& ESPE

UNIVERSIDAD DE LAS FUERZAS ARMADAS
tcuacon INNOVACION PARA LA EXCELENCIA

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS
ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO

CARRERA DE INGENIERIA EN MERCADOTECNIA

TESIS PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO DE INGENIERA EN
MERCADOTECNIA

AUTOR: TACO ALVAREZ, KAREEN ESTEFANIA

TEMA: SISTEMA DE COMERCIALIZACION PARA EL SECTOR
INMOBILIARIO EN LA PARROQUIA DE CONOCOTO PROVINCIA DE
PICHINCHA, Y EN EL CANTON DE SHUSHUFINDI PROVINCIA DE

SUCUMBIOS, CASO APLICATIVO “JT CONSTRUCCIONES”.
PROPUESTA.

DIRECTOR: ING. VALDIVIESO, OSCAR

CODIRECTOR: ECO. ROBAYO, PABLO

SANGOLQUI, FEBRERO 2014



UNIVERSIDAD DE LASFUERZAS ARMADAS - ESPE

DEPARTAMENTO DE CIENCAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVASY DE
COMERCIO
CERTIFICADO
Ing. Oscar Enrique Valdivieso Losa
Eco. Pablo Hernan Robayo remache
CERTIFICAN

Que el trabajo titulado “Sistema de Comercializacion para € sector
inmobiliario en la Parroquia de Conocoto Provincia de Pichincha, y en el Canton de
Shushufindi Provincia de Sucumbios, caso aplicativo “JT Construcciones”.
Propuesta.”, realizado por Kareen Estefania Taco Alvarez, ha sido guiado y revisado
periodicamente y cumple las normas estatutarias establecidas por la Universidad de
las Fuerzas Armadas - ESPE, en € Reglamento de Estudiantes de dicha
Universidad.

El mencionado trabgo consta de dos documentos empastados y dos discos
compactos los cuales contienen los archivos en formato portatil de Acrobat (PDF).
Autorizan a Kareen Estefania Taco Alvarez que lo entregue a Ing. Marco Soasti, en
su calidad de Director de la Carrera.

Sangolqui, febrero del 2014

Ing. Oscar Valdivieso Eco. Pablo Raobayo

DIRECTOR COODIRECTOR



UNIVERSIDAD DE LASFUERZAS ARMADAS - ESPE

DEPARTAMENTO DE CIENCAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVASY DE

COMERCIO

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD
Kareen Estefania Taco Alvarez
DECLARO QUE:

El proyecto de grado denominado “Sistema de Comercidizacion para e
sector inmobiliario en la Parroguia de Conocoto Provincia de Pichincha, y en €
Canton de Shushufindi Provincia de Sucumbios, caso aplicativo “JT
Construcciones”. Propuesta.”, ha sido desarrollado con base a una investigacion
exhaustiva, respetando derechos intelectuales de terceros, conforme las citas que
constan €l pie de las paginas correspondientes, cuyas fuentes se incorporan en la
bibliografia.

Consecuentemente este trabajo es de mi autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y

alcance cientifico del proyecto de grado en mencioén.

Sangolqui, febrero del 2014.

Kareen Estefania Taco Alvarez



UNIVERSIDAD DE LASFUERZAS ARMADAS - ESPE

DEPARTAMENTO DE CIENCAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVASY DE

COMERCIO

AUTORIZACION

Yo, Kareen Estefania Taco Alvarez

Autorizo ala Universidad de las Fuerzas Armadas - ESPE la publicacion, en
la biblioteca virtual de lalInstitucién del trabajo “Sistema de Comer cializacion para
el sector inmobiliario en la Parroquia de Conocoto Provincia de Pichincha, y en
el Cantén de Shushufindi Provincia de Sucumbios, caso aplicativo “JT
Construcciones” cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva

responsabilidad y autoria.

Sangolqui, febrero del 2014

KAREEN ESTEFANIA TACO ALVAREZ



DEDICATORIA

La presente Tesis esta dedicada a Dios ya que gracias a € he

podido concluir con mi carrera.

A mi madre Maria Alvarez, que ha sido € pilar de mi vida, con su
amor, su comprension, por su esfuerzo y dedicacion, para guiarme por

el buen camino.

A mis hermanos, Magaly, Jorge y Algandro, por e apoyo que
siempre me han dado, porque esa unidn que tenemos no se acabe nunca,
ademas que dia a dia voy aprendiendo cosas de €ellos y me impulsan
para seguir creciendo cada vez mas. A si mismo a mi sobrina Emily que

con sustravesurasy su sonrisa nos alegra la vida.

También quiero dedicar a mi abuelita Guadal upe Diaz, porgue ha
sido como una segunda madre con nosotros brindandonos su amor y

ternura.

Por Ultimo a mi novio Luis Salazar que ha sdo mi amigo y

compariero y ha llenado de amor mi vida.



AGRADECIMIENTO

A Dios por sus infinitas bendiciones, regalandome la vida y la

salud.

A mi madre “Maria Alvarez” porque con su ejemplo me ensefié
gue las cosas se logran con responsabilidad y esfuer zo.

A mis hermanos Magaly, Jorge y Algandro, que han sido mi
compafia y mi apoyo a lo largo de toda mi vida, brindandome siempre

sus sabios consgos y su amor incondicional.

A mi abuelita Guadalupe por su carifio incondicional.

A mi novio Luis, por € amor y la fuerza que me ha brindado

siempre.

Agradezco de la misma forma a los excelentes profesores de la
“Escuela Politécnica Del Ejército™ por el conocimiento impartido a lo

largo dela carrera.

A mi director ““Ing. Oscar Valdivieso™ y codirector “Ing. Pablo
Robayo”, por todo € apoyo brindado, por su orientacion,
conocimientos, paciencia y entrega para realizar este trabajo y

culminarlo con satisfaccion.



INDICE DE CONTENIDOS

Pag.
CAPITULO |: GENERALIDADES
1.1. Resefia HiStOriCar------=--=======mmmmm oo e 1
1.2,  Giro del NegOCi O---=--==mmmmmm oo oo e e 3
1.3. Problemati Car------=-===-mmmmmmm oo 5
1.3.1. Diagramade IshiKawar--------=====mmmmmm oo oo 6
1.3.2. Andisisdel diagramade Ishikawar--------=-==========-=msmmmmmm - 7
1.4. Objetivos de EStudiO------=========mmmm oo e 8
1.4.1. Objetivo General------=-==mmmmmm oo oo e 8
1.4.2. Objetivos ESPeCifiCoS-----=-=-mmmmmmm oo 9
CAPITULO I1: ANALISISSITUACIONAL
2.1. Andlisis del Macroambiente-------===========mm oo 10
2.1.1. Factores EconOmicos NaCi ONal €S-------=-=-======-mmmmmmmmmmm oo oo 11
2.1.1.1. Balanza Comercid------------- O EE 11
2.1.1.2. Producto Interno Bruto Naciona y Sectorial-----------=========-mmnmeno-- 14
2.1.1.3. INflaCi === == e e e e e 15
2.1.1.4. Tasas de | Nter€S--------==-mmmmmmm o 18
2.1.2. Factores SoCi0-Cultural €5------==-=====mmmmm oo e e oo 22
2.1.2.1. Tasa de desempl @0--------=====mm o m oo oo 22
2.1.2.2. Remesas de emigrantes----------==-===mmm oo oo 24

2.1.2.3. Salario minimo vital general--------=-========mm s e 27

vi



2.1.2.4. CONTUPCI ON====== === e oo 29
2.1.2.5, TriDULArT Q=== m e m o e e e 31
N e T = 0 =0 o 6 — 33
2.1.4. Factor Tecnol 6Qi CO-----============== oo oo 35
2.1.5. Factor EcolOgiCO-------=-=========mmmmm e - 36
2.2. Andlisis del Microambi @nte----------==mmmmmm oo 39
2.2.1. Identificacion de 10S ClieNnteS------==-===mmmmmm oo 40
2.2.2. COMPELENCI Br--=-=====m=mmmmmmmmmmmmm e e 43
2.2.3. ProVEE0Or@S-----====mm oo oo e 47

CAPITULO I1I: INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1. Propdsito de [a Investigagi On----------=--==mnnnnmmmmmmm oo 49
3.2. Objetivo de la Investigaci On-----=-============m s 50
3.2.1. Objetivo General------========mm oo e 50
3.2.2. Objetivos ESPecifiCos--------==========mmmmmmm oo 50
3.3. Segmentacion del Mercado-------=-============m s s 51
3.3.1. Tipos de Segmentaci ON------=-========= === mm oo 51
3.3.2. Seleccion de variables de segmentaci On----------=============mmcmemmmmem 53
3.4. Tipos de INvesti gaci ON------============ = s oo 54
3.5. Metodologia y tamafio de la muestra---------===============m=mmmmmmmmeeo 55
3.5.1. Metodol Ogiar----=========mm e o oo e 55
3.5.2. Tamafio de la muestrar-------============mm s 57
3.6. Plan de trabaj0 de CamO------=--=-===nmmmmmmm oo 62

