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INTRODUCCION

El mercado de los bienes raices, en la actualidad mueve a muchos otros
mercados alternos dando trabajo y contribuyendo al desarrollo de los
pueblos, la construccion se ha modernizado y el uso de materiales

innovadores hacen que este sector se desarrolle de mejor manera.

Los bienes raices, en sentido amplio, la tierra y todo aquello que este
unido a ésta como son solares, edificaciones, fabricas, y todo aquello que

es objeto de transacciones comprende el mercado inmobiliario.

Los bienes raices pueden arrendarse, traspasarse, cederse o venderse
entre individuos, empresas, organizaciones caritativas, religiosas,
educativas, fideicomisarios y, en general, entre cualquier persona juridica
reconocida como tal por la ley. Las restricciones relativas a la venta de
bienes raices afectan a menores, personas discapacitadas y algunas

corporaciones.

Lo normal es que los bienes raices se adquieran por compra venta,
donacion o herencia. Cuando se adquieren a través de una compra venta
el vendedor entrega a cambio al comprador una escritura en la que
aparece la descripcion de la propiedad transmitida; para poder asentarla
en el Registro de la propiedad tiene que elevarse a escritura publica, a

través de un notario que dé fe de la transmision.

Por lo comun, antes de formalizar la venta mediante escritura, el vendedor
y el comprador redactan un contrato, y el comprador abona una cantidad
de dinero como sefial y adelanto del precio acordado por las partes. El
comprador verifica, por si mismo o contratando a un abogado, para que lo
represente y compruebe que el vendedor tiene plenos derechos sobre la
propiedad y que ésta no tiene cargas. En este caso, se cerrara la venta y
la propiedad pasara al comprador cuando éste desembolse la totalidad

del precio convenido.
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En este proceso es cuando interviene las Inmobiliarias, poniendo en
contacto a vendedores y compradores y tramitando documentos por el
pago de una comision la cual sera establecida de antemano por ambas
partes.

Una constructora se dedica de manera especial en edificar los bienes
raices, para luego venderlos como individuales o como multifamiliares
estos nacen de la multipropiedad, figura juridica que tuvo su auge en la
década de 1990, implica que un conjunto de apartamentos puede ser

propiedad de varios individuos

Proporcionar una vivienda no es solo brindar un techo donde vivir sino
proporcionar al hombre un habitat entendiéndose como habitat a la
relacién del ser humano con el medio donde se desarrolla sea este fisico,

cultural, social, laboral y demas.

El estudio de mercado determina que el sector de la construccion, segun
estadisticas crece a un nivel de 10% cada afo, pero en la actualidad se
ve de alguna manera frenado por el incremento de las tasas de interés y
el sistema bancario solicita garantias para emitir créditos, se busca
canalizar los créditos a través de lineas de consumo y permitir una tasa
mas conveniente, siendo la mas baja la destinada a la construccion se

pretende optimizar este hecho.

El estudio técnico propone estrategias para promover una venta directa y
asesorada desde su proceso inicial hasta su financiamiento mediante la
institucion de crédito que tenga a bien el cliente con una asesoria

personalizada, la cadena productiva sera directa.
Se da los lineamientos de constitucién en el desarrollo del capitulo

organizacional, y su estructura organica asi como sus componentes

econdmicos dentro del aspecto financiero.
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IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

El estudio de factibilidad para la creacién de una empresa constructora
inmobiliaria en la Ciudad de Latacunga, tiene por finalidad ofrecer un

servicio en lo que a vivienda se refiere

En la ciudad de Latacunga se construyen alrededor de 150 casas por afio
sea a través de proyectos de vivienda, o de manera unipersonal, esto
cubre apenas un 10% de las necesidades habitacionales del sector, pues
el incremento de centros de educacién superior y el avance del sector
comercial sobre todo las floricolas, ha hecho que la ciudad se vea

pequena para abastecer el requerimiento de vivienda.

Se ha determinado que gran parte de la poblacion busca obtener una
vivienda cuyo costo sea accesible y cuyos planes de financiamiento estén
acordes a sus ingresos, ya se ha visto como organismos o colegios
asociados se han agrupado y han lotizado terrenos en la zona urbana de
la ciudad, el objetivo a través de este proyecto es construir y darles la
oportunidad de vivir en un espacio que cuente con todos los servicios y
las comodidades que demanda una sociedad como la que estamos

viviendo, que ofrezca un habitat mas que vivienda.

Este proyecto busca cubrir no solo la proteccién a través de la vivienda,
sino relacionar a las personas con el ambiente que les rodea es decir en
el ambito fisico, social e intercultural, relacionar al medio con el ser
humano de manera objetiva para que cumpla su rol sistematico en la
sociedad en la que se vive pero no como un ente mas sino como una

persona que convive perfectamente con su habitat.
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EXECUTIVE SUMARY

The goods roots at the present time are a market that moves many other
alternating markets giving work and development to the towns, the
construction she/he has been modernized and the use of innovative
materials makes that this it is developed in a better way.

To provide housing is not alone to offer a roof where to live but providing
the man a habitat understanding each other as habitat to the human being
relationship with the means where it is developed it is this physique,

cultural, social, labor and other.

The sector of the construction, according to statistics grows at a level of
10% every year, but at the present time leave somehow braked by the
increment of the interest rate and the bank system requests guarantees to
emit credits, it is looked for to channel the credits through consumption
lines and to allow a more convenient rate, being the lowest the one

dedicated to the construction is sought to optimize this fact.

Inside the urban area they have been carried out changes in a drastic way
to take advantage in a better way the resources with those that is counted,
it is fundamental to design the basic structures, this way it is looked for to
make aware to the community to achieve improvements in a quicker and

more opportune way.

The strategy will be to promote a direct sale and advised from its initial
process until its financing by means of the credit institution that has to well
the client by means of personalized consultant ship, the productive chain
will be direct.
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