega de la obra.

ALCANCE:

RESPONSABLE: Gerente de Ingenieria
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Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: Ana Vaca
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2.3.3.-Programa de Produccion o Prestacion del Servicio

2.3.3.1.- Clasificacion de insumos, materiales, materias primas, mano
de obray servicios

El producto terminado de la Empresa Constructora de Proyectos
Habitacionales, es el edificio de departamentos; sin embargo por la
complejidad del calculo de las necesidades exactas de mano de obra,
materiales y equipos; los expertos constructores presupuestan y analizan por
actividades; las mismas que generalmente se basan en el orden logico de las

etapas de la construccién de una obra.

Entre las principales ACTIVIDADES de la construccion de un edificio tenemos:
obras preliminares, movimientos de tierra, muros, cimentacion, estructuras,
mamposteria, enlucidos, instalacion eléctrica, instalaciones hidrosanitarias,
revestimientos, pisos, carpinteria, cerrajeria, aluminio y vidrio, pintura, obras

complementarias, entre otras.

Cada una de estas ACTIVIDADES desarrolla internamente un conjunto de
RUBROS, por ejemplo si nos referimos a la actividad estructura, los rubros
pueden ser: pilares planta alta, losa de piso, vigas de cubierta, loseta de

cocina, loseta de closet, entre otros.

Es asi que, en cada rubro se expresa los requerimientos totales de costos
directos (equipo, mano de obra y materiales directos); y costos indirectos
(herramienta menor, mano de obra indirecta, materiales indirectos) los mismos
gue se calculan como un porcentaje del valor de los costos directos, el mismo

gue en el Ecuador acostumbra a ser entre el 15% y 24%.

Con estos datos: actividades, rubros, unidades de medida, cantidades de obra,
se inicia la preparacion del costo de construccion del proyecto por medio de un
documento que se conoce como presupuesto, para lo cual se crean los analisis

de precios unitarios; un analisis para cada rubro en particular.
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Cuadro N° 32: Ejemplo de Calculo de Precios Unitarios, Actividad Estructuras

UNIDAD | EQUIPO | M.OBRA | MATER. SUB | INDIRECT P.U
TOTAL TOTAL
COSTOS PRECIO
DIRECTOS CANTIDAD TOTAL
ESTRUCTURAS 15,343.03
PILARES PLANTA
ALTA M3 16.67 80.31 | 268.96 365.94 51.23 417.17 3.00 125151
LOSA DE PISO M3 2.50 54.67 | 226.67 283.84 39.74 323.58 20.00 6471.55
VIGAS DE
CUBIERTA PLANTA
BAJA M3 10.00 100.10 | 243.23 353.33 49.47 402.80 8.46 3407.66
VIGAS DE
CUBIERTA PLANTA
ALTA M3 10.00 121.56 | 243.23 374.79 52.47 427.26 8.46 3614.62
LOSETA DE
COCINA ML 0.00 10.00 30.06 40.06 5.61 45.67 3.00 137.01
LOSETA DE
CLOSET ML 0.00 10.12 34.78 44.90 6.29 51.19 9.00 460.67

Fuente: Célculo de precios unitarios

Elaboracién: Ana Vaca

Con el fin de simplificar los calculos se puede concluir que el costo total de una
obra (CTO), es igual a la sumatoria del valor de los costos directos totales

(CDT) y el valor de los costos indirectos (CI).

CTO =CDT +ClI

COSTOS DIRECTOS.- Son todos aquellos producidos por los gastos en mano
de obra, materiales, equipo y transporte, efectuados exclusivamente para la

ejecucion de un concepto de trabajo.

COSTOS INDIRECTOS.- son la suma de gastos técnico administrativos
necesarios para la correcta realizacion de cualquier proceso productivo; es
decir son todos aquellos gastos que se realizan para la ejecucion de un

proyecto y que no han sido considerados como costo directo.
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Gréfico N° 21: Clasificacion de los costos en Empresas de Construccion

MANO DE OBRA
COSTOS
DIRECTOS MATERIA PRIMA
EQUIPO
ANALISIS DE
PRECIOS
UNITARIOS
TECNICO
COSTOS ADMINISTRATIVOS
INDIRECTOS
DE OBRA

Fuente: Contraloria General del Estado; Metodologia de Presupuestacion y Control de
Obras publicas.
Elaboracién: Ana Vaca

Los costos indirectos comprenden:
Técnico Administrativos
En Obra.

TECNICO ADMINISTRATIVOS O EN ADMINISTRACION CENTRAL

Es la suma de los gastos, que por su naturaleza intrinseca son de aplicacion a
todas las obras efectuadas por la empresa en un tiempo determinado; se

clasifican en:

Alquileres, amortizaciones, servicios basicos.- Arriendo de oficinas, alquileres
de equipo de oficina, bodegas, pago a las empresas eléctrica, telefénica, agua

potable, internet, alquiler de vehiculos de ejecutivos y de trabajo.

Cargos administrativos.- Sueldos de gerentes, secretaria, asistente de oficina.

Cargos técnicos y profesionales.- Honorarios y sueldos de ejecutivos,

consultores técnicos, auditores, contadores, abogados.
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Depreciacion y mantenimiento.- Es el costo del equipo de oficina que esta

sujeto al desgaste por el uso.

Materiales de Consumo.- Combustible de vehiculos de la empresa, utiles de

oficina, copias de planos, articulos de limpieza.

Promociones.- Gastos de representacion, anteproyectos, relaciones publicas,

cursos a obreros y empleados, gastos de actividades deportivas.

Suscripciones y afiliaciones.- Afiliacion a Colegios de Ingenieros o Arquitectos,

Camara de la Construccion, suscripciones a revistas técnicas.

Seguros.- Seguro social para el personal técnico y administrativo, seguro con
empresas privadas para proteccion de vida del personal, robos, desastres

naturales.

Impuestos.- Todas aquellas imposiciones legalmente establecidas como:
0.1% al Colegio de Ingenieros Civiles o Arquitectos
Dos por mil recargo anual que gravara a los solares no edificados
hasta que se construya la edificacion.
10% sobre las utilidades que provengan de la compra venta de

inmuebles urbanos.

Permisos de operacion del proyecto.

COSTOS POR GASTOS EN OBRA.

Es la suma de todos los gastos, que por su naturaleza intrinseca, son

aplicables a todos los conceptos de una obra en general.

Cargos de Campo.

a) Técnicos y Profesionales: Residentes y ayudantes de residentes
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b) Administrativos: Bodegueros, Guardian,

c) Transporte: Equipos, herramientas, personal

Construcciones provisionales. Las que se necesitan en la obra por exigencia de

las bases u ordenanzas municipales

Financiamiento.- De requerirse a corto y mediano plazo devengando intereses.

Gastos de Contratacion.- Contratos de personal extra que se necesite para la

consecucion de la obra.

Imprevistos.- Variable para cada caso segun el tipo de proyecto y su ubicacion.

2.3.3.2 Determinacién de Cantidades

Cuadro N° 33: COSTOS DISTRIBUIBLES POR TODO EL PROYECTO

COSTOS COMUNITARIOS CANTI | EQUIPO MANO DE | MATERIAL | C.INDIRECT | PRECIO
DAD OBRA ES 0S TOTAL
TERRENO $500 EL METRO | 624.00 312,000.00
GARAGE DOS PISOS | 1.00 [24,428.61 37,460.38 [ 138,187.44 28,010.70 | 228,087.13
TRABAJOS DE CAMPO | EDIF [ 143.52 557.82 589.47 180.71 1,471.52
MOVIMIENTO DE TIERRA | EDIF |1,222.42 0.00 0.00 171.14 1,393.55
MUROS | EDIF |0.00 1,511.24 2,816.15 605.84 4,933.23
CIMENTACION | EDIF |1,008.58 2,859.81 8,171.44 1,685.58 13,725.41
OBRAS COMPLEMENTARIAS | EDIF | 390.75 1,288.31 78,404.95 711.76 80,795.77
TOTAL DISTRIBUIBLES O 27,193.87 43,677.57 | 228,169.46 31,365.73 || 642,406.63
COMUNITARIOS
Elaborado por: Ana Vaca
Cuadro N° 34: COSTOS UNITARIOS POR DEPARTAMENTO
RUBRO EQUIPO MANO DE MATERIALES | C.INDIRECTOS PRECIO
OBRA TOTAL
ESTRUCTURAS 269.21 3,330.65 9,858.93 1,884.23 15,343.03
MAMPOSTERIA 4.16 1,271.66 1,911.64 446.24 3,633.69
ENLUCIDOS 35.00 1,687.70 2,236.05 554.23 4,512.98
INSTALACION ELECTRICA 10.70 467.08 601.89 151.15 1,230.82
INSTALACION AAPP-AASS-ALL | 0.00 418.55 1,254.89 234.28 1,907.72
REVESTIMENTOS 4.85 468.65 1,579.71 287.45 2,340.66
PISOS 0.00 122.69 1,541.58 233.00 1,897.26
CARPINTERIA 0.75 308.40 2,556.71 401.22 3,267.08
CERRAJERIIA 11.54 35.12 44.32 12.74 103.72
ALUMINIO Y VIDRIO 135.36 276.77 947.23 190.31 1,549.67
PINTURA 0.00 275.08 469.75 104.28 849.10
TOTAL COSTOS POR UN 471.57 8,662.34 23,002.70 4,499.12 36,635.73
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[ DEPARTAMENTO

Elaborado por: Ana Vaca

2.3.4.-Distribucion en Planta de la Maquinaria 'y Equipo (plano)

Es necesario considerar que en las empresas constructoras el taller o unidad
de produccién dura lo que tarda en producirse la obra. La empresa
constructora para acometer una obra debe emplazarse en el lugar donde se va
a llevar a cabo la obra. Con el fin de la obra, desaparece esa unidad de
produccion. Sin embargo la funcion administrativa tendra una oficina estable,

cuya distribucion se presenta a continuacion.

Gréfico N° 22 Plano de Oficina
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2.3.5.-Requerimiento de Servicios

Con la finalidad de reducir los costos administrativos, la Empresa externalizara
en los primeros proyectos las actividades legales. Con el crecimiento de la
empresa y el aumento de proyectos se podran crear departamentos especificos

para la realizacion de estas actividades.
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En el area de ingenieria, la empresa contratara transporte de materiales y

escombros, para lo que se empleard a un contratista de confianza.

2.3.6.-Calendario de Ejecucion del Proyecto

Grafico N° 23 Calendario de Ejecucion
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2.4.- Aspectos Ambientales

“La Evaluacion de Impacto Ambiental es un procedimiento juridico técnico

administrativo que tiene por objeto la identificacion, prediccion e interpretacion
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de los impactos ambientales que un proyecto o actividad produciria en caso de
ser ejecutado; asi como la prevencion, correccién y valoracion de los

mismos>>”.

2.4.1.-1dentificacién y Descripcion de los Impactos Potenciales

El construir vivienda tiene como principal factor de incidencia en el medio
ambiente urbano, la cantidad de espacio, de agua y de energia que consume, y

el volumen de basura y de aguas servidas que genera.

A continuacién se describen los més notorios impactos ambientales originados

por la actividad constructora:

Emisiones atmosféricas
Aguas residuales
Desechos sélidos
Consumo de agua
Niveles de ruido
Contaminacion por polvos
Trafico vehicular
Desechos de basura
Consumo de energia

2.4.2.-Medidas de Prevencion y Mitigacion.

Reglamentos municipales disponen que “Los propietarios de construcciones,
sean estas de tipo residencial, comercial e industrial, que generen desechos de
obras civiles e infraestructura, deberan colocar contenedores para el
almacenamiento de escombros en dichas edificaciones. Los contenedores se
ajustaran a especificaciones técnicas preestablecidas, y podran ser
proporcionados en alquiler por EMASEO u otras empresas operadoras de este
sector. Ademas EMASEO, ubicara sitios estratégicos dentro del Distrito, en

donde recibira objetos voluminosos, y chatarra generada por los ciudadanos e

% \www.cubaindustria.cu
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instituciones particulares, gubernamentales e industrias que generan este tipo

de desechos?®

A pesar de que la ley no contempla mayores medidas de prevencion, es un

compromiso de la empresa:

Cumplir estrictamente el disefio y ejecucion de proyectos
ambientalmente sustentables.

Implicar en su ejecucion minimos consumos energéticos

Posibilitar un sencillo mantenimiento de elementos e infraestructuras
Colaborar en la gestion de residuos, especialmente, aquellos

voluminosos.

2.4.3.-Normatividad Sanitaria, Técnica, Comercial y Ambiental, etc.

La Empresa Constructora y Comercializadora de Proyectos Habitacionales

deberd cumplir con las Normas y Regulaciones vigentes para la actividad

constructora, donde las de mayor influencia son las establecidas por el INEN y

el Cddigo Ecuatoriano de la Construccion.

Para este estudio se ha tomado como norma guia la Ordenanza Municipal

Basica de Construcciones (anexo No 5), principalmente los capitulos:

| Definiciones

II De los usos del Suelo

Il De la Zonificacién

IV Normas Generales de desarrollo Urbano

o SECCION I: DE LAS EDIFICACIONES

o SECCION Il: DE LA DECLARATORIA DE PROPIEDAD
HORIZONTAL.

Instructivo de Aplicacion del Capitulo | del barrido, entrega, recoleccion, transporte, transferencia y disposicion final

de los residuos solidos urbanos, domésticos, comerciales, industriales y bioldgicos no toxicos.
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CAPITULO lll.- LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

3.1.- Base Legal

3.1.1.-Nombre o Razén Social

Se ha escogido como nombre para la empresa “VIVICOM CIA LTDA” debido a
gue expresa la principal actividad que es construir y comercializar proyectos de

vivienda, ademas es irrepetible y no tiene impedimento legal.

3.1.2.-Titularidad de Propiedad de la Empresa

La Ley de Compafiias del Ecuador establece cinco clases de compafias:

La Compariia en Nombre Colectivo

La Compafia en Comandita Simple y Dividida por Acciones
La Compafia de Responsabilidad Limitada

La Compafia Anénima

La Compafiia de Economia Mixta

El Registro Oficial 196 de 26 de enero del 2006 publica la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, que permite que una sola persona
natural constituya una compafia; sin embargo al limitar la propiedad de la

empresa a un solo individuo, no es aplicable a este estudio.

A continuacién se presenta un cuadro comparativo entre las principales clases

de companiias propicias para este proyecto, con sus caracteristicas.
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Cuadro N° 35 Clases de Compaiiias y Principales Caracteristicas

Criterios

Nombre Colectivo

Encomandita Simple

Responsabilidad
Limitada

Sociedad Anénima

Razon Social

Es la formula
enunciativa de los
nombres de todos los
socios, o de algunos
de ellos, con la
agregacion de las
palabras “ y
compaiiia”

Sera necesariamente el
nombre de uno o varios
de los socios
solidariamente
responsables, a las que
se agregara las
palabras “compania
comandita”

Se hace bajo una
denominacion
objetiva, a la que se
afadira, la palabra
“Compariia Limitada”
0 su correspondiente
abreviatura

La denominacion
debera contener la
indicacion de
“compafia anénima”,
o “sociedad anénima”
o] las
correspondientes
siglas

Responsabi-
lidad

Responsabilidad
solidaria hasta con el
patrimonio

Responsabilidad
solidaria

Los socios responden
por las obligaciones

sociales hasta el
monto de sus
aportaciones
individuales.