3.7. Disefio del cuestionari 0-----==============mmmsm s 63

Vii



3.8. Aplicacion de la encuesta pil 0t0-----=--========mmmmm oo 66
3.9. Procesamiento de datos e interpretaci On-----------==========mmmmmmmemmeeeee 66
3.9.1. CodifiCati ON-----==-====mmmmm oo e 66
3.10. An&lisis de DatQs------=-==-=======m=mmm e e 67
3.10.1. Univariados del Canton de Shushufindi-------------=-=-=-==-=-=--e-mmomeeo- 69
3.10.2. Bivariados y Anovas del Cantdn de Shushufindi------------=-=-======-=---- 99
3.10.3. Univariados de la Parroquia de Conocoto----------==-=========nmmnmmmmmenmun 282
3.10.4. Bivariados y Anovas de |a Parroquia de Conocoto--------------=--=------- 311
3.11. Eleccion del segmento-------------- e 470
3.12. Demanda:----------=-====m=m e e pmmmmmmmmmemnes 471
3.12.1. Andlisis de la demandar----------=-=-===-=-m oo m o 472
3.12.2. Comportamiento histérico de la demanda------------------=------- ---- 473
3.12.3. Demanda aCtual --=-=-=-=========s=smsmmmm e e e oo me oo ee oo 473
3.12.4. Demanda potencia del Canton Shushufindi-----------==========mmeemmeue 474
3.12.5. Demanda potencia de la Parroquia de Conocoto----------------==--------- 475
3.12.6. Proyeccion de lademanda del Canton de Shushufindi--------------------- 476
3.12.7. Proyeccién de la demanda de la Parroquia de Conocoto------------------- 475
3.13. Of @ftar------mmmmm o mmm oo 478
3.13.1. Comportamiento historico de la oferta-------------=------=-=-mmmmmmemeeme- 479
3.13.2. Oferta actual ----=---==-=====mm oo e 479
3.13.3. Proyeccion de la of ertar---------===-===m=mmmmmm o m oo 481
3.14. Demanda Insatisfecha--------------======-m=mmm oo 484

3.14.1. Demanda insatisfecha proyectada---------------=-=-=======mmmmmmmmm - 485




CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1. ConformaciOn JuridiCar----=-=-========mmmm e oo e 489
4.2. Estructura organico y estructura funcional ------------==-===-===-=eeeeeee. 489
4.3. Reglamento funCi ONal---============ e e 498
4.4. Unidad de Operaci ONeS--------=============mmmmm oo 498
4.5. Unidad Administrativay Financi €ra---------=-========mmmmmmmmmmmmmeeceeee. 500
4.6. Unidad de Marketing---------=========mm e 502

CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO

5.1. Tamario del proyecto-------------- R, 505
5.1.1. Factores determinantes del tamafio del proyecto--------------=-=------=---- 506
5.1.1.1. El M@CatQ-------=-==mmm e m oo e e e 506
5.1.1.2. Disponibilidad de Recurso HUMano-----=-===========mmmmmmmmmmmmmec e 507
5.1.1.3. Economias de ESCal @ ----------=====mmmmmm oo 510
5.1.1.4. Disponibilidad de tecnologia---------=-============mmmmmmm oo 510
5.1.1.5. Disponibilidad de material @s--------==========mmemmmmmm s 511
5.1.2. Optimizacion del tamafio--------=-============mmm e 513
5.1.3. Determinacion de |as capaci dades de producci On------=--=-========--=----- 513
5.2. Localizacion del proyecto-------=-========-mmmmm e 514
5.2.1. Macro 10Cali Zagti ON-=---========m s s e e 514
5.2.2. Micro 10Cali Zagi ON---=---==== == - e 516
5.2.3. Plano del micro 10¢aliZati On-----===-=====m-m s s 517
5.3. Ingenieriadel proyecto------------- S — 518

5.3.1. Procesos de producCi ONn------========n=mmmmmm oo oo 518



5.3.1.1. Diagrama de fluj0-------------- mememmmememememememeeeeeeeeeeeeneae 519
5.3.1.2. Requerimiento de Rec. Humanos y Mano de Obra------------------------- 522
5.3.1.3. Requerimiento de Maguinaria---------=--=-=========mmmmmmmmmom oo 525
5.3.1.4. Determinacion de |as iNnVersiONes------------=-===-==m-m-mmmmmmmm oo 526
5.3.1.5. Caendario de Ejecucién del Proyecto----------========mmmmmmmmmmmm e 531
5.4. Requerimientos muni Cipal €5---=-=-==============mmmmmm oo 532

CAPITULO VI: ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Presupuesto del Plan De Marketing------=--=-====-====mnmmmmmmom oo 534
6.2. Punto de equillibriO-=--========mmmm e 534
6.3. Flujo de fondos----=--==-=======mmmmmm e 536
6.3.1. Escenarios (Esperado, pesimistay optimista)----------==-=-==-====zznummm--. 538
6.3.2. Evaluacion financi €fa----------========m=mmmmmm oo 542
6.3.2.1. Valor aCtual NetO---=-=-=====mmmmm oo 542
6.3.2.2. Tasainterna de retorN0------=--===-=======mmmmm oo 542
6.3.2.3. COSto DeNefiCiO---=-===mmmmmmmm oo 543
6.3.2.4. Tiempo de reCUPEraCi ON--=-==-=============mmmm oo 544

CAPITULO VII: PLAN OPERATIVO DE MARKETING

7.1. Objetivos y Estrategias--------=-==========mmmmmm oo 548
7.1.1. ObjetivOs--=-=-=nmmmmmmm e e 548
7.1.1.1 Metodologia parafijar objetivos SMART--------------- 548
7.1.1.2. Caracteristicas de 10S Obj etivOs--------==-====mmmm e 550
7.1.1.3. Objetivos parala propuestar--------=-==============mmmmmmmmme oo 550

7.1.2. EStrategias--------=-==mmm oo oo o o o e e 554




7.1.2.1. Perfil de las estrategias a adoptarse------------=========smmmmmmmmmmmmm oo 560
7.1.3. Propuesta Estratégica------------ e 562
7.1.3. 1. MiSION-=====mmmm e e e e e e - 562
7.1.3.2. ViSION-mmmmmmm e 563
7.1.3.3. VAl OF €8 mm e o e e e e 564
7.1.3.4. PriNCIPiOS-==-======m = mm o m oo e e e o e e 565
7.1.3.5. Mapa Estratégico de Marketing-----------============mmmmmmmmm oo 567
7.2. ProductO 0 SErViCiQ-============mmmmmm e 568
7.2.1. Ciclo devidadée produCtO-------==========mmmmmm e 568
7.2.2. AtrDULOS- === === === e -—-- 570
7.2.3. Branding-------=-=====m oo e e --—-- 572
7.2.4. Estrategia del producto 0 SerViCiQ----------=-==-==-mmmmmmmm oo 575
7.3, PrECI Q=== m e o m o mmmo eeeeeee 575
7.3.1. Métodos paralafijacion de precios----------==============mmmmmmmemmmme - 576
7.3.2. Politica de preci 08------==========mm e 577
7.3.3. Estrategia de preCi 0S------=-====mmmmmmm oo oo 578
A =742 579
7.4.1. Estructura de canales de distribuciOn--------=-==-=-==-=m-me-mmmmm e 580
7.4.2. Estrategia de distribuciOn-------=======m o m e 581
7.5. Promocion y publiCidal----==============mmmmmm e 581
7.5.1. Estrategias de promocion y publicidad------------====-=====nmmmmmmmmme oo 582
7.5.2. Plan de Promocion y Publicidad----------=========mmmmmmm oo 582

7.6. Personal (Fuerza de ventas)-------=-==-=======mmmmmmmmmm oo oo 591



7.6.1. Estrategia de la fuerza de ventas---------=-======mmmmmmmmmmmmee e 592
7.7. Proceso 0 servuccion-------------- mmmmmmmmmmmsmmsmmesoeoeeeooeooee 592
7.7.1. EStrategia de ProCeS0S--------========nnmmmmmm s oo oo 593
7.8. ComMErCiali Zati ON-=-======mmmmm e e e 594
7.8.1. Sistema de comerciali Zati ON-----=-======== oot 504
7.8.2. Estrategia de comercializagi On---------========mm e 595
7.9. Matriz de Estrategias de Marketing MiX------------==---==mmnmmmmmmmmmcmeeeo 596
7.9.1. Determinacion del presupuEStO------=============mmmmmmmmmm oo 598

CAPITULO VIII: CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

8.1. CONClUSI ONES--===== === o e e — 601
8.2. RecoOMENdaGi ONES--=-=-==========m=mm e oo 602
9. Bibliografiar-------=========m e 604
ANEXOS
ANEXO #1:
Encuesta Piloto paralalotizacién En Shushufindi------------=-=--=---m-meeee e 606
ANEXO # 2:
Encuesta Piloto parala Urbanizacion en Conocoto-----------=-=-=====-=n-mnmne--- 607
ANEXO # 3:
Encuesta Final paralalotizacion En Shushufindi---------=-=-=========-eseceeee-- 608
ANEXO #4:

Encuesta Final parala Urbanizacién en Conocoto----------=--==---=------ -~ 609




Xiii

ANEXO #5:

Codificacién paralalotizacion En Shushufindi------------------=-=------- --- 610
ANEXO #6:
Codificacién parala Urbanizacién en Conocoto----------=-=============-=ceouumo-- 611
ANEXO #7:

Gastos Administrativos y de Marketing--------=-=========mmmmmmmm oo 612

ANEXO #8:

D EPreCi 8CH ONES--===- === === o e -—- 612




Xiv

RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto esta dirigido a crear unalotizacion para el Canton de Shushufindi
Provincia de Sucumbios, y una constructora para la Parroguia de Conocoto Provincia
de Pichincha. Esta dirigido a las personas de clase social media 'y media baja para
gue tengan la posibilidad de acceder a una megjor calidad de viday poder realizar una
mejor seleccidn para su futura vivienda. El estudio de mercado realizado en el afio
2013 nos proporciona informacion sobre la demanda para | as | otizaciones es de 1405,
el 89.70% de la poblaciéon en estudio desearian comprar un lote de terreno en la
empresa “JT Constructores”; en cambio para las viviendas tenemos una demanda de
3596, obteniendo & 88.57% querrian adquirir sus casas en dicha empresa. La
lotizacion constara de 50 lotes y cada uno tendra 450 m2, mientras que e conjunto
habitacional ser& de 40 casas siendo de 172 m2 cada una, esto es para poder cubrir
las necesidades de vivienda del segmento a que son dirigidas. La inversion inicial
para este proyecto fue de $592.864,95. Los objetivos que se quiere alcanzar a través
de los esfuerzos de marketing propuestos son, crear identidad corporativa,
promocionar la venta de lotes y de casas, poder mejorar la atencion al cliente, por
medio de capacitaciones y dar a conocer |0s servicios complementarios. Mediante el
estudio financiero se determind que e proyecto es factible y generara beneficios en
su gecucion, asi lo demuestra la TIR, € VAN y la Relacion Beneficio/Costo,

demostrando que existe una ganancia econémica.
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CAPITULOI

1. GENERALIDADES

1.1 RESENA HISTORICA

En € afio 2013 e Ingeniero Jorge Anibal Taco Alvarez, decide empezar a

formar una empresa familiar denominada “JT Construcciones”.

Por 1o que empiezarealizando unainversion comprando hectéreas de terreno
al sefior Edgar Durango, con €l objetivo de readizar una lotizacion en el Cantén de
Shushufindi Provincia de Sucumbios, exactamente en la Precooperativa Nueva

Aurora.

De mismo modo compra hectéreas de terreno al sefior Nixon Jesus Aguilar
Vega, con € propdsito de realizar un conjunto habitacional en la Parroquia de

Conocoto Distrito Metropolitano de Quito, ubicado en San Juan de Conocoto.

Se presentan planos definitivos en Mayo para la lotizacion y la construccion
de casas “JT CONSTRUCCIONES” que fueron realizados por la Arquitecta Jhoana

Liceth Rodriguez Alvarez, y el Topdgrafo Patricio Correa Rios.
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El Consgo Provincia de Shushufindi expide la ordenanza que autoriza la
legalizacion de los planos de la lotizacidn “JT Construcciones” dando el nombre del
proyecto “Lotizacion Oasis del Puerto” que se encuentra en la zona de influencia

urbana, dando las facultades para que se lotice dicho inmueble.

Por e momento la empresa se encuentra realizando en e Cantdn de
Shushufindi las correspondientes divisiones de los lotes que seran de 450 metros
cuadrados cada lote de terreno, ademés esta haciendo € lastrado de calles, €
replanteo de cada predio con la colocacion de cerca de alambre de plas y colocacion

de postes de hormigén paralainstalacion del servicio eléctrico.

Con respecto a La Junta Parroquia de Conocoto expide la ordenanza que
autoriza la legaizaciéon de los planos de la construccién  “JT Construcciones”
nombrando al proyecto como “Jardines de Conocoto” que se encuentra en la zona de

influenciarural, dando las facultades para que se construya en dicho inmueble.

Dicha empresa en la Parroquia de Conocoto se encuentra en la construccion
de las viviendas, ademés en la compra del material necesario para la terminacion y
acabados de las mismas, |as cuales van hacer de 172 metros cuadrados cada vivienda,

para posteriormente ponerlas ala venta.

Ademas se encuentra ubicando sus oficinas para poder brindar lainformacién

necesaria alos posibles clientes potenciales.



1.2 GIRO DEL NEGOCIO

A partir del afio 2000 con la dolarizacion de la economia, € sector
inmobiliario en e Ecuador, empezé atravesar una etapa de florecimiento, ya que
cada vez es mas comun considerar a este mercado como uno de inversion, y no solo

de primera vivienda.

Los incentivos crediticios que € sector financiero publico y privado entregan,
tanto a los constructores como a los compradores, han permitido un crecimiento
importante de la ofertainmobiliaria que, a su vez, se traduce en la satisfaccion de las

necesidades de la ciudadania.

Dentro del sector de la construccion, €l inmobiliario representa alrededor del
60%. Esto ha impulsado que la construccién crezca 9,05%, dentro del Producto

Interno Bruto (PIB) en 2011, seguin revela el Banco Central.

Es decir creci6 en un 17.45% constituyéndose en la actividad que més
contribuy6 al crecimiento del PIB en e 2012. Los factores que mas beneficiaron a
este crecimiento fueron los créditos hipotecarios y los fideicomisos para los
constructores. Los créditos hipotecarios han contribuido evidentemente con una

demanda agresiva por |os productos inmobiliarios.
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La penetracion del negocio inmobiliario en zonas de la Provincia de
Conocoto, Distrito Metropolitano de Quito, y el Cantdn de Shushufindi, Provincia de
Sucumbios, representa para los potenciales compradores la posibilidad de acceder a
una mejor calidad de vida y poder reaizar una meor seleccion para su futura
vivienda, entre tener méas amplitud, variacion, con elecciones de tamafios y precios,
dando posibilidades de mejorar su inversion, al adquirir mejores condiciones en su
compra, en virtud del mayor poder de negociacion que ha alcanzado € comprador

frente al vendedor.

La lotizacion “JT CONSTRUCCIONES” se encuentra ubicada en la

Precooperativa Nueva Auroradel Canton de Shushufindi, Provincia de Sucumbios.

La superficie total de lalotizacion es de 22.500m* de |as cuales se encuentran

distribuidas de la siguiente manera:

Tabla # 1.1: Area de la Lotizaciéon para Shushufindi

Norte Calle proyectada de 14 m* de ancho
Sur Calle proyectada de 14 m* de ancho
Este Pasaje peatonal de 6.60 m”

Oeste Calle existente de 14 m* de ancho
Areatotal alimpiarse 22.451.40 m*

Fuente: “JT CONSTRUCCIONES”
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El conjunto habitaciona de casas “JT CONSTRUCCIONES” se encuentra ubicada

en San Juan de Conocoto.

La superficie total de terreno es de 6.900m?, de las cuales se encuentran

distribuidas de la siguiente manera:

Tabla # 1.2: Area del Conjunto Habitacional para Conocoto

Areade construccion 40 casas de 135m? 78.26%
Area de parqueadero 16,50 m?por cada casa 9.57%
Areaverde 21 m* por cada casa 12.18%

Fuente: “JT CONSTRUCCIONES”

Su giro de negocio radica en la venta de lotes, y casas, que se encuentran
cercados y localizados segun los planos aprobados por € Municipio del Cantén
Sushufindi, Provincia de Sucumbios; y por € Junta Parroquial de Conocoto. La

lotizacion tiene lastradas las calles principales, a igual que alumbrado publico.

1.3 PROBLEMATICA

En € sector inmobiliario de la Parroguia de Conocoto, Distrito Metropolitano
de Quito y en e Canton de Shushufindi Provincia de Sucumbios, “JT
CONSTRUCCIONES?” visualiza una oportunidad, en cuanto al desconocimiento de
la venta de las casas y lotes, ya que no se ha redizado un sistema de

comercializacion. Lo que puede ocasionar una pérdida de mercado potencial.



1.3.1 Diagrama de I shikawa

Planteamiento del Problema: En e sector inmobiliario de la Parroguia de Conocoto, Distrito Metropolitano de Quito y en €
Cantdn de Shushufindi provincia de Sucumbios, “JT CONSTRUCCIONES” visualiza una oportunidad, en cuanto al desconocimiento de

laventa de las casas y lotes, ya que no se ha realizado un sistema de comercializacion. Lo que puede ocasionar una pérdida de mercado

potencial.
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1.3.2 Analisisde Diagrama de | shikawa

Problema:

No se ha establecido un Sistema de Comercializacion parala venta de casas y

lalotizacion “JT CONSTRUCCIONES”.

Posibles Causas;

» Departamento de Marketing

No se cuenta con una asignacion de presupuesto publicitario, por o que no

existe una publicidad de lalotizacion o de ventas de casas.