Responsabilidad
limitada de los socios
por las deudas
sociales

Constitucion

Debe celebrarse por
escritura publica.
Sentencia Juez de lo

Debe celebrarse por
escritura publica

Debe celebrarse por
escritura publica 'y
tener la aprobacién

Debe celebrarse por
escritura publica

Civil de la
Superintendencia de
Compafiias.
Formacion Se compone de los | Los socios | Estara formado por | El capital se divide en
del Capital aportes  entregados | comanditarios no | las aportaciones de | acciones. La
por cada uno de los|podran  aportar su|socios Yy no serd|acciones deben estas
socios. No existe | capacidad, crédito o|inferior al monto|pagadas por lo
limite inferior ni|industria, como lo| fijado por la| menos en una cuarta
superior. Para | pueden los socios | Superintendencia de | parte de su valor al
constituir la empresa, | solidarios, sino | Compafiias dividido | momento de la
serd necesario el | exclusivamente en | en participaciones constitucion, se
pago de no menos del | fondos puede aportar a
50% del capital través de dinero o
suscrito mediante aportacion
de especies
Nimero  de| Minimo dos socios sin | Se constituye entre uno | Se necesita de un| Se necesitade dos o
socios limite maximo o] varios socios | minimo de tres socios | mas personas, que
solidariamente y un maximo de | pueden ser naturales
responsables 0 | quince socios 0 juridicas para la
comanditados, que la suscripcion
administran 'y otro u
otros, simples
suministradores de
fondos llamados socios
comanditarios
Administra- Todos los socios|Los socios solidarios | Gerente  nombrado | Se administra por
cién tienen la capacidad de | administraran la | porla Junta General. | mandatarios
administrar la| compafiia conforme lo amovibles, esto es
empresa y firmar por | establecido en el gue pueden  ser
ella contrato social. sustituidos en
cualquier momento.

Los administradores
pueden ser socios o
no

Fuente: Ley de Compaifiias
Elaboracién: Ana Vaca

Para la eleccién de la titularidad de propiedad de la Empresa se ha elaborado

una matriz de decision, en la que se le da a cada criterio de eleccion un peso

porcentual; el mismo que al ser multiplicado por un factor de calificacion sobre

tres, da como resultado un puntaje ponderado final.
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Cuadro N°36. Matriz de decision de la titularidad de propiedad de la Empresa.

Criterios Peso de CIA NOM.COL CIA CIA.LTDA S.A.
Ponderacién ENCOMANDITA

PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE | PESO | PUNTAJE
Responsabilidad 0.3 1 0.3 1 0.3 3 0.9 3 0.9
Constitucion 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 3 0.3
Formacion del 0.25 3 0.75 2 0.5 2 0.5 1 0.25
Capital
Nldmero de 0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 1 0.2
Socios
Administracion 0.15 2 0.3 2 0.3 3 0.45 3 0.45
SUMA TOTAL 2.05 1.8 2.65 2.1

Elaboracién: Ana Vaca

Se ha decidido adoptar la figura de Compafia de Responsabilidad Limitada, en

honor a que este tipo de compaiiia incrementa la confianza entre los socios, Yy

por las posibilidades de constitucion y los beneficios que otorga para

desarrollar un estilo de direccionamiento administrativo.

El procedimiento para constituir una Compafiia de Responsabilidad Limitada

comprende entre otras las siguientes actividades:

Aprobacion del nombre de

Superintendencia de Compaiiias.

la Empresa por

Apertura de la Cuenta de Integracion de Capital

parte de Ia

Elevar a Escritura Publica la Minuta de Constitucion de la Empresa,

entregando tres ejemplares en la Superintendencia de Compafiias.

Aprobacion del extracto de constitucion

Superintendencia de Compainiias.

Publicacion del Extracto de Constitucion

Afiliacién a la Camara de la Construccién

por

Pago de patente municipal e impuestos de constitucion

Inscripcion de la Compaifiia en el Registro Mercantil.
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3.1.3.-Tipo de Empresa

La Empresa “VIVICOM CIA. LTDA.” pertenecera al sector de la construccion vy
su actividad sera construir y comercializar proyectos habitacionales en el

Distrito Metropolitano de Quito.

3.2.- Mapa Estratégico

Grafico N°24. Mapa estratégico
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VISION 2011
Ser una empresa lider en la industria de

la construccion para brindar a la familia Superacion PRINCIPIOS
un entorno y calidad de vida superior, en Puntualidad Mejora continua
cada proyecto habitacional que desarrolle Compromiso Servicio al cliente

Ser una empresa eficiente, solvente y rentable,
con proyecciones de crecimiento.

Desarrollar nuevos proyectos habitacionales, que
permitan incrementar la superficie de las
viviendas y la independencia entre las mismas
para lograr la satisfaccién del cliente

Posicionar la empresa en sus integrantes y el mercado
como sinénimo de calidad, responsabilidad y excelencia;
generar empleo y contribuir con el desarrollo del pais.

superar la propuesta de la

competencia.

VALORES
Honradez

Identidad

Construir 'y comercializar Propiciar la superacion del
proyectos habitacionales personal, para responder
modernos, inteligentes, con agilidad a los cambios
funcionales, seguros; para del entorno.

Competitividad

FINANCIERA

CLIENTE

INTERNA

CRECIMIENTO Y
DESARROLLO
TECNOLOGICO Y
RECURSO HUMANO

MISION

Construir y comercializar proyectos habitacionales innovadores y

diferenciados,

con altos estandares de calidad, durabilidad,

seguridad, puntualidad y precio justo.

Estrategias

Cuadro N°37: Niveles Estratégicos de la Empresa

NIVEL DE | CLASIFICACION APLICACION

ESTRATEGIA

La estrategia | Productos actuales  en | Se utilizara una estrategia de desarrollo del

corporativa: mercados actuales producto, la cual consiste en comercializar

Trata de definir los productos nuevos en mercados actuales.

negocios en que va a | Productos nuevos en | Si bien los departamentos no se consideran

actuar laempresa. mercados actuales. productos innovadores, por las
caracteristicas que se incorporardn se
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Productos actuales en

mercados nuevos.

Nuevos productos en nuevos
mercados

diferenciardn de los existentes en el
mercado.

Para poder llevar a cabo una estrategia asf,
es necesario que la empresa mantenga un
seguimiento continuo de los gustos y
necesidades de los clientes, para poder
lanzar los realmente

productos que

demanda el mercado.

Estrategia de liderazgo en

costos

Estrategia de diferenciacion

Dentro de las estrategias de diferenciacion

se ha escogido la de innovacion
incremental que consiste en la mejora y
perfeccionamiento de productos vya
existentes en el mercado. De tal forma que
se ofreceran departamentos que por sus
caracteristicas el consumidor los percibira
como Gnicos y por tanto estara dispuesto a
pagar un precio alto por adquirirlos. Para
que esta estrategia de diferenciacion tenga
éxito han de darse dos circunstancias: La
primera consiste en potenciar las
del

las que estan la

caracteristicas intrinsecas
departamento, entre
calidad y el grado de innovacion.

La segunda consiste en emplear las
variables del marketing, entre las que estan
la produccion, la comercializacion y lo que
llamamos caracteristicas extrinsecas del
producto, que son el nombre, el prestigio o

imagen social y la amplitud de la gama.

La estrategia
competitiva:

Define la forma de
competir en los
mercados
anteriormente
establecidos

La estrategia
funcional: Determina

como debe contribuir
cada una de las areas
funcionales de la

Finanzas
Operaciones
Marketing

Recursos Humanos

Aspectos relacionados con la participacion
de los funcionarios en los procesos del
aseguramiento de la calidad que garanticen
el aporte de las cadenas de valor a la

organizacidn, en cada una de las fases de
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empresa

desempefio

estrategia general.

al los procesos.

de la

Fuente: MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR, INDUSTRIALIZACION, PESCA Y COMPETITIVIDAD, PROGRAMA
JOVENES EMPRESARIOS COMPETIR Y TRIUNFAR pag 43- 50

Elaboracién: Ana Vaca

3.3.- Organizacion Administrativa

3.3.1.-Estructura Organica

JUNTA DE ACCIONISTAS

Perfil

Capacidad de Inversion
Capacidad para toma de decisiones

Funciones

Aportar el capital para la constitucion de la empresa

Tomar decisiones basadas en los reportes que sean emitidos por el
Gerente General

Vigilar el cumplimiento de las metas

GERENTE GENERAL

Perfil
Ingeniero Comercial o carreras afines, conocimiento en
administracion de empresas constructoras, finanzas y marketing.
Liderazgo y buen manejo de personal.
Disponibilidad 8 horas diarias, cinco dias a la semana.

Funciones
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Planificar, dirigir y controlar todas las actividades de la empresa

Velar por el cumplimiento de los objetivos y politicas institucionales.
Representar a la empresa legal y juridicamente.

Asumir la responsabilidad de todos los procesos administrativos de la
empresa. (Finanzas, Gestion, Mercadeo).




Encargarse de las actividades de Logistica, Recursos Humanos,
Ventas y Seguimiento al Cliente.

GERENTE DE INGENIERIA

Perfil
Ingeniero Civil especializacion estructuras, conocimiento en
administracion y construccion de proyectos de vivienda.
Experiencia minima de cinco afios en el area de la construccion
Liderazgo y buen manejo de personal.
Disponibilidad 8 horas diarias, cinco dias a la semana.

Funciones

Velar por el cumplimiento de los objetivos y politicas institucionales.
Coordinar y disefiar con el Gerente de Administracién los procesos
requerimientos del proyecto

Asumir la responsabilidad de todos los procesos de ingenieria de la
empresa ( Disefio y Construcciones).

ASISTENTE DE INGENIERIA

Perfil

Ingeniero Civil especializacion estructuras

Experiencia minima de un afio en proyectos de construcciéon
Buen manejo de personal.

Dominio de software de disefio estructural

Responsabilidad, creatividad, proactividad

Disponibilidad 8 horas diarias, cinco dias a la semana.

Funciones

Calculo del presupuesto del proyecto de construccion
Residente de Obra
Coordinacion de servicios generales de obra

GERENTE FINANCIERO
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Perfil
Ingeniero en Finanzas y Auditoria, CPA.

Funciones
- Soporte administrativo en todas las areas de la organizacion.

Asumir todas los procesos financieros ( Tesoreria y Contabilidad)

Decisiones de inversion y financiamiento en base a los estados de

resultados.

Elaboracion y firma de balances.

MAESTRO DE OBRA

Perfil
Hombre
Edades comprendidas entre 35 y 55 afios preferentemente.
Educacioén primaria obligatoria.
Liderazgo, don de mando, disciplina, honestidad.
Interpretacion de planos de albafiileria

Funciones

Nexo entre el Gerente de Ingenieria y las Cuadrillas de Obreros
Responsable por el trabajo de los obreros

Control de asistencias puntualidad y ndmina de los obreros
Recepcion y almacenamiento de los materiales del proyecto.

GRUPO DE OBREROS.-

Perfil

Hombres

Oficio albadfil, pedn, carpintero, fierrero, cadenero, plomero,
encofrador.

Edades comprendidas entre 18 y 55 afios.

Buena salud y fuerza fisica

Facilidad para trabajar en equipo, cumplimiento de oOrdenes,
responsabilidad, honestidad.
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Funciones:

3.3.2.-Descripcion de Funciones y procesos

Cuadro N°38: Actividades Departamentales

Limpieza del terreno
Construccion de muros
Cimentacion

Construccioén de Estructuras
Mamposteria

Instalacion agua potable, servida y aguas lluvias

Enlucidos
Revestimientos
Instalaciones eléctricas
Pisos

Pintura

FINANZAS

TESORERIA'Y PAGADURIA

Financiacion de Proyectos u Obras
Tramites bancarios y financieros
Facturacién, Cobranzas y Altas de
Clientes

Pago a Proveedores de Bienes y
Servicios

Autorizacion y Envio de Fondos a Obra.
Pago de seguros

Inversiones

CONTABILIDAD TRIBUTARIA

- Control, Registro y Archivo de

Documentacion

- Auditorias Internas al Sistema de Gestiéon
- Emisién de Estados Contables.

- Tributacion

GESTION

LOGISTICA

- Blsqueda y Adquisicion de
Terrenos

- Evaluacion y Calificacion

Subcontratistas
- Adquisiciones
- Transporte
+ Administracion de Activos

- Contratacion de Alquileres

Planificacion
Proveedores y Satisfaccion
Necesidades

Capacitacién

Fijos y Bodegas - Calculo

equipos de

RECURSOS HUMANOS

Seleccion del Personal

Identificacion,

Comunicaciones

Asignaciones

remuneraciones

LEGAL * Servicio
Subcontratado.

- Tramitacion de permisos de

construcciébn  para  nuevos

y proyectos
las - Verificacion y cumplimiento de
de requisitos legales vigentes, en

Propuestas a Clientes,

Contratos.
- Exigencia legal y
de reglamentaria, relacionada con

la prestacion del Servicio,

- Implicancias Ambientales y de
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construccion.

Seguridad

MERCADEO

VENTAS

Identificacion de requerimientos del mercado
Desarrollo de productos y lanzamientos
Analisis de Precios

Publicidad

Comercializacién del Producto

SEGUIMIENTO AL CLIENTE

Informar la deteccibn de necesidades,
vivencias y/o expectativas de los Clientes
gue puedan generar negocios futuros para
la empresa

Servicio Post Venta

INGENIERIA

DISENO DE OBRA

Identificacion de requisitos no especificados

por el cliente pero necesarios para el

desarrollo del proyecto. (TECNICOS Y
LEGALES)
Visita a terreno para elaboracion de

Propuestas

Disefio Arquitectonico

Disefio estructural

Visitas periddicas para Deteccion de desvios
de la planificacion

Servicios Generales de Obra

CONSTRUCCIONES

Limpieza del terreno
Movimientos de tierra *  Servicio
Subcontratad

Construccion de muros

Cimentacion

Estructuras

Mamposteria

Instalacién agua potable, servida y aguas
lluvias

Enlucidos

Revestimientos

Instalaciones eléctricas

Pisos

Cerrajeria

Carpinteria

Obras Complementarias.

Pintura

Entrega de la Obra.

3.3.3.- Organigramas
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3.3.3.1.- Gréafico N°25 Organigrama Estructural

[ JUNTA DE ACCIONISTAS ]

[ GERENCIA GENERAL ]

[ FINANZAS ] [ GESTION }[ MERCADEO ] INGENIERIA

[ 1
[ DISENO DE ][CONSTRUCCIONES]

PROYECTO

El organismo maximo de la Empresa es la Junta de Accionistas, quienes

nombraran el Gerente General.