Inexistencia de estudio de mercado, lo que provoca un desconocimiento de su

mercado potencial.

No existe una planeacion estratégica, 1o que puede ocasionar una disminucion

en laventadelos lotesy de casas.

» Departamento Comercial

Carencia de politicas comerciales y de venta, impiden la realizacion de la

venta
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No existe un equipo de ventas, por |o que ocasiona una desinformacion en las

personas, en cuanto a precios, localizacion, etc.

» Recurso Humano

Falta de personal capacitado pararealizar |a venta de un lote 0 de una casa.

» Informacion y Ventas

No se cuenta con una oficina de informacién y venta, en donde los clientes

actuales y potenciales pueda acceder a una informacién necesaria para la

comprade un lote o de una casa.

Necesidad de un mayor esfuerzo promocional.

1.4 OBJETIVOSDE ESTUDIO

1.4.1 Genera

Elaborar un sistema de comercializacion que permita dar a conocer la

promocion y venta de casas, y lotes parala empresa“JT CONSTRUCCIONES” en la
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Parroguia de Conocoto, Distrito Metropolitano de Quito y en e Cantdén de

Shushufindi, provincia de Sucumbios.

1.4.2 Especificos

» Elaborar un andlisis situacional del sector inmobiliario con & fin de evaluar

cudl es su posicion actual frente a diversos factores internosy externos.

» Redlizar una investigacion de mercados que permita conocer la situacion del
mercado inmobiliario; sus necesidades, gustos y preferencias en la ciudad de

Conocoto y Shushufindi.

» Especificar un sistema de comercializacion para el sector inmobiliario.

» Definir estrategias que permitan llevar a cabo €l sistema de comercializacion

para el sector inmobiliario.

» Andizar e impacto financiero de la propuesta.
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CAPITULO 11

2. ANALISISSITUACIONAL

“Un andlisis situaciona es un estudio a profundidad de la organizacion en el
gue se logran identificar elementos internos como las fortalezas y las debilidades y

los elementos externos como |os riesgos (amenazas) y |as oportunidades.

De hecho, es muy importante mencionar que € Andlisis Situacional es un
elemento fundamental del proceso de Planeacién Estratégica (Planeaciéon a largo
plazo) de la compariia, que junto a la mision, los objetivos, las estrategias y las
técnicas, permiten que la alta direccion defina el destino de la organizacion en €l
largo plazo. Debera contener informacién de la organizacién, del producto y sus

atributos, del medio ambiente que rodea ala compaiiia.” (Sulser & Pedroza, 2004)

2.1. ANALISISDEL MACROAMBIENTE

“El macroambiente estéa formado por las variables que afectan directa e
indirectamente a la actividad comercial. Por tanto, este tipo de entorno esta formado
por todas las variables que influyen sobre el proceso socia en € que se desarrollan

| as transacci ones destinadas a la sati sfacci on mutua
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El andlisis del macroambiente es muy importante para las acciones
competitivas de las empresas, pues si éstas desean anticiparse a los competidoresy a
los cambios de sus mercados, también deben anticiparse a la posible influencia de
este tipo de variables. El andlisis del macroambiente también permite a la empresa
identificar tanto sus oportunidades de negocio como las amenazas para su
funcionamiento, lo cual a veces puede demandar una reorganizaciéon de las metas

empresariales 0 un redisefio de su estructura organizativa.” (Sulser & Pedroza, 2004)

2.1.1 Factor es Econdmicos Nacionales

2.1.1.1 Balanza Comercial

“Labalanza de pagos es una cuenta en la cua se detalalarelacion que mantiene una
economia con el exterior. La cuenta de la balanza de pagos es € registro sistematico
de las transacciones comerciades y de capitales redizadas entre los residentes,
familias, empresas, instituciones publicas o privadas de un pais frente a resto del
mundo, y muestra los resultados positivos 0 negativos de las transacciones realizadas
con €l exterior, en un periodo determinado, que normalmente es de un afio. Es decir,
es un documento que en la contabilidad nacional se utiliza para registrar |os ingresos
y egresos de divisas, no solo por el concepto de transacciones de carécter comercial,
sino también por los servicios prestados y por € movimiento de capital a corto y a

largo plazos.” (Vargas, 2006)



Tabla # 2.3: Balanza Comercial

Balanza Comercial Total

Balanza Comercial
Petrolera

Balanza Comercial No
Petrolera

BALANZA COMERCIAL

Ene- Mar Ene-Ma Ene-Ma Ene- Mar
2010 2011 2012 2013

68,532 297,623 482,465 -84,468
1,447,890 2,069,335 2,654,947 1,995,773

1,409,357 1,771,712 2,172,482 2,080,241

Variacion
2012-2013

-117,50%
-24,80%

4,20%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.2: Balanza Comercial
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Al findizar € primer trimestre del afo 2013, la Balanza Comercia del

Ecuador registré un saldo deficitario de USD -84,468 millones; resultado que
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representd una disminucién de 117.50% si se compara con €l saldo comercia del

mismo periodo en & afio 2012, que fue superavitario en 482,465 millones.

La Balanza Comercia Petrolera, entre los meses de enero y marzo del 2013,
presento un saldo favorable de USD 1, 995,773millones, esto representa una
disminucion en comparacion con 10s tres primeros meses del 2012 que fue de USD 2,
654,947 millones. Esta variacion indica por € incremento del precio de barril de
petréleo y sus derivados.

El déficit de la Balanza Comercial no Petrolera, en € primer trimestre de
2013, registrd una recuperacion respecto del periodo de 2012, a pasar de USD -
2,172.482 millones a USD -2,080.241 millones, explicado principamente por la

caidadel FOB de las importaciones de bienes de consumo y materias primas.

La Baanza Comerciad muestra signos de recuperacion, debido a un
mejoramiento de las exportaciones frente a las importaciones en comparacion a afios
anteriores, siendo una oportunidad para lalotizacién y construccion de viviendas “JT

Construcciones” generando fortalecimiento en la Industria Inmobiliaria.

OPORTUNIDAD:

La disminucion del déficit en la Balanza Comercial, genera fortalecimiento en

la Industria Inmobiliaria




2.1.1.2 Producto Interno Bruto Nacional y Sectorial
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“El Producto Interno Bruto (PIB) de un pais es el valor total de todos los

bienes y servicios finales producidos para € mercado durante un periodo dado,

dentro de las fronteras de la nacién.” (Hall & Lieberman, 2005)

Tabla # 2.4: Indicadores Macroecondmicos

Principales I ndicador es M acr oecondémicos

2010 - 2013

Variables 2010
A. Sector Real

Inflacion (promedio del periodo)  1,34%
Inflacion (fin del periodo) 3,35%
Crecimientoreal PIB (t/t-1) 6,81%
Crecimientoreal PIB no 7,67%
petrolero

Crecimiento real PIB petrolero 1,30%

PIB nominal (millonesddlares)  56.964

2011

5,39%
5,41%
5,27%
6,00%

1,31%

65.265

2012

5,14%
5,29%
4,25%
4,96%

0,23%

67.490

2013

3,82%
4,10%
2,05%
2,42%

0,16%
72.038

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.3: PIB Anual
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ANALISIS

La economia ecuatoriana ha entrado técnicamente en una recesion, €
crecimiento del PIB ddl afio 2013 fue del 2.05%, esto se debié a la subida de
consumo del gobierno, y por otro lado al decrecimiento de las exportaciones como la

de las importaciones.

El decrecimiento del PIB en el afio 2013 en el Ecuador, ocasionado en gran
medida por € impacto de lacrisis anivel internacional, tiene repercusiones en cuanto
al nivel de ingresos a pais, ya que no existiria inversion en infraestructura,

debilitando ala Industria Inmobiliaria

AMENAZA:

El decrecimiento del PIB, generareduccion de ingresos al pais debilitando la

inversion en infraestructura ala Industria Inmobiliaria.

2.1.1.3 Inflacién

“Lainflacion es € aumento de los precios de los bienes y servicios. Cuando
los precios se incrementan més rapidamente que los ingresos personales, disminuyen
el poder adquisitivo de los consumidores. La inflacion plantea algunos retos en la
administracion de un programa de marketing sobre todo en lo tocante ala fijacion de

precios y a control de costos. Los consumidores gastan menos al decaer su poder
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adquisitivo. Por otra parte, hoy compren méas cosas por e temor de que mafiana

aumenten los precios.” (Stanton & Etzel, 2007)

Tabla # 2.5: Inflacion Anual

Principales I ndicador es M acr oeconémicos

2010 - 2013

Variables 2010 2011 2012 2013
A. Sector Real

Inflacion (promedio del periodo) 1,34% 5,39% 5,14% 3,82%
Inflacion (fin del periodo) 335% 541% 529% 4,10%
Crecimientoreal PIB (t/t-1) 6,81% 527% 4,25% 2,05%
Crecimientoreal PIB no 7,67% 6,000 4,96% 2,42%
petrolero

Crecimiento real PIB petrolero 1,30% 1,31% 0,23% -

0,16%

PIB nominal (millones délar es) 56.964 65.265 67.490 72.038
Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.4: Inflacion Anual
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5,41% 5,29%

2010 2011 2012 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Tabla # 2.6: Inflacién Mensual

FECHA VALOR
Junio-30-2011 4.28%
Julio-31-2011 4.44 %
Agosto-31-2011 4.84 %
Septiembre-30-2011 5.39%
Octubre-31-2011 5.50 %
Noviembre-30-2011 5.53%
Diciembre-31-2011 5.41 %
Enero-31-2012 5.29 %
Febrero-29-2012 5.53%
Marzo-31-2012 6.12%
Abril-30-2012 5.42 %
Mayo-31-2012 4.85 %
Junio-30-2012 5.00 %
Julio-31-2012 5.09 %
Agosto-31-2012 4.88 %
Septiembre-30-2012 5.22 %
Octubre-31-2012 4.94 %
Noviembre-30-2012 477 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Enero-31-2013 410 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Marzo-31-2013 3.01%
Abril-30-2013 3.03%
Mayo-31-2013 3.01%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.5: Inflaci6bn Mensual
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ANALISIS

Ecuador cerr6 € afio 2012 con una inflacion de 4.16%, lo que manifiesta una
disminucion del 1.25% con respecto al afio 2010 que fue de 5.41%.En € 2013 prevé
un indice inflacionario de 3.01 %, de acuerdo a las proyecciones del presupuesto

anual, lo que reflgga una disminucion de lainflacion.

La inflacién mensual se ubicd en 3.01 % a marzo del 2013 frente a 6.12 %
reportado en igua lapso del 2012. La disminucion de la inflacién es un indicador
econémico importante para € sector inmobiliario, porque aumenta € poder

adquisitivo de | as personas.

OPORTUNIDAD:

Ladisminucién de lainflacién, aumenta el poder adquisitivo de las personas.

2.1.1.4 Tasasdelnterés

TASA DE INTERESACTIVA.

“Latasa de interés activa es € porcentgje que las instituciones bancarias, de

acuerdo con las condiciones de mercado y las disposiciones del Banco Central,
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cobran por los diferentes tipos de servicios de crédito (comercial, consumo, vivienda

y microcrédito). Son activas porque son recursos a favor de la banca.

La tasa de interés activa depende ademas del ahorro total disponible en €l
territorio y la existencia de mayor o menor competencia entre entidades financieras.”

(Bonilla, 2013)

TASA DE INTERESPASIVA.

“La Tasa de Interés Pasiva es € precio que los depositantes cobran por
mantener su dinero en € banco, consiste en e préstamo que realiza € depositante a
la entidad financiera y cuyo porcentaje depende de la valoracién que hacen los
depositantes entre prestar su dinero a la entidad frente ala posibilidad de destinarlo a

Otro uso.

La capacidad de ahorro que determina la tasa de interés pasiva depende
también de la confianza institucional en e futuro ademés de la posibilidad de

destinar un excedente para el ahorro personal o familiar.” (Bonilla, 2013)



Tabla # 2.7: Tasas de Interés Activa/Pasiva

Fecha Tasade Interés Tasa de Interés Spread
Activa Pasiva

Agosto-31-2011 8.37% 4.58% 3.79%
Septiembre-30-2011 8.37% 4.58% 3.79%
Octubre-31-2011 8.17% 4.53% 3.64%
Noviembre-30-2011 8.17% 4.53% 3.64%
Diciembre-31-2011 8.17% 4.53% 3.64%
Enero-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Febrero-29-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Marzo-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Abril-30-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Mayo-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Junio-30-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Julio-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Agosto-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Septiembre-30-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Octubre-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Noviembre-30-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Diciembre-31-2012 8.17% 4.53% 3.64%
Enero-31-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Febrero-28-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Marzo-31-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Abril-30-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Mayo-31-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Junio-30-2013 8.17% 4.53% 3.64%
Julio-31-2013 8.17% 4.53% 3.64%

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.6: Tasa de Interés Activa y Pasiva

Spread
={ll—Tasa de Interés Pasiva
—@-Tasa de Interés Activa

18,00% ——
16,00% -+
14,00% =
12,00% -
10,00%
8,00%
6,00% -
4.00%
2,00%
0,00% e
II!“IIININNIIIIIIIImImm
o 0+ 2 o -0+ 8480804 040 0-0 4094308
M M55 P Mo Moo MMM s 50 G Mo ™Moo
O o £ 0 0o0foggaoocagc e 00 o0 ofdg
i s g oo Do =lo & s e o Do >a g
v o0 VUV v v @ 9 = o v O UV v v @ = (1]
& 2S5 5 509 TTREz2zo e 808 -
o) § + -—NQE—E"WQF -—m-ﬂg—'E"
4 o © 2 A 7] = L 9 a g v 2 o 3] = o o
w O = w o = A & L o = s
< 3 3 < 33

Fuente: Banco Central del Ecuador



21

ANALISIS

Las tasas de interés activa y pasiva han tendido muy pocas variaciones, con
una peguefia tendencia en bgja. Lo importante de esta evolucién es que e spread

bancario (diferencia entre tasa activay pasiva) haido disminuyendo paulatinamente.

Esto obliga alas instituciones del sistema financiero a mejorar sus niveles de
eficiencia para poder generar utilidades y, ademés, meorar la calidad de sus
servicios para captar y mantener clientes, ya que la tasa de interés pasiva tiene un
limite para seguir subiendo s la regulacién financiera sigue procurando reducir las

tasas de interés activas.

Las dtas tasas de interés afectan a la Industria Inmobiliaria, porque las
personas no estan dispuestas a endeudarse en una entidad financiera, con tasas de

interés muy altas y desisten de comprar un lote de terreno.

AMENAZAS:

Dificultades de las personas para acceder a un préstamo bancario, debido alas

tasas de interés.

Pocas facilidades de fuentes de financiamiento paralas empresas.

OPORTUNIDAD:
Incremento de la tasa pasiva, aumenta la capacidad adquisitiva a los

depositantes.
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2.1.2 Factor es Socio-Culturales

2.1.2.1 Tasa de desempleo

“Expresa el nivel de desocupacion entre la poblacion econémicamente activa,

expresado en porcentaje.” (Krugman & Wells, 2006)

Tabla # 2.8: Tasa de desempleo

FECHA VALOR
Septiembr e-30-2007 7,06%
Septiembr e-30-2007 6,07%
M ar zo-31-2008 6,86%
Junio-30-2008 6,39%
Septiembr e-30-2008 7,06%
Diciembre-31-2008 7,31%
M ar zo-31-2009 8,60%
Junio-30-2009 8,34%
Septiembr e-30-2009 9,06%
Diciembre-31-2009 7,93%
M ar zo-31-2010 9,09%
Junio-30-2010 7,71%
Septiembre-30-2010 7,44%
Diciembre-31-2010 6,11%
M ar zo-31-2011 7,04%
Junio-30-2011 6,36%
Septiembre-30-2011 5,52%
Diciembre-31-2011 5,07%
M ar zo-31-2012 4,88%
Junio-30-2012 5,19%
Septiembre-30-2012 4,60%
Diciembre-31-2012 5,00%
Mar zo-31-2013 4,64%

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Figura # 2.7: Tasa de Desempleo
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ANALISIS

Al cerrar e afio 2012, e desempleo fue menor a nivel acanzado € afo
anterior de (5.00% frente a 6.11%) debido principalmente a los efectos de la crisis
internaciona gque ha golpeado al mercado laboral, mostrando una tendencia de baja
gue a mes de marzo del 2013 se sitta en 4.64% por lo que se esta presentando una

tendencia de baja en |os niveles de desempl eo.

La disminucion del desempleo es una oportunidad porque las personas tienen

mayor capacidad adquisitiva para poder comprar un lote de terreno, o una casa.

OPORTUNIDAD:

L as personas tienen mayor capacidad adquisitiva frente a disminucién del

desempleo.
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2.1.2.2 Remesas de emigrantes

“Las remesas de los inmigrantes representan un elemento clave para entender
el fendbmeno migratorio contemporaneo. Traspasan las dimensiones politicas,
culturales, econémicas y socides de los contextos transnacionales de los

inmigrantes.” (Solé, 2007)

Tabla # 2.9: Remesas de Emigrantes

Remesas Recibidas Region Amazodnica

20101T - 2012 IVT En Por centajes

ANO %

| 2010 9,80%
11 2010 11,30%
111 2010 12,30%
1V 2010 12,30%
| 2011 11,00%
11 2011 13,00%
111 2011 12,50%
1V 2011 12,40%
| 2012 11,50%
11 2012 13,10%
111 2012 11,20%
1V 2012 10,10%

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Figura # 2.8: Remesas Recibidas Region Amazdnica
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Fuente Banco Central del Ecuador

ANALISIS

La Regién Amazonica, durante el cuarto trimestre del 2012, por concepto de
remesas recibié 10.1 millones de ddlares, valor que represento una disminucion de
1.1 millones de ddlares con respecto a tercer trimestre del afio 2012 que fue de 11.2
millones de dblares. La disminucion de remesas del tercer trimestre, obedece
principalmente a la crisis financiera mundial que afecta a paises como Estados

Unidos, Espaiia, importantes destinos de |os migrantes ecuatorianos.