En futuros proyectos se podra operar de acuerdo al presente organigrama; sin
embargo en el proyecto inicial, el Gerente General asumird las actividades
correspondientes a los departamentos de gestion y mercadeo; en tanto que el

Gerente Financiero asumira las actividades del Departamento Financiero.

El Departamento de Ingenieria, estara a cargo del Gerente de Ingenieria tanto

en lo referente al Disefio, cuanto a la Construccion.
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3.3.3.2 Grafico N°26 Organigrama Funcional

[ JUNTA DE ACCIONISTAS }
[ 1 GERENTE GENERAL J
| 1
[ 1 GERENTE FINANCIERO ] ( 1 GERENTE DE INGENIERIA
_

1 ASISTENTE DE INGENIERIA

1 MAESTRO DE OBRA

1 GRUPO DE OBREROS
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Capitulo IV.- Estudio Financiero

“El estudio financiero constituye la sistematizacion contable y financiera de los
estudios realizados anteriormente y que permitirAn verificar los resultados del
proyecto, al igual que la liqguidez que genera para cumplir con sus obligaciones
operacionales y no operacionales y finalmente, la estructura financiera

expresada por el balance general proyectado”....”’

4.1.- Presupuestos

El presupuesto es una herramienta que permite al inversionista proyectar los
posibles ingresos y egresos que una empresa tendra en un periodo
determinado, a fin de obtener informacion representativa que ayude a valorar

un proyecto.

4.1.1.-Presupuestos de Inversion

41.1.1.- Activos Fijos

“‘Los Activos o Fijos o también llamados Propiedades, Planta y Equipo son

activos tangibles que:

a) Son retenidos por una empresa para ser usados en la produccion o
abastecimiento de bienes o servicios, para rentar a terceros o para propositos

administrativos; y

b) Se espera sean usados durante mas de un periodo®.”

Para la Empresa VIVICOM, se tendra los siguientes activos fijos:

" MENESES, Edilberto; Preparacion y evaluacion de proyectos; 2da. ED.; 2001. Pag. 99.
8 NEC 12 Propiedad Planta y Equipo
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Cuadro N°39: Requerimiento de Activos Fijos

MUEBLES Y ENSERES

Precio
Concepto Unidad Cantidad | Unitario Precio Total
Escritorio Unidad 5 146 730
Silla giratoria Unidad 5 66,96 334,8
Silla apilable Unidad 9 16,96 152,64
Sillén recepcioén Unidad 3 55 165
Mesa de reuniones Unidad 1 130 130
Mesa de centro Unidad 1 42 42
Archivador metalico | Unidad 1 115 115
Estante Unidad 1 32 32
Total 1701,44
EQUIPO DE OFICINA
Precio
Concepto Unidad Cantidad | Unitario Precio Total
Central telefonica Unidad 1 115 115
Licuadora Unidad 1 100 100
Horno de Microondas | Unidad 1 170 170
Total 385
EQUIPO DE COMPUTACION
Precio
Concepto Unidad Cantidad | Unitario Precio Total
Computadora Unidad 3 471 1413
Impresora Unidad 1 65 65
Flash Memory Unidad 3 55 165
Cémara digital Unidad 1 475 475
Software de ingenieria 1 1000 1000
Total 3118

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién:Ana Vaca

Los temas principales en la contabilidad de propiedades, planta y equipo, son:
el momento indicado de reconocimiento de los activos, la determinacion de sus
valores en libros y los cargos por depreciacion que deben ser reconocidos en

relacién con ellos?.

2 NEC 12 Propiedad Planta y Equipo
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Depreciacion.- Es la distribucion sistematica de la cantidad depreciable de un

activo durante su vida util.

Cantidad depreciable.- Es el costo de un activo, u otra cantidad que sustituye al

costo en los estados financieros, menos el valor residual.

Vida util es: el periodo de tiempo durante el cual espera una empresa usar un
activo; o el numero de unidades de produccion o similares que una empresa

espera obtener de un activo.

Costo.- Es la cantidad de efectivo o equivalentes de efectivo pagados o el valor
justo de otra compensacion entregada para adquirir un activo en el momento

de su adquisicién o construccion.
Valor residual.- Es la cantidad neta que la empresa espera obtener por un
activo al final de su vida util, después de deducir los costos esperados en su

disposicion.

Valor en libros.- Es la cantidad con la que un activo es incluido en el balance

general, después de la depreciacion acumulada en ese momento.

A continuacion se presenta un cuadro resumen de la depreciacion anual de los
activos fijos de VIVICOM.
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Cuadro N°40: Calendario de Depreciacion de Activos Fijos

VALOR PORCENTA VALOR Deprecia-
DE VIDA |DE cion Valor en
DETALLE ADQuUISI UTIL | DEPRECIA- SEiIL 1 2 3 4 5 Acumula- | Libros
CION CION da
Muebles y Enseres 1.701,44 10 10% 0,00 170,14 170,14 170,14 170,14 170,14 850,72 850,72
Incremento de
Muebles y Enseres 525,76 10 10% 0,00 52,58 52,58 105,15 420,61
Equipo de Oficina 385,00 5 20% 0,00 77,00 77,00 77,00 77,00 77,00 385,00 0,00
Equipo de
Computacion 3.118,00 3 33,33% 0,00 1.039,33| 1.039,33| 1.039,33 3.118,00 0,00
Reposicion e
Incremento de
Equipo de
computacion 4.170,00 3 33,33% 0,00 1.390,00| 1.390,00| 2.780,00| 1.390,00
Total Anual 1.286,48| 1.286,48| 1.286,48| 1.689,72| 1.689,72| 7.238,87| 2661,33

Fuente: Estudio Financiero
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41.1.2.- Activos Intangibles

“Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan

sobre activos constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios

para la puesta en marcha del proyecto.”....”

0

A continuacion se menciona la inversion en activos intangibles y el detalle de

los mismos que son necesarios para la operacion del estudio.

Cuadro N°41: Activos Intangibles

Precio
Concepto Unitario Precio Total
Gastos de Constitucion
1550
Escritura de Const. 200
Patente Municipal 400
Inscripciones Varias 400
Notarizacién 40
Honorarios 500
Permisos y formularios 10
Gastos Preop.e Invest. 1185
Movilizacién 150
Docum. y formularios 35
Proyecto 1000
Total 2735
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion:Ana Vaca
41.1.3.- Capital de Trabajo

La importancia de la inversion en capital inicial de trabajo se manifiesta en que

garantiza el financiamiento de los recursos durante un ciclo productivo.

El método del periodo de desfase, por su parte, define la cantidad de recursos

necesarios para financiar la totalidad de los costos de operacién durante el

lapso comprendido desde que se inician los desembolsos hasta que se

%9'N. SAPAG, Preparacion y Evaluaciéon de Proyectos, McGraw-Hill, Cuarta edicion, 2000, Pag. 234
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recuperan los fondos a través de la cobranza de los ingresos generados por la

venta.

Férmula; ICT = Cos’;o6a5nual* nUmero.de..dias..de..desfase

Cuadro N°42: Capital de Trabajo por el Método del Periodo de desfase

COSTO
ANUAL 1888021.37

DIAS DEL
PERIODO 365

DIAS DE
DESFASE 243.3333333

CAPITAL DE
TRABAJO 1,258,680.91

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién:Ana Vaca

Las Instituciones Financieras recomiendan al constructor calcular su capital de
trabajo como el 67% del costo total del proyecto, asumiendo que el 34% sera
aporte de los accionistas, el 33% préstamo bancario y el 33% restante se

pagaréa con las preventas del proyecto.

Cuadro N°43: Célculo del Capital de Trabajo por el Método Bancario

COSTO ANUAL 1888021.37
PORCENTAJE CUBIERTO
ENTRE ACCIONISTAS Y

PRESTAMO 0.67

CAPITAL DE TRABAJO 1,264,974.32
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion:Ana Vaca

4.1.2.-Cronograma de Inversiones

El Cronograma se lo utiliza para poder establecer un control adecuado de la
secuencia y desarrollo del programa de inversiones, en estos se fijan las
diversas actividades con especificaciones de tiempo para cumplir de manera

coordinada las diferentes acciones previas a la ejecucion del proyecto.
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Es necesario destacar que por el incremento de produccion en el afio 3, se

debera adquirir nuevos activos, los cuales se detallan a continuacion.

Cuadro N°44: Futuras Inversiones

INVERSIONES SIGUIENTES ANOS ANO 1 2 3 4 5
Muebles y Enseres 525,76
Equipo de Computacion 4170
Total inversiones 4695,76

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

4.1.3.-Presupuestos de Operacidon

4.1.3.1.- Presupuestos de Ingresos

Los ingresos se generan de la venta de los proyectos habitacionales, el total de
ingresos anuales es igual al producto del numero de departamentos vendidos
en el periodo, por el precio de venta. Ademas se debe considerar como
ingreso no operacional la venta de los activos depreciados; que en este caso
estan representados por el equipo de computacion.

Cuadro N°45: Presupuesto de Ingresos

Periodo

Item 0 1 2 3 4 5

Numero de
proyectos a
construir 1 1 1 2 2

Numero de
viviendas a
construir 34.00 34.00 34.00 68.00 68.00

Precio del
departamento 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00

INGRESO
ANUAL 2,720,000.00| 2,720,000.00| 2,720,000.00 | 5,440,000.00| 5,440,000.00

INGRESOS NO
OPERACIONAL
ES

Venta de activos
fijos depreciados 467.70

TOTAL
INGRESOS 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,467.70 | 5,440,000.00

e: Estudio Financiero
laboracién: Ana Vaca




4.1.3.2.-

Presupuestos de Egresos

En este presupuesto constaran todos los costos y gastos en los que la empresa

deberda incurrir para la produccion. A continuacion se detallaran los costos fijos

y variables y los gastos administrativos, de ventas y financieros;

necesarios

para la construccién y comercializacién de proyectos de vivienda en el periodo

establecido.

Cuadro N°46: Presupuesto de Egresos

Item Periodo
1 2 3 4 5

Gastos de Administracién
Representan desembolso
Servicios Béasicos 1,656.00 1,656.00 1,656.00 3,312.00 3,312.00
Arriendo oficina 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Seguridad y Vigilancia 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
Sueldos y Salarios 43,082.35 43,082.35 | 43,082.35 63,892.45 63,892.45
Honorarios Profesionales 600.00 600.00 600.00 1,200.00 1,200.00
Bienes de Uso y Consumo Corriente 900.00 900.00 900.00 1,800.00 1,620.00
Servicios Generales 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
Seguros Activos Fijos Administrativos 78.57 78.57 78.57 102.24 102.24
Mantenimiento Activos Fijos Administrativos 87.07 87.07 87.07 113.37 113.37
Parcial 51,143.99 51,143.99 | 51,143.99 75,160.06 74,980.06
No Representan desembolso
Depreciaciones 1,286.48 1,286.48 1,286.48 1,689.72 1,689.72
Amortizaciones 547.00 547.00 547.00 547.00 547.00
Parcial 1,833.48 1,833.48 1,833.48 2,236.72 2,236.72
Subtotal 52,977.47 52,977.47 | 52,977.47 77,396.78 77,216.78
Gastos de Ventas
Representan desembolso
Difusién, Informacién y Publicidad 1,485.00 1,485.00 1,485.00 2,970.00 2,970.00
Impresién, Reproduccién y Publicaciones 49.00 49.00 49.00 98.00 98.00
Comisién en ventas 27,200.00 27,200.00 | 27,200.00 54,400.00 54,400.00
Subtotal 28,734.00 28,734.00 | 28,734.00 57,468.00 57,468.00
Gastos Financieros
Representan desembolso
Intereses Bancarios 49,494.52 33,351.09 3,948.21 68,331.30 10,470.12
Subtotal 49,494.52 33,351.09 3,948.21 68,331.30 10,470.12
TOTAL GASTOS 131,205.99 | 115,062.56 | 85,659.68 | 203,196.08 [ 145,154.90
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Fuente: Estudio Financiero
Elaboracion: AnaVaca

4.1.3.3.- Estructura de Financiamiento

Para la implementacion y puesta en marcha de la empresa VIVICOM Cia.
Ltda. Se ha previsto una estructura de financiamiento, donde los recursos
provendran de un crédito especial para constructores solicitado al Banco del
Pichincha, el mismo que cubre hasta el 33% del costo total de la obra; Ila

diferencia de la inversion inicial sera cubierta por el aporte de los accionistas.

En el siguiente Cuadro se muestra la estructura de financiamiento de la
Empresa VIVICOM Cia. Ltda.

Cuadro N°47: Estructura de Financiamiento

Porcentaje
Fuente Valor de recursos
Propias 649,866.70 0.51
Externas Préstamo 623,047.05 0.49
Total Inversién Inicial Requerida 1,272,913.76

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

4.1.3.3.1 Amortizacién de la deuda.-

El Costo de Produccion de cada proyecto puede ser financiado hasta en un
33% por un crédito especial para constructores. Para la puesta en marcha de
este estudio se ha proyectado trabajar con el préstamo del Banco del
Pichincha, el mismo que se lo recibira en el cuarto mes del primer afio y se
cancelara en cuotas mensuales hasta el cuarto mes del segundo afio de

trabajo, con una tasa del 18% anual.
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Para identificar la cuota mensual se ha utilizado la formula de amortizacion
gradual; de donde se ha obtenido una cuota mensual de $ 56,667.12 valor que

incluye el pago del capital y los intereses correspondientes a cada periodo.

En los siguientes afios también se contratara el crédito para el constructor, sin

embargo el monto disminuird debido a la capitalizacion de las utilidades de la

empresa.
Cuadro N°48: Amortizacion de la Deuda
SALDO CAPITAL
Periodo INSO Interés CUOTA REDUCIDO
1| 623,047.05 8,566.90 56,677.12 | 574,936.83
2| 574,936.83 7,905.38 56,677.12 | 526,165.09
3| 526,165.09 7,234.77 56,677.12 | 476,722.75
4| 476,722.75 6,554.94 56,677.12 | 426,600.57
5| 426,600.57 5,865.76 56,677.12 | 375,789.21
6| 375,789.21 5,167.10 56,677.12 | 324,279.19
7| 324,279.19 4,458.84 56,677.12 | 272,060.91
8| 272,060.91 3,740.84 56,677.12 | 219,124.63
9| 219,124.63 3,012.96 56,677.12 | 165,460.48
10 165,460.48 2,275.08 56,677.12 | 111,058.44
11 111,058.44 1,527.05 56,677.12 55,908.38
12 55,908.38 768.74 56,677.12 -0.00
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: AnaVaca
4.1.4.- Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio constituye una situacion de la empresa, donde el
volumen de produccion, alcanza a cubrir los costos variables vy fijos, sin obtener

utilidad alguna>*.”

La construccion es un caso especial de produccion, debido a que todos los
costos de un proyecto varian de acuerdo al avance de la obra; sin embargo se
puede utilizar la técnica del punto de equilibrio para identificar el nGmero optimo

de departamentos que deben construirse en un proyecto, para aprovechar de

i BOLARNOS, Gastén, La didactica de los costos, Primera edicién, 1989, Pag. 34
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mejor manera los insumos de mayor valor como son el terreno, el parqueadero

y las obras complementarias.

El punto de Equilibrio del proyecto se lo calculo utilizando la siguiente férmula

Punto de Equilibrio en Cantidades:  Punto de Equilibrio en Délares:

CFT CFT
PE,=—"1— PEy =—F7 <
(P—CWu) (ot
IT
CANTIDAD DE EQUILIBRIO PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES
COSTOS
COSTOS
DISTRIBUIBLES 642406,63 DISTRIBUIBLES 642,406.63
PRECIO DE VENTA 80000,00
INGRESO TOTAL 2 720,000.00
COSTO VARIABLE
COSTOVARIABLE
UNITARIO 36635,73
TOTAL 1.245,614.74
CANTIDAD DE
EQUILIBRIO 14,81 ERE(l:LIl%Fag 1.185,135.30
CANTIDAD DE Q 185,135.
EQUILIBRIO 15,00

Gréafico N°27. Punto de Equilibrio
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Punto de equilibrio del Proyecto
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/
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/
/
v‘00000/3/00000000000000000000000000
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/
/
/
/
/
0,00 . . .
10 20 30 40
Cantidad de deptos
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca
4.2.- Estados Financieros Pro forma
4.2.1.- Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

“El estado de resultados, frecuentemente denominado estado de pérdidas y
ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocios realizadas
durante un periodo especifico generalmente de un afio. Permite establecer en
gue medida los capitales invertidos rinden utilidades o en defecto generan
pérdidas, muestran las operaciones y los ingresos generados llevandonos a

determinar la efectividad econdmica del proyecto

»32

Cuadro N°49: Estado de Resultados del Proyecto

% SCOTT, Besley y BRIGHMAN, Eugene; Fundamentos de Administracién Financiera, Pag. 97
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1 2 3 4 5
(+) Ventas netas 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,000.00 | 5,440,000.00
(-) Costo de ventas 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 3,776,042.73| 3,776,042.73
(=) Resultado Bruto en
Ventas 831,978.63 | 831,978.63 831,978.63 | 1,663,957.27| 1,663,957.27
(-) Gastos de administracion 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 77,216.78
(-) Gastos de ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 57,468.00
(=) Resultado Operacional 750,267.16 | 750,267.16 750,267.16 | 1,529,092.49 | 1,529,272.49
(-) Gastos financieros
(+) Otros ingresos 467.70
(-) Otros egresos
(=) Resultado antes
Participacion 750,267.16 | 750,267.16 750,267.16 | 1,529,560.19 | 1,529,272.49
(-) 15% participacion
trabajadores 112,540.07 112,540.07 112,540.07 229,434.03 229,390.87
(=) Resultado antes
Impuesto Renta 637,727.09 | 637,727.09 637,727.09 | 1,300,126.16 | 1,299,881.62
(-) Impuesto a la renta (25%) 159,431.77 159,431.77 159,431.77 325,031.54 324,970.40
(=) Resultado Neto 478,295.32 | 478,295.32 478,295.32 975,094.62 974,911.21
(-) Reserva Legal (10%) 47,829.53 47,829.53 47,829.53 97,509.46 97,491.12
(=) Utilidad Distribuible 430,465.79 | 430,465.79 430,465.79 877,585.16 877,420.09
Porcentaje de incremento de
la utilidad - - 103.87 -0.02

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

113




Cuadro N°50: Estado de Resultados del Inversionista

1 2 3 4 5
(+) Ventas netas 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,000.00| 5,440,000.00
(-) Costo de ventas 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 3,776,042.73 | 3,776,042.73
(=) Resultado Bruto en
Ventas 831,978.63 | 831,978.63 831,978.63 | 1,663,957.27| 1,663,957.27
(-) Gastos de administracion 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 77,216.78
(-) Gastos de ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 57,468.00
(=) Resultado Operacional 750,267.16 | 750,267.16 750,267.16 | 1,529,092.49 | 1,529,272.49
(-) Gastos financieros 49,494.52 33,351.09 3,948.21 68,331.30 10,470.12
(+) Otros ingresos 467.70
(-) Otros egresos
(=) Resultado antes
Participacion 700,772.64 | 716,916.08 746,318.96 | 1,461,228.89| 1,518,802.37
(-) 15% participacion
trabajadores 105,115.90| 107,537.41 111,947.84 219,184.33 227,820.36
(=) Resultado antes Impuesto
Renta 595,656.75| 609,378.66 634,371.11 | 1,242,044.56 | 1,290,982.01
(-) Impuesto a la renta (25%) 148,914.19 | 152,344.67 158,592.78 310,511.14 322,745.50
(=) Resultado Neto 446,742.56 | 457,034.00 475,778.33 931,533.42 968,236.51
(-) Reserva Legal (10%) 44,674.26 45,703.40 47,577.83 93,153.34 96,823.65
(=) Utilidad Distribuible 402,068.30 | 411,330.60 428,200.50 838,380.08 871,412.86
Porcentaje de incremento de la
utilidad 2.30 4.10 95.79 3.94

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

4.2.2.-

42.2.1.-

Flujos Netos de Fondos

Del Proyecto sin Financiamiento

El Flujo Neto de Fondos del Proyecto permite medir la rentabilidad de toda la

inversion independientemente de sus fuentes de financiamiento. Por lo tanto se

asume que no existe un financiamiento externo y que la inversion inicial esta

cubierta con recursos de los propietarios de la empresa.
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Cuadro N°51: Flujo de Caja del Proyecto

Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos Operacionales
Recuperacion por ventas 2,720,000.00 2,720,000.00 2,720,000.00 5,440,000.00 5,440,000.00
Parcial 0.00 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,000.00 5,440,000.00
B. Egresos Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 1,888,021.37 1,888,021.37 3,776,042.73 3,776,042.73
Gasto de Administracién 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 77,216.78
Gasto de Ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 57,468.00
Depreciacion -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 -1,689.72
Amortizacion -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 -547.00
Parcial 0.00 1,967,899.36 | 1,967,899.36 1,967,899.36 | 3,908,670.79 3,908,490.79
C.Ingresos no Operacionales
Venta de activos depreciados 467.70
Aportes de capital
Valor de desecho de activos
fijos 2,661.33
Parcial 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,661.33
D. Egresos no Operacionales
Pago participacién de
trabajadores 112,540.07 112,540.07 112,540.07 458,824.90
Pago de impuesto ala renta
(25%) 159,431.77 159,431.77 159,431.77 650,001.94
Inversion inicial, reposiciéon y
nuevas inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4,695.76
Parcial 1,272,913.76 0.00 271,971.85 276,667.61 271,971.85 1,108,826.85
E. FLUJO OPERACIONAL (A-
B) 0.00 752,100.64 752,100.64 752,100.64 1,531,329.21 1,531,509.21
F. FLUJO NO OPERACIONAL
(C-D) -1,272,913.76 0.00 -271,971.85 -276,667.61 -271,971.85 -1,106,165.52
G. FLUJO NETO GENERADO
(E+F) -1,272,913.76 752,100.64 480,128.79 475,433.03 1,259,357.36 425,343.69
(+) Saldo inicial de caja 0.00 | -1,272,913.76 -520,813.11 -40,684.32 434,748.72 1,694,106.08
SALDO FINAL DE CAJA -1,272,913.76 -520,813.11 -40,684.32 434,748.72 1,694,106.08 2,119,449.77
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca
4.2.2.2.- Del Proyecto con Financiamiento
Para este caso, el gasto de capital estd cubierto con recursos de los

accionistas o propietario de la empresa y con fondos de terceros, esto es

recursos monetarios provenientes del mercado financiero.
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Cuadro N°52: Flujo de Caja del Inversionista

Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos
Operacionales
Recuperacién por ventas 2,720,000.00 2,720,000.00 2,720,000.00 5,440,000.00 5,440,000.00
Parcial - 2,720,000.00 2,720,000.00 2,720,000.00 5,440,000.00 5,440,000.00
B. Egresos
Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 1,888,021.37 1,888,021.37 3,776,042.73 3,776,042.73
Gasto de Administracién 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 77,216.78
Gasto de Ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 57,468.00
Depreciacién -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 -1,689.72
Amortizacién -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 -547.00
Parcial - 1,967,899.36 1,967,899.36 1,967,899.36 3,908,670.79 3,908,490.79
C.Ingresos no
Operacionales
Venta de activos
depreciados 467.70
Préstamo Bancario 623,047.05 324,363.35 - 860,168.23 -
Aportes de capital
Valor de desecho de
activos fijos 2661.33
Parcial 623,047.05 - 324,363.35 - 860,168.23 2,661.33
D. Egresos no
Operacionales
Pago de intereses 49,494.52 33,351.09 3,948.21 68,331.30 10,470.12
Pago de porcién
corriente crédito L.P. 403,922.42 429,409.92 114,078.06 557,648.47 302,519.76
Pago participaciéon de
trabajadores 105,115.90 107,537.41 111,947.84 447,004.69
Pago de impuesto a la
renta (25%) 148,914.19 152,344.67 158,592.78 633,256.64
Inversién inicial,
reposicién y nuevas
inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4695.76
Parcial 1,272,913.76 453,416.94 716,791.09 382,604.11 896,520.39 1,393,251.21
E.FLUJO
OPERACIONAL (A-B) - 752,100.64 752,100.64 752,100.64 1,531,329.21 1,531,509.21
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (C-D) -649,866.70 -453,416.94 -392,427.74 -382,604.11 -36,352.16 -1,390,589.89
G.FLUJO NETO
GENERADO (E+F) -649,866.70 298,683.70 359,672.90 369,496.54 1,494,977.05 140,919.32
(+) Saldo inicial de caja - -649,866.70 -351,183.00 8,489.90 377,986.43 1,872,963.48
SALDO FINAL DE
CAJA -649,866.70 -351,183.00 8,489.90 377,986.43 1,872,963.48 2,013,882.81

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca
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4.3.- Evaluaciéon Financiera

4.3.1.- Determinacion de la Tasa de Descuento

Un proceso de descuento sobre los flujos netos de caja sitia a todos estos
valores en el mismo punto de origen de la inversion inicial, permitiendo una

correcta evaluacion del proyecto.

4.3.1.1 Del Proyecto.

La tasa de descuento que debe utilizarse para actualizar los flujos de un
proyecto ha de corresponder a la mejor oportunidad de rentabilidad que se
renuncia de percibir, por la utilizacion de los recursos en otra alternativa, lo

cual se lo denomina costo de oportunidad.

El costo de oportunidad que se ha considerado en el proyecto es 12%, que
representa la rentabilidad que se obtiene en inversiones de compra de bonos

del estado, ya que estos poseen riesgo 0%.

4.3.1.2 Para el Inversionista.

Para determinar la tasa de descuento del inversionista es necesario conocer el
costo ponderado de capital, que esta dado por el costo de oportunidad y la tasa
de interés del crédito obtenido. EIl costo de oportunidad es del 12%, y la tasa
activa es del 11.89% .

TASA DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO = ((%Capital propio* Tasa de
descto)+(% Financiamiento * Tasa activa referencial))/(1- Tasa impuestos y
participaciones)

De donde se obtiene que la tasa de descuento para el inversionista es del
18.72%
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4.3.2.- Criterios de Evaluacion

432.1.- Valor Actual Neto

Consiste en determinar el valor presente de los flujos de ingresos y gastos
generados durante el periodo de vida util del proyecto y compararlos con la
inversion inicial. EI VAN de un proyecto de inversion es el valor medido en
dinero de hoy, es decir, es el equivalente en ddlares actuales de todos los

ingresos y egresos, presentes y futuros, que constituyen el proyecto.

", Ft
VAN = -1l +
=+ ')
VANco = - Inv.Inic. + Flujo de Fondos afio 1 + Flujo de Fondos afio 2 +...... Flujo de Fondos afio n

ano 1 ano 2 ano n

(1+tasa de dscto) (1+tasa de dscto) (1+tasa de dscto)

Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto

(VAN) es igual o preferiblemente superior a cero.

Cuadro N°53: VAN del Proyecto

VALOR ACTUAL NETO
DEL PROYECTO

FLUJO DE CAJA 752,100.64 | 480,128.79 | 475433.03| 1,259,357.36| 425343.69

INVERSION INICIAL -1,272,913.76

671,518.43 | 382,755.74 | 338,403.84 800,344.37 | 241,351.43

VAN 1,161,460.06
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

Cuadro N°54: VAN del Inversionista

VALOR ACTUAL NETO DEL INVERSIONISTA

‘ ANO 0 ‘ 1 ‘ 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA 298,683.70 | 359,672.90 | 369,496.54 | 1,494,977.05| 140,919.32

INVERSION INICIAL 649,866.70
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251,586.68

255,187.82

220,820.15

752,556.26

59,751.82

890,036.02

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca
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432.2.- Tasa Interna de Retorno

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor actual neto sea
cero; es decir que el valor presente de las entradas netas de efectivo o flujo de

fondos, sera exactamente igual a la inversion inicial realizada*.

Criterio de decision

Si la TIR es >= al costo de oportunidad del capital, TMAR o costo de capital
promedio ponderado que tiene el inversionista 0 empresa, se debe aceptar el
proyecto, en caso contrario rechazarlo. Una TIR mayor que el costo de
oportunidad del capital garantiza que el proyecto rinde mas que una inversion

alternativa.

La tasa interna de retorno del proyecto es del 44.08% y del inversionista es del
60.85%. En los dos casos, la TIR es muy atractiva, principalmente la tasa de
retorno para el inversionista, debido al margen de diferencia que existe con
respecto a la tasa de capital promedio ponderado. Es importante recalcar que

este proyecto es rentable y permitira recuperar la inversion.

4.3.2.3.- Periodo de Recuperacién de la Inversiéon

El plazo de recuperacion de una inversion o periodo de repago, sefala el
namero de aflos necesarios para recuperar la inversion inicial, sobre la base

del flujo de fondos que genere en cada periodo durante la vida util del proyecto.

El célculo consiste en acumular los montos proyectados del flujo de fondos,

hasta igualar con la inversion inicial neta.