La disminucion de las remesas a la Region Amazonica, repercute sobre 1os
niveles de ingresos de centenares de familias que dependen en buena medida de
ellas, afectando a la Industria Inmobiliaria, porque tienen menores ingresos y su

capacidad adquisitiva disminuye.

AMENAZA:

La Disminucion de remesas, afecta la capacidad adquisitiva de una persona.
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Remesas Recibidas Region Sierra

20101T - 2012 1VT En Millones De USD

ANO UsD
| 2010 186,4
11 2010 157,6
111 2010 177,7
1V 2010 177,4
| 2011 175,9
11 2011 182,8
111 2011 168,7
1V 2011 157,3
| 2012 139,9
11 2012 131,7
111 2012 136,8
1V 2012 134,8

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.9: Remesas Recibidas Region Amazdnica
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ANALISIS

La Region de la Sierra, durante €l cuarto trimestre del 2012, por concepto de
remesas recibié 134.8 millones de ddlares, valor que represento una disminucién de
2 millones de ddlares con respecto a tercer trimestre del afio 2012 que fue de 136.8
millones de dolares. La disminucion de remesas del tercer trimestre, obedece
principalmente a la crisis financiera mundia que afecta a paises como Estados

Unidos, Espaiia, importantes destinos de |os migrantes ecuatorianos.

La disminucion de las remesas a la Region Sierra, repercute sobre 1os niveles
de ingresos de centenares de familias que dependen en buena medida de dllas,
afectando a la Industria Inmobiliaria, porque tienen menores ingresos y su capacidad

adquisitiva disminuye.

AMENAZA:

La Disminucion de remesas, afecta la capacidad adquisitiva de una persona.

2.1.2.3 Salario minimo vital general

“El salario minimo, es una cantidad fija que se paga, debido a una
negociacion colectiva o bien a una ley gubernamental, y que reflgja e salario méas

bajo que se puede pagar para las distintas categorias profesionales. En general, €
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establecimiento de un salario minimo no anula el derecho de los trabgjadores a

demandar salarios superiores al minimo establecido.” (Vargas, 2006)

Tabla # 2.11: Salario Real

Salarios
Salarios (USD) dic-13 enel4
Salario unificado nominal 318,00 340,00
Salarioreal (e) 261,82 351,84

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.9: Salario Unificado

SALARIO

Fuente: Banco Central del Ecuador
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ANALISIS

En e presente afio 2014 rige un nuevo salario basico unificado de 340
ddlares, por lo que existe un incremento de 22 ddlares, con respecto a afo 2013 que
era de 318 ddlares. La técnica parafijar €l salario basico fue la inflacion proyectada

(3.20%) mas &l aumento de la productividad (3.72%).

El aumento del salario basico unificado, es importante para € Sector

Inmobiliario, porque permite alas personas tener mayor capacidad adquisitiva.

OPORTUNIDAD:

El aumento del salario basico unificado, incrementa la capacidad adquisitiva de

|as personas.

2.1.2.4 Corrupcion

“Se puede definir un acto de corrupcion, como la violacion de un deber posiciona
realizado por quien ostenta un cargo o cumple alguna funcion determinada por cierto
sistema de reglas, efectuada con motivo del gercicio del cargo o del cumplimiento
de la funcion redlizada en un marco de discrecion, con el objeto de lograr algun

beneficio extra posicional.” (Berdugo, 2003)



Tabla # 2.12: Corrupcion

Paises Corruptos Calificacion sobre 10

Haiti
Venezuela
Ecuador
Paraguay
Nicaragua
Honduras
Argentina
Espaiia
Portugal
Chile
Uruguay

Estados Unidos

Japon
Bélgica
Dinamarca
Suecia

Nueva Zelanda

1,40
1,90
2,00
2,40
2,50
2,60
2,90
6,50
6,10
6,90
6,90
7,30
7,30
7,30
9,30
9,30
9,30

Fuente: Banco Central del Ecuador

Figura # 2.11: Corrupcion de Paises
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Fuente: Banco Central del Ecuador
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ANALISIS

Haiti, Venezuela y Ecuador son los paises méas corruptos que ocupan las
calificaciones en tema de corrupcién en América Latina, mientras que los mejores

correspondieron a Chiley Uruguay.

La persistencia de altos niveles de corrupcion y de pobreza afecta a nuestro

pais, perjudicando laimagen del pais externamente.

La corrupcion afecta a la Industria Inmobiliaria, porque no permite la

inversion extranjera a nuestro pais.

AMENAZA:

La corrupcion afecta lainversion extranjera a nuestro pais.

2.1.25Tributario

“La tributacion consiste en e conjunto de mecanismos legales,
reglamentarios y administrativos aplicados y gestiones que realiza el Estado a los
fines de captar u obtener parte de la riqueza generada por e sector privado,
trasladarlos a sector publico y gastarlos en la preservacion de la existencia del
Estado, en la conservacion de sus bienes y del orden publico y en la satisfaccion de

las necesidades publicas.” (Rockefeller, 2006)
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Tabla # 2.13: Recaudacion neta de impuestos

Recaudacion neta de impuestos en mil
millonesde USD

Enero-Marzo 2012 Enero-Marzo 2013
2,613 2,989
Fuente: Banco Central del Ecuador

Grafico # 2.12: Recaudacion neta de impuestos

2ol 2,613

2,6 —

2,5 - —

2,4 : .
2012 2013

Fuente: Banco Central del Ecuador

ANALISIS

La recaudacion neta de impuestos en Ecuador, en el primer trimestre del afio
2013increment6 en un 376 en comparacion al primer trimestre del afio 2012. La
recaudacion de enero a marzo del afio 2013 fue de 2.989 millones de ddlares,
mientras que en e afio 2012 fue de 2.613 millones de ddlares. La recaudacion de
impuestos es una de las principales fuentes de ingresos del Presupuesto General del

Estado.
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El aumento de la recaudacion de impuestos, ha incrementado los ingresos en

laeconomia del Ecuador, permitiendo mayor inversion en lalndustria Inmobiliaria

OPORTUNIDAD:

La recaudacion de impuestos, incrementa los ingresos en la economia

permitiendo mavor inversion en la Industria Inmobiliaria.

2.1.3 Factor Palitico

La evolucion politica del pais en los Ultimos quince afios se ha caracterizado
por una gran inestabilidad de las instituciones y alto grado de conflictividad social, 1o
gue ha generado una profunda crisis de gobernabilidad, violencia socia e incremento
de la corrupcién, inestabilidad administrativa y falta de continuidad en la gestion
publica. Estos problemas han afectado la dindmica del sector inmobiliario y sus

reformas.

La Constitucion Politica del Estado, en e articulo 30 manifiesta que las
personas tienen derecho a un hébitat seguro y saludable, y a una vivienda adecuada y

digna, con independencia de su situacion socia y economica.

De acuerdo a articulo 30, la Industria Inmobiliaria se veria beneficiada
porgue se estaria garantizando una vivienda a las personas, incrementando |la venta

delotesy casas.
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OPORTUNIDAD:

La constituciéon garantiza vivienda, incrementando las expectativas de venta de

lotes v casas.

El sistema de incentivos para vivienda urbana, que ofrece el gobierno através
del Ministerio de Desarrollo Urbano y Vivienda (MIDUVI), con un bono para
vivienda urbana nueva y mejoramiento de vivienda, es una ayuda econémica que €
Gobierno Nacional entrega a las familias ecuatorianas como premio a su esfuerzo por

ahorrar, sirve para: comprar unavivienda, construir o mejorar la que yatiene.

El sistema de incentivos para vivienda urbana, que estd entregando €
Gobierno Nacional a las personas, beneficia a la Industria Inmobiliaria porque
incrementa |la venta de lotes, debido a que una condicion para poder acceder a este

bono eslade tener un lote propio.

Ademas € presidente actual ha dado acceso a préstamos hipotecarios para
vivienda de hasta quince afios plazo, es decir entres sus politicas principal es estan €
gue los ciudadanos tengan acceso a una casa aungque es claro comprender que solo la

poblacion econdmicamente activa puede acceder a estos.

OPORTUNIDAD:

El sistema de incentivos para vivienda, incrementa la venta de lotes y de casas.
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2.1.4. Factor Tecnoldgico

Es importante € factor tecnolégico ya que las empresas deben hoy en dia
estar a la par con los cambios tecnol 6gicos en equipos y software para asi optimiza
costos, incrementar la eficiencia, megjorar la calidad de sus productos y dar un

servicio oportuno y mas &gil sus clientes.