3 Econ. LARA ALVAREZ, Juan, “Administracion Financiera”, Octubre del 2001.
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Cuadro N°55: Periodo de recuperacion del Proyecto

PERIODO DE
RECUPERACION
DE LA

INVERSION

1 2 3 4 5

FLUJO DE CAJA 752,100.64 480,128.79 475,433.03 | 1,259,357.36 425,343.69
INVERSION
INICIAL -1,272,913.76
FLUJO
DESCONTADO 671,518.43 382,755.74 338,403.84 800,344.37 241,351.43
VALOR Q
QUEDA EN
CAJA LUEGO
DE LOS FLUJOS -1,272,913.76 -601,395.32 -218,639.59 119,764.25 920,108.63 1,161,460.06
DIAS EN LOS
QUE SE
RECUPERO LA Dos afios
INVERSION 233 dias
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

Cuadro N°56: Periodo de recuperacion del Inversionista

PERIODO DE
RECUPERACION

DELA
INVERSION

ANO 0 1 p) 3 4 5

FLUJO DE CAJA 298,683.70 359,672.90 369,496.54 1,494,977 .05 140,919.32
INVERSION
INICIAL -649,866.70
FLUJO
DESCONTADO 251,586.68 255,187.82 220,820.15 752,556.26 59,751.82
VALOR Q
QUEDA EN
CAJA LUEGO
DE LOS FLUJOS -649,866.70 -398,280.03 -143,092.21 77,727.94 830,284.21 890,036.02
DIAS EN LOS
QUE SE
RECUPERO LA Dos afios 234
INVERSION dias
Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

Como se puede observar en los cuadros anteriores, la inversion inicial se
recupera en el tercer afio, en 233 dias para el proyecto y en 234 dias para el

inversionista.

432.4.- Relacién Beneficio/Costo

Es una variante del VAN; segun este método se procede a sumar el flujo de
fondos descontados y luego el total se divide para la inversion inicial neta, con
lo cual se obtiene el rendimiento en términos de valor presente, que proviene
de la suma invertida. Debe ser mayor que la unidad para aceptar el proyecto,
es decir cuando el Valor Actual Neto es positivo.
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Formula para el calculo de la Relacion Beneficio Costo:

VALOR..ACTUAL..DEL..FLUJO..DE..FONDOS
INVERSION ..INICIAL

B/C =

Relacion Beneficio Costo del Proyecto

RBC 2,434,373.81
1,272,913.76
RBC 1.91

Relacion Beneficio Costo del Inversionista

RBC 1,539,902.73
649,866.70
RBC 2.37

4.3.2.5. Andlisis de Escenarios

El andlisis de escenarios es una técnica de analisis de riesgos mediante la cual
se comparan los conjuntos “malos” y “buenos” de circunstancias financieras

con una situacion mas probable o “caso basico”.

Escenario Pesimista

Andlisis mediante el cual la totalidad de las variables de insumo se establecen

en sus peores valores razonablemente pronosticados.

La politica nacionalista del Gobierno de turno evitaria la inversion
extranjera en el Sector Petrolero. Al considerar que cerca del 25%
de Empresas Constructoras, proveen servicios a ese sector,
perderian su campo laboral y se dedicarian a otros campos de la
construccion, como es el caso de la construccion y comercializacion
de vivienda. Este incremento de la competencia tendria efectos

perjudiciales sobre la demanda de vivienda para VIVICOM, ya que se
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incrementaria la oferta y por lo tanto podrian disminuirse las ventas o

el precio de ventay por lo tanto la rentabilidad.

Al considerar un escenario en el que no se reactive a tiempo la

economia, no se podria incrementar el nimero de proyectos en el

tercer y cuarto afo.

En la siguiente tabla se pueden observan como una disminucion de $5,000.00

en el precio de venta del departamento y una reduccion de un proyecto en el

cuarto afo; afectan los criterios de evaluacion:

Cuadro N°57: Tabla Resumen del Escenario Pesimista

FLUJO DE CAJA

FLUJO DE CAJA

METODO DE EVALUACION | PROYECTO INVERSIONISTA

VAN $ 359,011.03 $ 195,439.30
TIR 23% 29%
PERIODO DE

RECUPERACION

3 afios 292 dias

4 afios 30 dias

RELACION BENEFICIO
COSTO

1.28

1.30

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

Se puede comprobar que el proyecto resiste una disminucion de $5,000.00 en

el precio de venta, sin embargo no puede existir una disminucién de

$10,000.00 en el precio de venta, porque se tendrian indicadores negativos en

los criterios de evaluacion.

Escenario Base

Andlisis mediante el cual la totalidad de las variables de insumo se establecen

en sus valores mas probables
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En la siguiente tabla se puede observar los valores obtenidos de los criterios de
evaluacion, luego de haber realizado el estudio financiero del estudio

planteado.
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Cuadro N°58: Tabla Resumen del Escenario Base

FLUJO DE CAJA FLUJO DE CAJA
METODO DE EVALUACION | PROYECTO INVERSIONISTA
VAN $1,161,460.06 $ 890,036.03
TIR 44% 61%
PERIODO DE
RECUPERACION Dos afios 233 dias Dos afios 234 dias
RELACION BENEFICIO
COSTO 1.91 2.37

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca

Escenario Optimista

Analisis mediante el cual la totalidad de las variables de insumo se establecen

en sus mejores valores razonablemente pronosticados.

Un aspecto positivo seria que a partir del segundo afio la empresa
obtendra prestigio suficiente para conseguir una tasa de interés del

15%, lo que disminuiria los gastos financieros.

Otro aspecto optimista a considerar es que el gobierno de turno
tendria una politica de incentivo a la construccion de viviendas, la
misma que al complementarse con lineas de crédito preferenciales

incrementarian las ventas.

Cuadro N°59: Tabla Resumen del Escenario Optimista con reduccion de la tasa de

interés e incremento en 1 proyecto anual en el afio 5

FLUJO DE CAJA FLUJO DE CAJA
METODO DE EVALUACION PROYECTO INVERSIONISTA
VAN $ 1.443.417,20 $ 1.090.350,99
TIR 48% 65%
PERIODO DE
RECUPERACION 952 951,00
RELACION BENEFICIO
COSTO 2,13 2,68

Fuente: Estudio Financiero
Elaboracién: Ana Vaca
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Cuadro No 60 Analisis de Sensibilidad

TOTAL

METODO DE PROMEDIO
EVALUACION ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO TENDENCIAL ESCENARIO OPTIMISTA PONDERADO

VALOR % POND | VALOR % POND | VALOR % POND
VAN $359,011.03 $ 125,653.86 0.35 $1,161,460.06 $464,584.02 0.40 $1,443,417.20 $ 360,854.30 0.25 $951,092.18
TIR 23% 8% 0.35 44% 18% 0.40 48% 12% 0.25 38%
PERIODO DE
RECUPERACION 1012 354 0.35 953 381 0.40 953 238.3 0.25 974
RELACION
BENEFICIO COSTO 1.28 0.45 0.35 1.91 $0.76 0.40 $2.13 $0.53 0.25 $1.75
Fuente: Estudio Financiero

Elaboracién: Ana Vaca

Este andlisis de sensibilidad se sustenta en el estudio de los escenarios pesimista, tendencial y optimista; se concluye que lo mas

probable es obtener un VAN positivo de 951,092.18 una TIR de 38%, un periodo de recuperaciéon de 974 dias o 2 afos 253 dias y

una Relacion Beneficio Costo de $ 1.75. Estos valores de evaluacion nos indican que es un proyecto viable.
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Capitulo V.  Conclusiones y Recomendaciones

10 5.1.- Conclusiones.

129

Los proyectos habitacionales se construiran en la Administraciéon Zonal
Norte del Distrito Metropolitano de Quito, por ser el lugar donde el 46.93%
de las familias del quintil 5 que no tienen vivienda y si comprarian un

departamento, estan dispuestas a residir.

La presentacion de los proyectos por si misma contribuira a la
diferenciacion, pues seran edificios inteligentes, de disefios modernos y
funcionales, con areas compartidas innovadoras, seguros y en sectores

con perfecta ubicacion.

La proyeccion de la demanda insatisfecha de departamentos en conjuntos
habitacionales en la Zona Norte del Distrito Metropolitano de Quito, indica
la existencia de un nicho de mercado bastante importante, el cual necesita
ser atendido. La empresa captard en el primer afio el 0.88% de la
demanda insatisfecha; aumentando el nUmero de proyectos en el cuarto y

quinto afo hasta llegar al 0.93%.

La Empresa se constituira como una Compafia de Responsabilidad
Limitada, en honor a que este tipo de compafiia incrementa la confianza
entre los socios, por las posibilidades de constitucion y los beneficios que

otorga para desarrollar un estilo de direccionamiento administrativo

La inversion inicial necesaria para la puesta en marcha del proyecto se
financiard en un 51% por recursos propios y en un 49% mediante un

préstamo especial para constructores.

La evaluacion financiera justifica la inversion en el estudio, pues la

empresa generara utilidades a lo largo de su vida Uutil.



11 5.2 Recomendaciones.

El planteamiento del presente estudio es consistente en cada una de las etapas
gue lo componen, lo que se refleja en la factibilidad, sustentabilidad, viabilidad y

la conveniencia de la inversion, siendo recomendable su ejecucion.

Implementar nuevas estrategias, estableciendo convenios institucionales, para la

construccion de proyectos habitacionales empresariales.

Obtener la calidad en el servicio mediante una retroalimentacién, misma que se

puede conseguir con sugerencias de los clientes
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ANEXO No. 1. MATRIZ DE TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

P. TEMAS: INFORMACION FUENTE TIPO TECNICA INSTRUMENTO
PRI | SE
MA | CU
RIA | ND
l. ESTUDIO DE
MERCADO
1.1. Objetivos del Estudio | Necesidades insatisfechas
de Mercado Demanda insatisfecha
Precio potencial
Estrategias
1.2 Estructura del Mercado
1.2.1. Anélisis Evolucion de los gustos y necesidades Clientes yCompetencia X Encuesta Cuestionario estructurado
Historico Avances tecnoldgicos Publicaciones técnicas esp X A.bibliografico Ficha de trabajo
Evolucion de los procesos productivos Publicaciones técnicas esp X A. bibliogréfico Ficha de trabajo
Acontecimientos relevantes en el sector Publicaciones técnicas esp X A. bibliografico Ficha de trabajo
1.2.2. Andlisis de la | Tipo de Competencia Informes del CICP X A.bibliogréfico Ficha de mnemotécnica
situacion  actual del | Homogeneidad del servicio. Reg Camara Construccion X A. bibliografico Ficha de trabajo
mercado Super Cias X A. bibliografico Ficha de trabajo
1.2.3. Anadlisis de las | Proyeccidn de la industria a corto y largo plazo Proyecciones de la Camara X A. bibliografico Ficha de trabajo
tendencias del mercado de la Construccion
Competencia
X Encuesta Cuestionario estructurado
13. Caracterizacion del
Producto y Servicio
1.3.1. Caracteristicas Caracteristicas tangibles y sicolégicas Expertos X Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
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del Producto y Servicio

Disefio
Estética
Seguridad Normalizacién

Publicaciones Técnicas

Entrevis no estructurada

Focus

Eficacia
Precio
13.2. Clasificacion De consumo final Intermedios Clientes potenciales Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
por su Uso —Efecto Necesidad que satisface Clientes potenciales Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Efecto nuevo, similar, sustituto Clientes potenciales Entrevista estructurada Entrevista estructurada
1.3.3. Productos 0 | Acabados , mobiliario Clientes  potenciales vy Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Servicios Oferta de casas canales de distribucion
Complementarios  y/o | Oferta de arriendo de departamentos
Sustitutos
1.3.4. Normatividad Legislacion vinculada A. bibliogréfico Ficha de trabajo
Sanitaria, Técnica, | Mandatos
Comercial y Ambiental, | Permisos
etc. Prohibiciones
14. Investigacion de
Mercado
14.1. Segmentacion Variables geogréficas, demogréficas y psicogréficas Publicaciones especializ. A. bibliogréfico Ficha de trabajo
del Mercado Descripcion de cada segmento
Mercado objetivo
14.2. Definicion  del | Tamafio y crecimiento de la poblacion Publicaciones especializ. A. bibliogréfico Ficha de trabajo
Universo
14.3. Seleccion de la | Unidad de muestreo Publicaciones especializ. A. bibliogréfico Ficha de trabajo
Muestra Tamafio de la muestra
Caracteristicas
14.4. Disefio de los | Fuentes de datos Matriz A. bibliogréafico Ficha de trabajo
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Instrumentos de

Investigacion

Métodos de investigacion
Instrumentos de investigacion
Plan de muestreo

Métodos de contacto

1.4.5. Investigacion de
Campo
14.5.1. Procesamiento Planificacion, Disefio de cuestionario, aplicacion, | Resultados de las entrevistas Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
de la Informacion procesamiento de la informacion Entrevis no estructurada Focus
145.2 Andlisis de los | Habitos de consumo Resultados de las entrevistas Entrevista estructurada PROGRAMA SPSS
Resultados Preferencias Entrevis no estructu
Niveles de ingreso
15. Anélisis de la
Demanda
15.1. Clasificacion de | Demanda perfectamente elastica (elasticidad = | Bibliografia Anélisis bibliografico Ficha de trabajo.
la Demanda infinito)
Demanda elastica (elasticidad > 1)
Demanda con elasticidad unitaria (elasticidad = 1)
Demanda inelastica (elasticidad < 1)
Demanda perfectamente inelastica (elasticidad < 0)
15.2. Factores que | 1.Bien necesario VS Bien de lujo Resultados de las entrevistas Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Afectan a la Demanda 2.Existencia de bienes sustitutivos Entrevis no estructurada Focus
3.Importancia del bien en términos de la renta del
comprador
4.El paso del tiempo
5.El precio.
Politicas gubernamentales, interés, inflacion
15.3. Comportamiento | Gustos, canales de distribucion, forma de pago, estado | Registro Camara Constr. A. bibliogréfico Ficha de trabajo
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Histérico de la | delbien Publicaciones especializ
Demanda
15.3. Demanda Actual | Nimero de familias de la ciudad de Quito que | Andlisis estadistico de las Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
del Producto o Servicio | necesitan una vivienda y cuentan con los recursos | entrevistas
para adquirirla. Gustos, canales de distribucién, forma
de pago, estado del bien
1.5.4. Proyeccion de la | Crecimiento poblacional proyectado Estadisticas oficiales A. bibliografico Ficha de trabajo
Demanda
1.6. Anélisis de la
Oferta
1.6.1. Clasificacion de | Oferta perfectamente elastica (elasticidad = infinito) Registro Cdmara Constr. A. bibliogréfico Ficha de trabajo
la Oferta Oferta eléstica (elasticidad > 1) Publicaciones especializ
Oferta con elasticidad unitaria (elasticidad = 1)
Oferta inelastica (elasticidad < 1)
Oferta perfectamente inelastica (elasticidad < 0)
1.6.2. Factores que | Renta, Precio ,Horizonte temporal Clientes potenciales Observacion sistemética Anélisis estadistico
Afectan a la Oferta Inflacién, revalorizacion de terrenos, uso del suelo,
servicios bésicos, costos, moda
1.6.3. Comportamiento | Crecimiento del sector de la construccion Registro Camara Constr. A. bibliografico Ficha de trabajo
Histérico de la Oferta Influencia del sector en el PIB Publicaciones especializ
Variacion de las costumbres
1.6.4. Oferta Actual Numero de empresas competidoras Registro Camara Constr. A. bibliografico Ficha de trabajo

Nombre
Capacidad productiva
% Capacidad utilizada

Precio y estado del bien

Publicaciones especializ
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1.6.5. Proyeccion de la | Métodos Publicaciones especializ A. bibliogréfico Ficha de trabajo
Oferta Tasa de crecimiento de la competencia

1.7. Determinacion de la | Demanda futura Clientes potenciales Observacion sistematica Andlisis estadistico
Demanda Insatisfecha Oferta futura

138. Anélisis del | Precios promedio , Minimos, Méximos Competencia Entrevista Cuestionario estructurado
Precio en el Mercado | Forma de pago, financiamiento.
del Producto o Servicio | En funcién del producto

Al por mayor

1.8.1. Factores que Influyen | 1.-Nivel de inventarios Clientes potenciales Observacion sistematica Analisis estadistico
en el Comportamiento | 2.-Altos costos.
de los Precios 3.-Competencia.