La tecnologia que puede definirse como el medio para transformar ideas en
productos o servicios permitiendo, ademas, mejorar o desarrollar procesos, sin
embargo no consiste Unicamente en métodos, maquinas, procedimientos,
instrumental, métodos de programacion, materiales y equipos que pueden comprarse
0 intercambiarse, sino es también un estado de espiritu, la expresién de un talento
creador y la capacidad de sistematizar 1os conocimientos para su aprovechamiento

por e conjunto de la sociedad.

El pensamiento moderno ha llegado a establecer que la tecnologia no debe
considerarse como un medio de produccidén externo que puede adquirirse en
cualquier momento, Sin0 como un input que puede generarse o0 perfeccionarse a
través del propio proceso transformador, ya que los elevados niveles de cambio
tecnologicos, que se ponen de manifiesto a través del acortamiento del ciclo de
desarrollo del producto, sino del incremento de la velocidad de difusion espacia de
los nuevos productos y procesos cuyos lanzamientos comerciales se realizan

précticamente con alcance mundial.
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La empresa debe formular una estratégica tecnologica integrada en la
estrategia global y a mismo nivel gque las otras estrategias especificas como pueden

ser lafinancieray comercial.

Una eficiente gestion de la tecnologia en la empresa necesita considerar todos
aguellos aspectos relacionados con la capacidad de reconocer las sefiales del entorno

sobre |as oportunidades y amenazas de su posicidn tecnoldgicay su interpretacion.

Con la tecnologia a alcance del mercado empresaria se puede satisfacer de
mejor forma a los clientes aunque en €l pais aln no existen empresas que elaboren
tecnologias para mejorar este tipo de mercados pero la apertura para la importacion

abre el camino para el mgoramiento continuo.

OPORTUNIDAD:

El avance tecnol égico para viviendas, da una mayor satisfaccion alos clientes.

2.1.5 Factor Ecolégico

Desde mediados de los afios 90, gobiernos, organizaciones ambientalistas,
sectores productivos y movimientos sociales, incorporan, en sus agendas, propuestas

de mango y conservacién de la biodiversidad.

Esta se refiere a la diversidad de la vida, concepto que adquiere relevancia a

partir de lavigencia del Convenio sobre Diversidad Bioldgica, definido en la Cumbre
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de las Naciones Unidas sobre Medio Ambiente y Desarrollo (CNUMAD o Rio 92),

en la que se reconoce la soberania de | os estados sobre la biodiversidad.

La biodiversidad es un recurso indispensable pues muchos de nuestros
intereses y necesidades cotidianas se relacionan con € manego y conservacion de la
biodiversidad: la alimentacion, la vivienda, € transporte, la salud, entre otros
aspectos; se relaciona directamente con los recursos naturales disponibles para
satisfacer las elementales de las poblaciones locales. La conservaciéon y manejo del

entorno natural son claves para el bienestar y desarrollo humano.

Respondiendo al desarrollo de una conciencia ambiental, a la experiencia
acumulada a las demandas de los diferentes actores sociales y a convenios
internacionales, el Estado Ecuatoriano ha visto la necesidad de impulsar un conjunto

de politicas que garanticen un desarrollo més arménico de la Amazonia.

En este contexto, en 1992 se promulgalaLey 010: Ley del Fondo para el Eco
desarrollo Regional Amazénico y de Fortalecimiento de sus Organismos
Secciénales. En su Articulo 5 crea € Instituto para € Eco desarrollo de la Regién
Amazénico - ECORAE, cuyas funciones principales son: la elaboraciéon del Plan
Maestro para e Eco desarrollo de la Region Amazdnica Ecuatoriana y la

coordinacion para su € ecucion con |os organismos publicos y privados.
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El Instituto para e Eco desarrollo Regiona Amazonico (ECORAE), mangja

el Proyecto de Estrategias Regionales para la Conservacion y € Manegjo Sustentable
de Recursos Naturales, cuenta con tres subproyectos. Zonificacion Ecoldgica y
Monitoreo Geografico del Amazonas;, Capacitacion para € Uso Sostenible de la

Biodiversidad.

Amazébnica; y Mango de Recursos Naturales en Tierras Indigenas. Su
gjecucion es financiada por € Programa de Naciones Unidas para € Desarrollo
(PNUD) - Globa Environment Facility (GEF) y contribuye a la ordenacion del
territorio asi como a estudio, formulacion de estrategias y vaorizacion de la

biodiversidad amazonica

Los proyectos de conservacion del medio ambiente, se utilizan como
instrumento basico en la formulacién de politicas y estrategias de ordenamiento del
territorio, permitiendo el uso adecuado del suelo a la Industria Inmobiliaria, sin

causar impacto al medio ambiente. (Mena & Paulina, 2013)

OPORTUNIDAD:

La formulacion de politicas y estrategias de ordenamiento del territorio,

permiten el uso adecuado del suelo alaIndustria Inmobiliaria.
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2.2 ANALISISDEL MICROAMBIENTE

“El microambiente esta compuesto por todas aguellas instituciones que
intervienen de una forma u otra en la relacién de intercambio empresa consumidor,

es decir son especificas de la actividad comercial.

Segun Michael Porter, en cualquier industria, cinco fuerzas dictan las reglas de la
competencia. En conjunto, estas fuerzas determinan el atractivo y la rentabilidad de
laindustria. Los gerentes evalUan € atractivo de unaindustria con los cinco factores

siguientes:

1. La Amenaza de los nuevos participantes. Factores como las economias de
escala, lealtad de la marca y requisitos de capital determinan la facilidad o

dificultad de entrar en unaindustria.

2. La Amenaza de los Sustitutos: Factores como cambios de costos y la lealtad
de los compradores determinan e grado en que es probable que los

consumidores compren un sustituto.

3. Poder de negociacion de los compradores: Factores como e numero de
clientes en e mercado, la informacion sobre ellos y la disponibilidad de
sustitutos determinan €l grado de influencia que tienen los proveedores en la

industria.
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4. Poder de negociacién de los proveedores: Factores como € grado de
concentracion de un proveedor y la disponibilidad de sustitutos de materiales

determinan el grado de influencia que tienen los proveedores en laindustria.

5. Rivalidad actual: Factores como latasa de crecimiento, aumento o caidade la
demanda y diferencias en los productos determinan la intensidad de la
rivalidad de la competencia entre las empresas de la industria.” (Robbins &

Coulter, 2005)

2.2.1 Identificacion de Clientes

Los lotes y viviendas que ofrece la lotizacion “JT Construcciones”’, estan
dirigidos a los habitantes del Canton de Shushufindi, y a los de la Parroquia de
Conocoto.

Tabla # 2.14: Poblacion del Cantdon Shushufindi

DISTRIBUCION DE LA POEfLACION DEL CANTON SHUSHUFINDI,
SEGUN PARROQUIAS

PARROQUIAS TOTAL HOMBRES MUJERES
TOTAL 32184 18108 14076
SHUSHUFINDI (URBANO) 10559 5599 4960
AREA RURAL 21625 12509 9116
PERIFERIA 8430 5058 3372
LIMONCOCHA 3819 2095 1724
PANACOCHA 1207 878 329
SAN ROQUE 2411 1314 1097
SAN PEDRO DE LOS COFANES 2544 1408 1136
SIETEDE JULIO 3214 1756 1458

Fuente: INEC
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Figura # 2.13: Poblacion del Cantén Shushufindi

Poblacion del Canton de Shushufindi
32184

TOTAL URBANA RURAL

Fuente: INEC

ANALISIS

La poblacién del Cantén Shushufindi, segiin € censo del 2001, representa €l
249 % de tota de la Provincia de Sucumbios, ha crecido en € Ultimo periodo
intercensal a un ritmo del 5,2% promedio anual. El 67, 2 % de su poblacion reside
en el Area Rural, mientras que el 32,8 % de la poblacion reside en el Area Urbanay

Se caracteriza por ser una poblacion joven.

Es decir existe un amplio mercado potencial para la lotizacion “JT
Construcciones”, porque el 24,9% de la poblacion tota de la Provincia de

Sucumbios, corresponde aladel Cantén de Shushufindi.

OPORTUNIDAD:

Existe un amplio mercado potencial para la lotizacion Oasis del Puerto “JT

Construcciones”.
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Tabla # 2.15: Poblacion de la Parroquia de Conocoto

DISTRIBUCION DE LA POBLACION DE
LA PARROQUIA DE CONOCOTO

TOTAL HOMBRES MUJERES

TOTAL 82072 39691 42381
Fuente: INEC

Figura # 2.15: Poblacién de la Parroquia de Conocoto

TOTAL HOMBRES MUIJERES

Fuente: INEC

ANALISIS

La poblacion de la Parroquia de Conocoto, segin e censo del 2010,

representa e 49,20% del total del Valle de los Chillos, Es perteneciente a Area
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Rural, e 48,76% pertenece a género masculino mientras que e 52,07% es

perteneciente al género masculino.

Es decir existe un amplio mercado potencial para la venta de casas “JT

Construcciones”, porque el 49,20% de la poblacion total del Valle de los Chillos es

correspondiente a la de la Parroquia de Conocoto.

OPORTUNIDAD:

Existe un amplio mercado potencial parala venta de casas Jardines de Conocoto

“JT Construcciones”.