1.8.2. Comportamiento | Variacion del precio del metro cuadrado de
Histdrico y Tendencias | construccion.

1.9. Mercadeo y comercia

1.9.1. Estrategias  de | Gustos y preferencias del cliente Clientes  potenciales Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Producto o Servicio Estrategias de la competencia canales de distribucion

1.9.2. Estrategias  de | Precio de Penetracion. Clientes  potenciales Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Precios Politica de un solo precio canales de distribucion

1.9.3. Estrategias  de | Preferencias de localizacion Clientes  potenciales Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
Plaza Canal de distribucion canales de distribucion

1.9.4. Estrategia de | Prensa escrita Precios Clientes  potenciales A.bibliogréfico Ficha de trabajo
Promocion Radio Tiempos canales de distribucion Entrevista estructurada Cuestionario estructurado

Programas especializados Nivel de penetracion

CAPIT ESTUDIO

ULO Il | TECNICO

2.1. Tamafio del | Cuénto Demanda insatisfecha
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Proyecto Cémo
21.1. Factores
Determinantes del
Proyecto
2.1.1.1. Condicionantes Barreras de entrada y salida Informes técnicos Entrevista estructurada Cuestionario estructurado
del Mercado Financiamiento Testimonio de expertos
Disponibilidad de materiales
Disponibilidad de alquiler de tecnologia
2.1.1.2. Disponibilidad Valor total de la inversion o de los activos totales Accionistas Entrevista Cuestionario no estructurado
de Recursos Financieros Clientes
Proveedores
21.1.3. Disponibilidad NUmero de puestos de trabajo creados Publicaciones A.bibliografico Ficha de trabajo
de Mano de Obra NUmero de turnos diarios
NUmero de dias de trabajo al afio
21.1.4. Disponibilidad Participacion en el mercado Publicaciones A bibliografico Ficha de trabajo
de Insumos y Materias | Niveles de ventas alcanzados Proveedores Entrevista Cuestionario no estructurado
Primas Proveedores
Precios
Tiempos de entrega
2.1.15. Disponibilidad Proveedores Proveedores Entrevista Cuestionario no estructurado
de Tecnologia Precios
Tiempos de entrega
Valores de reposicion
2.1.16. Economias de | Rendimientos decrecientes Estudio técnico Anélisis financiero

Escala

Rendimientos a escala

Mejores precios por volimenes de compra de materia

prima
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Mayor distribucion de los gastos fijos.
Especializacion de labores

Mejor utilizacién de factores productivos
Disminucién de desperdicios

Incremento de la productividad

2.1.2. Capacidad  de | Inversion total necesaria para cubrir la demanda
Produccion o Prestacién | Tipo y cantidad de personal, materia prima y
del Servicio maquinaria
2.1.2.1. Tamafio Optimo | Pruebas de tamafio Estados financieros A.bibliografico Ficha de trabajo
Capacidad de disefio proyectados
Capacidad instalada
Capacidad utilizada
2.2. Localizaciéon del | Donde voy a producir , donde voy a vender
Proyecto
2.2.1. Macro Proximidad del mercado Proveedores de terrenos Observacion sistematica Mapas
Localizacién Clima
Temperaturas extremas
Grado de humedad o sequia
Frecuencia de fendmenos y desastres naturales.
Disponibilidad de mano de obra y materiales
Servicios publicos
2.2.1.1. Justificacion
22.1.2. | Mapa de Macro | Mapa politico de la provincia
Localizacién
2.2.2. Micro Localizacion Parametros de microlocalizacion Proveedores de terrenos Observacion sistematica Mapas

Clientes

Entrevista

Cuestionario estructurado
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2.2.2.1. Criterios de | Factores ponderados Libros especializados A.bibliografico Ficha de trabajo
Seleccion de
Alternativas
2.2.2.2. Matriz de Micro | Alternativas de ubicacion Clientes Entrevista Cuestionario estructurado
Localizacién
2.2.3.3. | Plano de Micro | Plano arquitectonico de la ciudad Mapa A.bibliografico Mapa
localizacién
2.3. Ingenieria  del
Proyecto
2.3.1. Proceso de | Determinacion del producto Profesionales especializados Entrevista Cuestionario estructurado
Produccion o Prestacion | Obtencion de informacion Informacion bibliografica
del Servicio Técnica A.bibliografico Fichas de trabajo
Productos A.bibliografico
Procesos
Seleccion del proceso de produccién
Técnica del Proceso
Balances de Materiales e Insumos
Disefio de los Sistemas de manejo y transporte de los
recursos
Seleccion y especificaciones de equipo y maquinaria
Seleccion y especificaciones de servicios auxiliares
Distribucion de los equipos en el edificios
Planos de distribucion de planta
Especificaciones de la obra civil
Programacion de la construccion y puesta en marcha.
2.3.2. Diagrama de | Insumos Manual de procesos Anélisis Técnico Programa diagramador de
Flujo Proceso de Produccion procesos
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Productos

Mano de obra
Tecnologia disponible
Equipo

Materia prima

Métodos y Procedimientos

2.3.3. Programa de | Plano de produccién Clientes Entrevista Cuestionario estructurado
Produccion o Prestacion | Tiempos de entrega Planificadores
del Servicio

2.3.3.1. Clasificacion de
insumos, materiales,
materias primas, mano
de obra y servicios

2.3.3.2. Determinacion
de cantidades

2.3.3.3. Condiciones de
abastecimiento

2.3.4. Distribucion en | Listado de maquinaria y equipo Ing. Civil Entrevista Cuestionario estructurado
Planta de la Maquinaria | Plano de bodega de maquinas Estudio técnico
y Equipo (plano)

2.3.5. Requerimiento Matriz  de  necesidades de infraestructura | Ing. Civil Entrevista Cuestionario estructurado
de Infraestructura administrativa y productiva Estudio técnico

2.3.6. Requerimiento Listado de maquinaria y equipo Ing. Civil Entrevista Cuestionario estructurado
de Maquinaria y Equipo Estudio técnico

2.3.7. Requerimiento Cantidad Estudio técnico
de Insumos, Materiales, | Precio

Materias Primas,
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Servicios.

2.3.8. Requerimiento Disponibilidad Indicadores de rendimiento Andlisis bibliografico Planilla
de Mano de Obra Nivel de salarios
Reglamentaciones
Grado de calificacion
Capacitacion.
Flexibilidad
Capacidad y Calidad
Servicios Requeridos
2.3.9. Calendario  de | Tiempo de planificacion Clientes Cronograma de trabajo
Ejecucion del Proyecto | Comercializacion Proveedores
Construccion Financistas
Entrega de obra Trabajadores
2.4. Aspectos
Ambientales
24.1. Identificacion y | Estudio de impacto ambiental Asesor ambiental Entrevista dirigida Cuestionario estructurado
Descripcion  de  los
Impactos Potenciales
2.4.2. Medidas de | Normas de certificacion medioambiental Asesor ambiental Entrevista dirigida Cuestionario estructurado
Prevencion y
Mitigacion
CAPIT LA EMPRESA
ULO Y SU ORGANIZACIO
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3.1 Base Legal
3.1.1 Nombre 0 | Objetivo de la compafiia
Razon Social
3.1.2. Titularidad de | Clase de compafiia Ley de Compafiias A Bibliogréfico Ficha de trabajo
Propiedad de la | NUmero de socios
Empresa Requerimiento de capital
3.1.3. Tipo de  Empresa | Construccion habitacional Ley de Compafiias A.Bibliografico Ficha de trabajo
(sector, actividad) Comercializacion
3.2. Mapa Vision
Estratégico Mision
Principios administrativos
Valores
Estrategias empresariales
3.3. Organizacion Descripcion por procesos Diagrama de procesos Anélisis técnico
Administrativa Requerimientos de mano de
obra
3.3.1. Estructura Organigrama estructural Diagrama de procesos Andlisis técnico
Organica Requerimientos de mano de
obra
3.3.2. Descripcion de | Organigrama funcional Diagrama de procesos Analisis técnico
Funciones Requerimientos de mano de
obra
3.3.3. Organigrama
Capitul Estudio
olV. Financiero
4.1. Presupuestos
4.1.1. Presupuestos de | Maquinariay Equipos Proveedores Encuesta Proforma
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Inversion

Requerimientos locativos

Obras civiles

Ampliaciones futuras

Estructura de costos de operacion:
Mano de obra directa e indirecta
Materia prima e insumos

Costos de mantenimiento

Costos de depreciacion

41.1.1 Activos Fijos
4.1.1.2. | Activos Intangibles
4.1.1.3. | Capital de Trabajo Célculo por el método de desfase
4.1.2. Cronograma de | Ampliaciones futuras en Anélisis de demanda A.Técnico
Inversiones Activos Fijos
Activos intangibles
Capital de trabajo
4.1.3. Presupuestos de
Operacién
4131 Presupuestos de | Proyecciones de cantidad de departamentos por precio | Analisis de demanda A. Técnico
Ingresos de venta proyectada
Ingresos por otros servicios prestados
Célculo de venta de activos
4.1.3.2. Presupuestos de | Costos variables Analisis de oferta A.Técnico
Egresos Costos fijos
Gastos administrativos
4.1.33. Estructura  de | Alternativas de financiamiento en montos, tiempos | Proveedor financiero Entrevista Encuesta estructurada
Financiamiento costos y facilidades.
4.1.4. Punto de | Punto de equilibrio Asesor técnico Estudio técnico
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Equilibrio

Establecimiento de precios minimos
Rendimientos decrecientes
Rendimientos a escala

Costos
4.2, Estados
Financieros Proforma
4.2.1. Estado de | Fuentes y usos de recursos
Origen y Aplicacion de
Recursos
4.2.2. Estado de | Ingresos operacionales Libro especializado A. Bibliografico Ficha de trabajo
Resultados (Pérdidas y | Ingresos no operacionales Normas del SRI
Ganancias) Costos y Gastos
Participacion en utilidades
Carga impositiva
423. Flujos Netos de | Montos Matriz de produccion A. Técnico
Fondos Fechas Matriz de inversiones
42.2.1. Del Proyecto sin
Financiamiento
4.2.2.2. Del Proyecto
con Financiamiento
43. Evaluacion
Financiera
43.1. Determinacion Tasa para el proyecto Proveedor financiero Entrevista Encuesta dirigida
de la Tasa de Descuento | Tasa para el inversionista
Costo ponderado del capital
43.2. Criterios de | VAN
Evaluacion TIR
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Periodo de recuperacion
Relacion Beneficio Costo

43.2.1. Valor  Actual | VAN Proyecto Asesor financiero
Neto VAN Inversionista
4.3.2.2. Tasa Interna de | Porcentaje proyecto e inversionista
Retorno
43.23. Periodo de | Numero de afios
Recuperacion de la
Inversion
43.2.4. Relacion
Beneficio/Costo
43.2.5. | Andlisis de Sensibilidad

145




ANEXO No. 2 ENCUESTA PARA POSI

BLES CLIENTES

Escuela Politécnica del Ejército

Buenos (dias,tardes, noches). Estamos realizando una investigacion sobre las necesidades de productos habitacionales en la ciudad de Quito. Le
rogamos su valiosa y honesta opinién al presente cuestionario. EL TIEMPO ESTIMADO PARA COMPLETARLO ES 4 MINUTOS..

Género Edad Sector de Ubicacion de su residencia actual Namero de miembros de su No. De encuesta
Femenino o Sur o Norte o] familia |:|:’ I:I
Masculino ol C Centro o Valles o

1.- Marque con una X su actual tipo de vivienda y modalidad de
tenencia

CASA DEPARTAMENTO

PROPIO
PRESTADO
ARRENDADO

2.- Escriba el nimero ideal de habitaciones que le gustaria tenga su vivienda

Dormitorios

Medios bafios

Bafios completos

Cuarto de empleada
Espacios de estacionamiento

3.- ¢En qué sector de la ciudad le gustaria residir?

4.- Si se comercializarian departamentos en conjuntos habitacionales, escoja
dos espacios que le gustaria que se disefien para ser areas compartidas

Sur
Centro
Norte
Valles

O O OO

Sala de aerébicos Asadero Cancha de volleyball
Sala de pesas Juegos infantiles Bar restorante
Juegos de mesa Sala comunal Saunay Turco

5.- Califique del 1 al 3 la importancia que tendrian los siguientes
aspectos en la elecciébn de una vivienda. Siendo 1 no es
importante, 2 es importante, 3 es muy importante

6.- ¢Si se pondria a la venta un departamento que reGina todos los servicios
requeridos por su familia. Estarian dispuestos a comprarlos?

TERMINE: MUCHAS GRACIAS
POR SU COLABORACION

Comodidad Elegancia Economia |:|
Seguridad Funcionalida Servicios
Cercania a Privacidad complemen []

Definitivamente NO compraria

Es muy probable que NO lo compre

| PASE A LA PREG 7 |
Es muy probable que Sl lo compre

0|0 O] O

| PASE A LA PREG 8

—

Definitivamente Sl lo compraria

7.- ¢Cudl es la raz6n por la que no compraria dicho departamento?

[

Prefiero vivir en una casa

Ya tengo vivienda

No dispongo de recursos

Tengo otras prioridades de gasto

[

|:| Prefiero invertir en otro tipo de Bienes

[]

8.-¢En qué estado le gustaria que se le entregue su vivienda?

9. ¢ Escoja el medio publicitario en el que le gustaria se le informe sobre ofertas
de casas y departamentos en conjuntos habitacionales?

1.- Solo la fachada terminada y los interiores como plantas libres I:l

2.- Alternativa anterior, mas bafios instalados, puertas y enlucidos |:
3.- Departamento con todos los acabados listo para amoblar

Television |:| Radio |:|
Periédico 0] Catélogos D
Revistas |:| Ferias de vivienda D

O]

Revista sobre construccion

10.- De las siguientes alternativas de pago escoja la que su
familia utilizaria para adquirir el tipo de vivienda seleccionado

11.- ;Qué cantidad mensual estaria en posibilidad de destinar para pago de
vivienda?

Pago total en efectivo
Crédito directo

Crédito hipotecario

Por medio de financiera

Otra cudl?

Menos de 300 doélares
Entre 301 y 400 délares
Entre 401 y 500 délares
Entre 501 y 600 délares
Entre 601 y 700 délares
Entre 701 y 800 délares
Més de 800 délares

[T 1T

N

[ T—T T T T

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO No. 3 ENTREVISTA AL ING. CARLOS PENAHERRERA, DIRECTOR
DE LA CAMARA DE LA CONSTRUCCION DE QUITO.

CUESTIONARIO

¢Es mejor construir un edificio de departamentos para clase media o un
conjunto habitacional para personas con ingresos altos?

¢,Como contacta a los clientes, hace algun tipo de publicidad?

.Se basa en algun criterio de seleccién para escoger clientes ( ingresos,
namero de componentes de la familia, razas etc.)?

¢, Cudl es el porcentaje de entrada y como se fija?, ¢A cuantos afos suele
guedar la deuda?

¢, Como se financia, tiene algun tipo de convenio con instituciones bancarias ?
¢,Como se garantiza el pago de la deuda?

SA que tiempo, o cuando se ha pagado que porcentaje se les entrega el
departamento a los clientes.?

¢Permite que los clientes personalicen a su gusto los departamentos antes de
entregarlos.?

¢Una vez entregado a los duefios todo el edificio, la constructora se deslinda
completamente de la administracion del mismo. Existe algun tipo de
reglamento para el comportamiento de los condéminos?

El Ing. Carlos Pefiaherrera Director de la Camara de la Construccion de Quito
recomienda: construir edificios de departamentos entre 80 y 100m2; los
mismos que cuentan con tres habitaciones, dos bafios, un espacio de
estacionamiento entre otros.

En cuanto a comercializacion asegura que la mejor alternativa es entregar los
departamentos sin acabados y realizar publicidad mediante la prensa escrita.

Sobre el financiamiento explica que existen dos alternativas, la primera es la
venta del proyecto a una mutualista y la segunda es directamente al cliente
mediante crédito hipotecario bancario, donde el porcentaje de entrada es el
30% del precio y la deuda suele quedar a 25 afios.

Explica que la labor final del constructor una vez vendidos todos los
departamentos, es la formacion de una directiva de conddminos, la
contratacion del mantenimiento del ascensor, seguridad y un administrador de
edificio.
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ANEXO No. 4 Administraciones Zonales del Distrito Metropolitano de
Quito

La division politica administrativa del Distrito Metropolitano de Quito, se divide
en 9 zonas administrativas, 2 delegaciones metropolitanas, 32 parroquias
urbanas y 33 parroquias suburbanas.

Las Administraciones Zonales son las unidades responsables de desarrollar
dos ejes estratégicos basicos de la administracion municipal: La
Descentralizacién- Desconcentracion Institucional y el Sistema de Gestion

Participativa.

1 Administracién Zona | 3 Administracién | 4 Administracién | 5 Administracién | 8 Administracion
Equinoccial (La | Zona Norte (Eugenio | Zona Centro (Manuela | Zona Sur (Eloy Alfaro) | Zona Quitumbe
Delicia) Espejo) Saenz)
Cotocollao Belisario Quevedo Puengasi La MENA Guamani
Ponciano Mariscal Sucre La Libertad Solanda Turubamba
Comité del Pueblo Ifaquito Centro Historico La Argelia La Ecuatoriana
El Condado Rumipamba Itchimbia San Bartola Quitumbe
Carcelén Jipijapa San Juan La Ferroviaria Chillogallo

Cochabamba Chilibulo

Concepcién La Magdalena

Kennedy Chimbacalle

San Isidro del Inca
2 Administraciéon Zona Calderén
6 Administracion Zona de Tumbaco
7 Administracion Valle de los Chillos

M
&
2
3
5 4 °
7

Fuente: Administraciones Zonales Municipio del Distrito Metropolitano de Quito

Elaboracién: Ana Vaca
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ANEXO No. 5

EDIFICACION EN PROPIEDAD HORIZONTAL:

Agrupacion de viviendas destinadas a usos residencial, comercial o de oficinas
e industrias, que comparten elementos comunes de tipo funcional, espacial o
constructivo y que pueden ser enajenados individualmente.

ESPACIOS DE USO COMUNAL: Para las edificaciones bajo el régimen de
propiedad horizontal, los espacios de uso comunal se clasifican en: espacios
construidos, areas verdes recreativas, retiros (frontales, laterales y/o
posteriores), areas de circulacién, peatonal y vehicular que estan normados por
ordenanza.

LINEA DE FABRICA: Lindero entre un lote y las areas de uso publico.

CAPITULO I
DE LOS USOS DE SUELO
Art.8. Los usos de suelo urbano se clasifican en globales y pormenorizados.

Los globales son genéricos dentro del desarrollo de la ciudad y pueden
ser: residenciales, comerciales, industriales, equipamientos, servicios publicos
y areas de proteccion ecoldgica.

Los usos de suelo pormenorizados se refieren a la particularidad de los
usos globales que se especifican en el ANEXO 2.

Art.9. Las relaciones y compatibilidad del uso de suelo global y pormenorizado
se expresan en el plano de uso de suelo No. 02.

Art.10. Uso del suelo residencial es el de los inmuebles destinados a vivienda,
sea en lotes independientes edificios aislados o combinados con otros usos de
suelo.

Pueden ser:

- Residencial 1, corresponde a vivienda de baja densidad, hasta
250 hab/ha.

- Residencial 2, corresponde a vivienda de mediana densidad
hasta 400 hab/ha.

- Residencial multiple 1, corresponde a vivienda con densidades
de hasta 500 hab/ha., Combinado con otros usos compatibles.
Dependiendo de su ubicacion en el contexto urbano, puede ser
usos principales para la zonificacién los correspondientes a
comercio y equipamiento.

- Residencial multiple 2, corresponde a vivienda con densidades
de hasta 1.000 hab/ha., Combinado con otros usos compatibles.
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Dependiendo de su ubicacion en el contexto urbano, puede ser
usos del suelo principales para la zonificacion los
correspondientes a comercio y equipamiento.

Art.11. Uso de suelo Comercial es de los inmuebles destinados al acceso del

publico para el intercambio comercial.

Puede ser:

- Comercial 1, corresponde al comercio vecinal y es compatible

con vivienda, como tiendas, abarrotes, despensas, farmacias, bazares,

boutiques.

- Comercial 2, corresponde al comercio sectorial y zonal, esto es,

de uso exclusivo de intercambio de productos y servicios, como

bodegas, centros de acopio, mercados, karaoques, bares, cantinas,

discotecas, entre otros.

- Comercial 3, corresponde al comercio pesado e industrial y

restringido como fabricas, mecanicas en general, talleres de

carpinteria, secadoras de productos de la zona, entre otras.

CAPITULO 1lI

DE LA ZONIFICACION

Art.18. La zonificacion determinara la forma de ocupacion, lote minimo, retiro

frontal, lateral, posterior, altura maxima de edificacion, coeficiente de ocupacién

del suelo y coeficiente de utilizacion del suelo.
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Para la determinacion de las zonas de uso industrial, la Municipalidad requerira
de estudios de impacto ambiental y lo que establece el Coddigo de

Edificaciones, Codigo de Arquitectura y Urbanismo y Normas INEN.

Art.19. La zonificacion de los ejes, afectara a los lotes que tengan su frente

hacia el eje vial y hasta un fondo maximo de cuarenta metros medidos a partir

del frente del lote.

Art.20. Para la codificacion de la zonificacién, se establece un cdédigo

alfanumérico compuesto de una sigla y tres digitos, cuyos significados son los

siguientes:

a) Lasigla identifica la forma de ocupacion:

A: Aislada

B: Pareada

C: Continua

D: Sobre linea de fabrica

b) El primer digito identifica la dimensién del lote minimo:

1: Lote minimo

2: 200 m2.

3: 300 m2.

4: 400 m2.
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5: 500 m2.

6: 600 m2.

8: 800 m2.

c) El segundo y tercer digito identifican el nimero de pisos: 02, 03,

04, 06, 08, 10, 12, 16 y 20 pisos.

Art.21. Cuando el uso de las edificaciones proyectadas no se destinen a
vivienda se podra incrementar el COS al 50% y el CUS se calculara
multiplicando dicho COS por el nimero de pisos de la zonificaciéon del lote, sin
alterar la altura y retiros. En el caso de edificaciones que contemplen otros
usos ademas de vivienda y la superficie de estos sea superior al 10% del area
total del edificio, podra acogerse a un COS del 45% y el CUS serd este

porcentaje multiplicado por el nUmero de pisos que determine la zonificacion

del lote, sin alterar la altura y retiros.

CAPITULO IV
NORMAS GENERALES DE DESARROLLO URBANO
SECCION |: DE LAS EDIFICACIONES

Art.22. Toda edificacion se sujetara a las especificaciones de la respectiva
zonificacion, a lo establecido en el Cédigo de Arquitectura y Urbanismo en lo
relacionado con paredes divisorias, iluminacion, ventilacion y ductos de basura
y a las siguientes normas generales:

1.- Retiros Frontales.- Los retiros frontales seran encespados y arborizados.
En ningdn caso se permitira la ocupacion de los retiros frontales con
edificaciones. En las zonas multiples y que tengan uso comercial, los retiros
frontales seran tratados y considerados como prolongacion de la acera y no se
permitiran estacionamientos, cerramientos, ni obstaculo alguno.
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2.- Retiros Laterales.- Todo predio debera cumplir con los retiros establecidos
en la zonificacion respectiva, pudiendo adosarse en planta baja hasta una
altura maxima de 3.50m. a las medianeras laterales.

3.- Cerramientos.- Los muros divisorios entre predios podran construirse hasta
una altura méxima de 2.80 m. Los cerramientos frontales tendran una altura
maxima de 1.80 m., deberan ser disefiados en armonia con el edificio y seran
aprobados conjuntamente con el proyecto arquitectonico o individualmente.

Los cerramientos podran construirse con plantas ornamentales.

4.- Voladizos.- En lotes cuya zonificacién determine la ocupacion sobre linea de
fabrica los voladizos seran de 1,20 m, con una altura minima de 3 m. Libres
desde el nivel de la acera publica, hasta la cara inferior del volado.

5.- Culatas.- Todas las culatas de las edificaciones deberan construirse con los
mismos materiales utilizados en la construccion.

6.- Ascensores.- Es obligatoria su instalacién en edificios cuya altura sea
superior a cuatro plantas.

7.- Transformadores.- Toda construccion que requiera una carga eléctrica
mayor de cincuenta kilovatios debera contemplar un recinto especial de acceso
independiente para transformadores y accesorios propios de la instalacion
eléctrica, de las dimensiones y requisitos que exija la Empresa Eléctrica.

8.- Aceras y Bordillos.- Cuando el propietario de un inmueble, desee construir
por cuenta propia aceras y bordillos, cumplira con lo siguiente:

a) Solicitar el informe de regulacion urbana a la Direccion de Planificacion, en el
gue se detallaran dimensiones, y materiales a utilizarse.

b) Corresponde a la Direccién de Obras Publicas sefialar los niveles en el
predio para emitir la autorizacion de construccion de acuerdo a las
especificaciones técnicas y la fiscalizacién de la obra.

Para la construccion de Aceras y Bordillos por parte de la municipalidad, la
Direcciéon de Obras Publicas con la Direccion de Planificacion. Tienen la
responsabilidad de su ejecucion.

Art.23. Supresion de barreras arquitectonicas para discapacitados: En todos
los edificios cuyo uso suponga acceso libre del publico, se aplicara lo dispuesto
en el Cddigo de Arquitectura y Urbanismo sobre supresion de barreras
arquitectonicas para discapacitados, la ley, reglamentos y ordenanzas afines.

Art.24. Edificaciones en propiedad horizontal.- a mas de sujetarse a las

especificaciones generales para toda edificacién, las sometidas al régimen de
propiedad horizontal, observaran las disposiciones siguientes:
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1.- Cisterna y equipo hidroneumatico.- Toda edificacion de una altura mayor a
tres pisos, las que vayan a ser declaradas en propiedad horizontal de los
grupos B, C, D, y E; las comerciales de los grupos CZ, CE, y CR; las
industriales de los grupos IM, IA e IP, a si como las destinadas al equipamiento
publico de los grupos EZ y EE, estaran obligadas a incluir dentro de las
instalaciones de agua potable, cisternas con capacidad para abastecimiento de
un dia y el equipo hidroneumatico para la distribucion de caudales.

2.- Casilleros postales.- Toda edificacion en propiedad horizontal grupos C; D y
E, contara con casilleros para el servicio postal.

3.- Radio y television.- En todas las edificaciones destinadas a viviendas
colectivas, grupos C, D y E, se instalard antena colectiva de television y
enlaces de radiodifusion en Frecuencia Modulada. Cuando se instalaré una
antena receptora de sefal de television via satélite, esta debera emplazarse en
el punto del edificio en que menor impacto visual suponga para el medio.
Anexo 1 Cuadro de propiedad horizontal

SECCION II: DE LA DECLARATORIA DE PROPIEDAD HORIZONTAL

Art.28. Pueden sujetarse al régimen de propiedad horizontal las edificaciones
gue alberguen dos o mas unidades de vivienda, oficinas, y comercios u otros
bienes que de acuerdo a la Ley de Propiedad Horizontal, sean independientes
y puedan ser enajenados individualmente.

Art.29. Los edificios que se constituyan bajo el régimen de propiedad horizontal
se sujetaran a las regulaciones de uso, utilizacion del suelo y densidad,
contemplados en la zonificacion establecida en esta Ordenanza y las normas
especificas contenidas en el Codigo de Arquitectura y Urbanismo y Normas
INEN y Ordenanza del CONADIS.

Art.30. Los edificios que se constituyan bajo el régimen de propiedad horizontal
deberan sujetarse a las normas y disposiciones sobre redes de agua potable,
alcantarillado, energia eléctrica, teléfonos, y la ley de prevencion de incendios
establecidas por los organismos competentes; y, someterse a la aprobacién
previa de éstos. Ademas por las disposiciones especiales establecidas a
continuacion:

Las instalaciones de aprovisionamiento de agua potable, seran
centralizadas, cada unidad tendrd un medidor propio, ubicado en el local que
se destine al equipo mecanico del edificio o en un lugar facilmente accesible
dentro de cada unidad. Para uso comunal tendra un medidor independiente.

b) Las instalaciones de evacuacion de aguas servidas se diseflaran de tal
manera que cada apartamento tenga su propia instalacion hasta conectar con
la red general de colectores del edificio.

c) Las instalaciones eléctricas seran centralizadas. Cada unidad contara con su
propio medidor, alimentado desde el tablero general.
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La iluminacion de espacios comunales: escaleras, corredores, galerias y areas
exteriores tendra un medidor comunal independiente.

Art.31. Las edificaciones constituidas bajo el régimen de Propiedad Horizontal,
se sujetaran a la siguiente clasificacion para la construccion de los espacios
comunales de uso general. (Anexo 1)

13.1.1 ANEXO 1

NUMERO MAXIMO DE UNIDADES
GRUPO
VIVIENDA COMERCIO OFICINA
A 5 10 20
B 10 20 40
C 20 40 80
D 70 140 280
E >70 > 140 > 280

DE LA DECLARATORIA DE PROPIEDAD HORIZONTAL

Art.32. Los espacios generales de uso comunal se clasifican en cuatro
tipos: espacios construidos, &areas recreativas, retiros frontales y éareas de
circulacion vehicular y peatonal, y se sujetaran a las siguientes disposiciones:

a) Espacios construidos: Los grupos C, D, y E tendran una unidad habitacional
minima para portero o conserje. (Anexo 1)

Los grupos B, C, D y E tendran una sala comunal de copropietarios, con un
area que sera calculada conforme a las normas del Codigo de Arquitectura y
Urbanismo y que en ningun caso sera inferior a veinte metros cuadrados.
(Anexo 1)

El grupo E tendra una guarderia de acuerdo a las disposiciones del Cédigo de
Arquitectura y Urbanismo. (Anexo 1)

b) Areas recreativas: Las edificaciones de vivienda de los grupos A, B, y C,
tendran un area recreativa minima de 15 m2 por unidad de vivienda. Las
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edificaciones de vivienda de los grupos D y E tendran un area recreativa de 10
m2 por unidad de vivienda, con un minimo de 300 m2. (Anexo 1)

Para el calculo de estas areas no se tomardn en cuenta las superficies
destinadas a circulacion vehicular, peatonal y retiros frontales.

c) Retiros frontales: deberan ser tratados como espacios comunitarios sin
divisiones interiores, seran encepados y arborizados.

d) Areas de circulacion vehicular y peatonal: su disefio se sujetard a las
disposiciones de esta Ordenanza
y del Cédigo de Arquitectura y Urbanismo

ANEXO No. 6

REQUERIMIENTOS DE MAQUINARIA'Y EQUIPO, MANO DE
OBRA Y MATERIALES.

Requerimiento de Maquinariay Equipo

La creciente mecanizacion de las obras hace que este requerimiento

represente uno de los mas altos porcentajes del costo total de la construccion.

Considerando que la empresa no dispone en el corto plazo de capital suficiente
para adquirir la maquinaria, se rentara la misma en los primeros proyectos. Es
importante identificar la repercusion financiera de esta transaccion, ya que no
existiran depreciaciones, intereses, seguros, impuestos, costos de almacenaje,

mantenimiento, entre otros.

Entre los principales requerimientos de equipo se puede listar:

Andamios

Cizalla
Compactadota
Concretera
Elevador
Herramienta menor
Soldadora
Teodolito

Vibrador

Volqueta

Requerimiento de materias primas:

157



En esta subdivision se deberian describir los diversos materiales de
construccion y sus propiedades. Sin embargo los requerimientos de materia
prima para el proyecto se encuentran calculados en el andlisis de precios
unitarios. Razon por la que solo se especificara que los materiales destinados
a la construccion de edificios deben cumplir con estandares de calidad y el

INEN ha fijado normas especiales para los que se indican a continuacion:

piedras

ladrillos

arena

cal

cemento

grava o cascajo, como arido o grueso para hormigon
baldosas

madera

. perfiles de acero templado como varillas, angulos y viguetas
10.tableros de fibra

11.l&minas de asbesto cemento

12.laminas onduladas de hierro

13.vidrios

14.bloques huecos de hormigon

15. hierro forjado

16. hierro fundido.

©CooNoO,rWNME

Requerimiento de Mano de Obra

El calculo de los requerimientos de mano de obra se hace de acuerdo a
rendimientos estadisticos, lo cual se basa en la experiencia sobre el precio en
horas obrero que se requieren para producir un numero determinado de

unidades de trabajo.

El sistema de pago de obreros de la construccion, segun lo establece la
costumbre se pacta tomando como base cierta unidad de tiempo y considera
ademas jornadas de trabajo a un precio acordado, pero nunca inferior al Salario
Minimo Vital o al de las Comisiones Sectoriales del Ministerio de trabajo para la

industria de la construccion
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Requerimiento de Mano de Obra para Produccion

NUMERO DE

COSTO | TRABAJADORES
CATEGORIAS OCUPACIONALES HORA | REQUERIDO
REMUNERACION BASICA UNIFICADA MINIMA CONSTRUCCION Y
SERVICIOS TECNICOS Y ARQUITECTONICOS $ 160
PRIMERA CATEGORIA
Peon 1.42 6.00
SEGUNDA CATEGORIA
Guardian 1.42 1.00
Ayudante de albafiil 1.42 2.00
Ayudante de fierrero 1.42 1.00
TERCERA CATEGORIA
Albafiil 1.42 4.00
Pintor 1.42 2.00
Fierrero 1.42 2.00
Carpintero 1.42 2.00
Plomero 1.42 1.00
Electricista 1.42 1.00
Instalador de revestimiento en general 1.42 1.00
CUARTA CATEGORIA
Maestro de obra 1.42 1.00

Requerimiento de Mano de Obra para Administracion

TOTAL VALOR A
SUELDO | DECIMO | DECIMO APORTE FONDO | MENSUA | CANT PAGAR
PUESTO UNIFICA | TERCER | CUARTO | PATRONAL | RESERV L REQ. | SEMESTRE
Ingeniero Civil 700.00 700.00 160.00 85.05 700.00 837.09 1.00 5,022.53
Ingeniero Civil JR 500.00 500.00 160.00 60.75 500.00 601.73 1.00 3,610.38
Ingeniero Comercial 700.00 700.00 160.00 85.05 700.00 837.09 1.00 5,022.53
ingeniero Financiero JR 500.00 500.00 160.00 60.75 500.00 601.73 1.00 3,610.38

Fuente: Contraloria General del Estado, Direccién de Contratacién Publica

Elaboracién: Ana Vaca
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ANEXO NO. 7

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ESCENARIO PESIMISTA FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos
Operacionales
Recuperacion por ventas 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 5,100,000.00
Parcial 0.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00| 2,550,000.00 |5,100,000.00
B. Egresos Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 3,776,042.73
Gasto de Administracién 52,977.47 52,977.47 52,977.47 53,430.68 77,216.78
Gasto de Ventas 27,034.00 27,034.00 27,034.00 27,034.00 54,068.00
Depreciacion -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 -1,689.72
Amortizacion -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 -547.00
Parcial 0.00| 1,966,199.36| 1,966,199.36 | 1,966,199.36 | 1,966,249.32 | 3,905,090.79
C. Ingresos no
Operacionales
Venta de activos
depreciados 467.70
Aportes de capital
Valor de desecho de
activos fijos 2,661.33
Parcial 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,661.33
D. Egresos no
Operacionales
Pago participacion de
trabajadores 87,295.07 87,295.07 87,295.07 | 266,198.12
Pago de impuesto a la renta
(25%) 123,668.02 123,668.02 123,668.02 | 377,114.01
Inversion inicial, reposicién
y nuevas inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4,695.76
Parcial 1,272,913.76 0.00 210,963.10 215,658.86 210,963.10 | 643,312.13
E. FLUJO OPERACIONAL
(A-B) 0.00 583,800.64 583,800.64 583,800.64 583,750.68 | 1,194,909.21
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (C-D) -1,272,913.76 0.00 -210,963.10 -215,658.86 -210,963.10 | -640,650.80
G. FLUJO NETO
GENERADO (E+F) -1,272,913.76 583,800.64 372,837.54 368,141.78 372,787.58 | 554,258.41
(+) Saldo inicial de caja 0.00 | -1,272,913.76 -689,113.11 -316,275.57 51,866.22 | 424,653.80
SALDO FINAL DE CAJA -1,272,913.76 -689,113.11 -316,275.57 51,866.22 424,653.80 | 978,912.21
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ESCENARIO PESIMISTA FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos
Operacionales
Recuperacidn por ventas 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 5,100,000.00
Parcial - 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 2,550,000.00 | 5,100,000.00
B. Egresos
Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 3,776,042.73
Gasto de Administracion 52,977.47 52,977.47 52,977.47 53,430.68 77,216.78
Gasto de Ventas 27,034.00 27,034.00 27,034.00 27,034.00 54,068.00
Depreciacion -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 1,689.72
Amortizacién -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 - 547.00
Parcial - 1,966,199.36 | 1,966,199.36 | 1,966,199.36 | 1,966,249.32 | 3,905,090.79
C. Ingresos no
Operacionales
Venta de activos
depreciados 467.70
Préstamo Bancario 623,047.05 492,663.35 194,460.53 - 890,876.06
Aportes de capital
Valor de desecho de
activos fijos 2661.33
Parcial 623,047.05 - 492,663.35 194,460.53 - 893,537.39
D. Egresos no
Operacionales
Pago de intereses 49,494.52 46,720.75 21,444.62 2,367.01 81,614.62
Pago de porcién corriente
crédito L.P. 403,922.42 538,519.08 299,337.97 68,391.45 890,876.06
Pago participacion de
trabajadores 79,870.90 80,286.96 84,078.38 253,600.88
Pago de impuesto a la
renta (25%) 113,150.44 113,739.86 119,111.04 359,267.91
Inversion inicial,
reposicion y nuevas
inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo | 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4695.76
Parcial 1,272,913.76 453,416.94 778,261.17 519,505.18 273,947.88 | 1,585,359.46
E. FLUJO
OPERACIONAL (A-B) - 583,800.64 583,800.64 583,800.64 583,750.68 | 1,194,909.21
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (C-D) -649,866.70 -453,416.94 | - 285,597.82 | - 325,044.66 | - 273,947.88 | - 691,822.08
G. FLUJO NETO
GENERADO (E+F) -649,866.70 130,383.70 298,202.82 258,755.99 309,802.80 503,087.13
(+) Saldo inicial de caja - -649,866.70 -519,483.00 | -221,280.18 37,475.81 347,278.60
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SALDO FINAL DE CAJA -649,866.70 -519,483.00 -221,280.18 37,475.81 347,278.60 850,365.74
ESCENARIO OPTIMISTA FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos Operacionales
Recuperacién por ventas 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,000.00 | 8,160,000.00
Parcial 0.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 2,720,000.00 | 5,440,000.00 | 8,160,000.00
B. Egresos Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 1,888,021.37 | 3,776,042.73 | 5,664,064.10
Gasto de Administracion 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 101,002.88
Gasto de Ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 86,202.00
Depreciacion -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 -1,689.72
Amortizacion -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 -547.00
Parcial 0.00 | 1,967,899.36 | 1,967,899.36 | 1,967,899.36 | 3,908,670.79 | 5,849,032.26
C. Ingresos no
Operacionales
Venta de activos depreciados 467.70
Aportes de capital
Valor de desecho de activos
fijos 2,661.33
Parcial 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 2,661.33
D. Egresos no
Operacionales
Pago participacion de
trabajadores 112,540.07 | 112,540.07 | 112,540.07 575,743.68
Pago de impuesto a la renta
(25%) 159,431.77 | 159,431.77 | 159,431.77 815,636.88
Inversion inicial, reposicién y
nuevas inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4,695.76
Parcial 1,272,913.76 0.00| 271,971.85| 276,667.61| 271,971.85| 1,391,380.56
E. FLUJO OPERACIONAL
(A-B) 0.00 752,100.64 | 752,100.64 | 752,100.64 | 1,531,329.21 | 2,310,967.74
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (C-D) -1,272,913.76 0.00 | -271,971.85| -276,667.61 | -271,971.85|-1,388,719.24
G. FLUJO NETO
GENERADO (E+F) -1,272,913.76 752,100.64 | 480,128.79 | 475,433.03 | 1,259,357.36 922,248.51
(+) Saldo inicial de caja 0.00 | -1,272,913.76 | -520,813.11 -40,684.32 | 434,748.72 | 1,694,106.08
RECUPERACION DE LA
INVERSION INICIAL -1,272,913.76 | -520,813.11 -40,684.32 | 434,748.72 | 1,694,106.08 | 2,616,354.59
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ESCENARIO OPTIMISTA FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Preoperac 1 2 3 4 5
A. Ingresos
Operacionales
Recuperacién por
ventas 2,720,000.00 | 2,720,000.00 2,720,000.00 | 5,440,000.00 8,160,000.00
Parcial -| 2,720,000.00 | 2,720,000.00 2,720,000.00 | 5,440,000.00 8,160,000.00
B. Egresos
Operacionales
Costo de Ventas 1,888,021.37 1,888,021.37 1,888,021.37 3,776,042.73 5,664,064.10
Gasto de
Administracién 52,977.47 52,977.47 52,977.47 77,396.78 101,002.88
Gasto de Ventas 28,734.00 28,734.00 28,734.00 57,468.00 86,202.00
Depreciacion -1,286.48 -1,286.48 -1,286.48 -1,689.72 -1,689.72
Amortizaciéon -547.00 -547.00 -547.00 -547.00 -547.00
Parcial -| 1,967,899.36 | 1,967,899.36 1,967,899.36 | 3,908,670.79 5,849,032.26
C. Ingresos no
Operacionales
Venta de activos
depreciados 467.70
Préstamo Bancario 623,047.05 324,363.35 - 858,271.04 624,051.58
Aportes de capital
Valor de desecho de
activos fijos 2661.33
Parcial 623,047.05 - 324,363.35 - 858,271.04 626,712.91
D. Egresos no
Operacionales
Pago de intereses 49,494.52 30,968.32 3,5670.03 61,875.74 61,304.90
Pago de porcién
corriente crédito L.P. 403,922.42 429,952.06 113,535.92 557,853.03 924,469.59
Pago participacién de
trabajadores 105,115.90 107,894.83 112,004.57 557,266.59
Pago de impuesto a la
renta (25%) 148,914.19 152,851.01 158,673.14 789,461.00
Inversioén inicial,
reposicion y nuevas
inversiones
Activos fijos 5,204.44
Activos diferidos 2,735.00
Capital de trabajo | 1,264,974.32
Nuevas Inversiones 4695.76
Parcial 1,272,913.76 453,416.94 714,950.46 382,547.55 890,406.47 2,332,502.08
E. FLUJO
OPERACIONAL (A-B) - 752,100.64 752,100.64 752,100.64 | 1,531,329.21 2,310,967.74
F. FLUJO NO
OPERACIONAL (C-D) | -649,866.70 -453,416.94 -390,587.11 -382,547.55 -32,135.44 | -1,705,789.17
G. FLUJO NETO
GENERADO (E+F) -649,866.70 298,683.70 361,513.53 369,553.10 | 1,499,193.77 605,178.58
(+) Saldo inicial de
caja - -649,866.70 -351,183.00 10,330.53 379,883.62 1,879,077.40
RECUPERACION DE
LA INVERSION - 649,866.70 -351,183.00 10,330.53 379,883.62| 1,879,077.40 2,484,255.97
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