2.2.2 Competencia

“El grado de rivalidad entre las empresas que compiten suele aumentar conforme los
competidores se van igualando en tamafio y capacidad, conforme la demanda de los
servicios y conforme la reduccién de precios resulta comun y corriente.” (Kotler,

2002)



Tabla # 2.16: Lotizaciones del Cantén Shushufindi
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N° NombredelaLotizacion Ubicacion Aream?2
1 Amparito Junto ala Cooperativa Simon Bolivar 13.910,40
2 Luis Salazar Av. Circunvalacion y Av. Quito 19.533,83
3 LaAlborada Junto al Colegio del Pacifico 31.520,00
4 El Chofer | ViaaQuito 180.000,00
5 AlgandrinaPineda ViaaColombia 73.896,20
6 Lisbeth ViaaQuito Km. 1% 10.000,00
7 Jorge Medina Av. Quitoy Calle Miguel Iturralde 2.406,63
8 El Céndor Av. Circunvalacion 6.468,00
9 Jorge Afasco Castillo ViaaQuito 34.758,00

10 El Chofer 2 ViaaQuito 165.710,40
11 Trabagadoresdela Junto |otes Gustavo Andrade 29.600,00
Malaria
12 Juan Carridn Viad Aguarico 49.878,00
13 Jardinesdel Sur Junto al Barrio Estrelladel oriente 130.479,00
14 Gustavo Lopez Viad Aguarico 10.000,00
15 Marisol Junto al Barrio Jaime Roldos 23.000,00
16 El Bosgue Viada Aguarico 100.000,00
17 Trabgadores|[ERAC Calle Velasco Ibarray 23 de Septiembre 4.619,60
18 Milena Viad Aguarico 11.159,00
19 El Jardin Viaa Aguaricoy Av. Amazonas 110.771,25
20 Roberto Ofa Junto al Barrio Jaime Roldos 6.024,00
21 Oro Negro ViaaQuito Km. 2 % 40.000,00
22 LasMalvinas ViaaQuito 4.562,06
23 LosAlamos Av. Céndor Mirador 21.253,90
24 Santalsabel ViaaQuitoKm. 2% 72.900,00
25 LosCeibos ViaaQuito Km. 2 28.800,00
26 AEMCLA ViaaQuitoKm. 2% 60.000,00
27 LaAlborada?2 ViaaQuito Km. 3% 40.016,00
28 PatriaUnida Calle Babahoyo y los Rios 6.986,25
29 German Viteri Av. Circunvalacion y Calle Costa Rica 13.413,13
30 Odontdlogos Junto alalotizacion AEMCLA 13.156,50
31 LaPampa Junto ala Lotizacion Jardines del Sur 100.268,00
32 LasDelicias Junto al Barrio Orellana 14.621,88
33 SantaRosalaPista Junto al Aeropuerto 52.183,31
34 LaForida ViaaColombia 30.879,14
35 LalLibertad ViaaQuito Km. 3 1/2 margen izquierdo 231.113,00
36 El Carmen ViaaQuitoKm. 5 56.350,00
37 LasGarzas ViaaQuito Km. 2 25.152,40

Continda...
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38
39
40
41

47

49
50
51

22 de Agosto

José Armijos 1

Bahia Gran Colombia
LasVillas

18 de Diciembre

San Vaentin

14 de Octubre
Primavera 2

San Antonio de las
Aradas
Urdesa

José Armijos 2
Marianita de Jestis
Colinasde Lago
Lucha de los Pobres

ViaaQuitoKm. 3%

Junto al Barrio Naranjal
ViaaColombiay Calle Jorge Afazco
Viad Aeropuerto

Junto a Barrio Esmeraldas Libre
Junto al Barrio Nuevo Paraiso

Viaa Aguarico

ViaaQuito Km. 2 1/2 margen izquierdo
ViaaQuitoKm. 3%

ViaaQuito Km. 2 1/2 margen izquierdo
Viaa Pozo N°5

ViaaQuito Junto a Barrio Napo
Junto al Barrio Julio Marin
ViaaQuito Km. 8 margen derecho

222.569,26
24.685,58
4.977,00
41.406,08
11.291,73
101.335,76
42.687,00
150.288,00
233.325,80

19.440,10
39.990,87
19.094,10
61.000,00
411.530,13

Fuente: Municipio del Canton Shushufindi

AMENAZA:

El continuo aumento de la competencia, afecta la participacién de mercado a

la Lotizacion Oasis del Puerto “JT Construcciones”
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Tabla # 2.17: Constructoras de la Parroquia de Conocoto

No Nombredela Ubicacion Aream?2
Constructora por casa

1 Casalegrelll Sector Bario Sto. Domingo de Conocoto 116,00

2 San Antonio de Pichincha Calles: Hambucara S/N. 64,00

3 Ventanas de Sol Barrio 6 de Diciembre. Av. Simoén 90,00
Bolivar Oes-227.

4 Vadleandauz Sector BocaToma, La Paz. Calles: 85,00
Federico Gonzdlez Suarez.

5 Porta del Chamizal Calle Pachacutec, Coop. 6 De 70,00
Diciembre Via A Santa RosaDe
Chachas

6 LaAlborada San Antonio De Pichincha. Calles: 64
Hambucara S/N.

7 Papyrus Lotizacion La Armenia 2, Sector Valle 101,81
De Los Chillos. Direcion Calle Charles
Darwin.

8 El Porvenir Sector LaArmenia, Puente 8, Calle De 98,00
LaFraternidad S/N.

9 VillaEsperanza Barrio LaMacarena. Direccion: ViaA 46,38
LaMacarenaSIN Y ViaA Namicela
Angel.

10 Levarsi I Sector San Antonio. Direccion: Calle 93,00
Chachas S/N, Urbanizacion 6 De
Diciembre.
11 PuebloBlancodd Vale  Los Chillos, Sector Guangopolo A 500 120,00

Metros Del Puente 3 De La Autopista Al
ValeDeLosChillos.

12 VistaBlanca Sector Occidental De La Ciudad. Cdles: 92,35
Antonio José De Sucre.

13 LaCanddaria Sector San Vicente, Pasgje S/N, Entre 118,90
Calles Juan Montalvo Y Alberto
Rivadeneira

Fuente: Junta Parroquia de Conocoto

AMENAZA:

El continuo aumento de la competencia, afectala participacion de mercado a

laLotizacion Oasis del Puerto “JT Construcciones”
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2.2.3 Proveedores

“Los proveedores son un eslabon importante del sistema total de entrega de
valor a los clientes de la empresa. Ellos proporcionan los recursos que la empresa
necesita para producir sus bienes y servicios.” (Kotler & Armstrong, Fundamentos de

marketing, 2003)

Tabla # 2.18: Proveedores del Cantdén Shushufindi

Descripcion Proveedor
L evantamiento topografico Ingeniero Patricio Correa Rios
Distribucion del éreatotal de lalotizacion Arquitecta LicethRodriguez
Dibujo de planos de lalotizacion " JT Ingeniero Jorge Taco
Construcciones"
Tubos de hormigdn Ferreteria Valcazar
Postes de hormigén Ferreteria VValcazar
Transformadores Ferreteria Valcazar
Tendido eléctrico y materiales Ferreteria VValcazar
Alambre de plas y otros insumos Ferreteria (Roman Hermanos)
Material pétreo paralastrado de calles Ferreteria (Roman Hermanos)
Guadanadoras/Motosierras Ferreteria (Roman Hermanos)
Mantenimiento de maguina pesada (Bulldozer) Mecanica (Miguel Cumbajin)
Repuestos, aceites, filtros, etc. Para el (Caterpillar) Shushufindi

mantenimiento de maguinaria pesada
Fuente: “JT Construcciones”
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Tabla # 2.19: Proveedores de la Parroquia de Conocoto

Descripcion Proveedor

L evantamiento topogr afico Ingeniero Patricio Correa Rios

Distribucion del areatotal delalotizacion Arquitecta LicethRodriguez

Dibujo de planosdelalotizacion " JT Ingeniero Jorge Taco

Construcciones'

Hierro PROMACONS

Viga PROMACONS

Armex PROMACONS

Cemento FDW (Ferreteria Don Willy)

Varilla NOVACERO

Bloque Fabricade bloquesy
adoquines J.M.

Tablas Aserradero San Jorge

Transformadores FDW (Ferreteria Don Willy)

Tendido eléctricoy materiales FDW (Ferreteria Don Willy)

Alambre de plasy otrosinsumos FDW (Ferreteria Don Willy)

Acabados FV (Franz Viegener)

Fuente: “JT Construcciones”
El mercado de insumos para la Industria Inmobiliaria, en e Cantdn
Shushufindi no se caracteriza por ser amplio y estar constituido por proveedores de
excelente calidad, mientras que en la Parroquia de Conocoto se caracteriza por tener

ampliavariedad y estar formado por proveedores de excelente calidad

AMENAZA:

Reducido mercado de insumos y proveedores de excelente calidad en la
Industria Inmobiliaria del Canton Shushufindi, obliga a traer insumos de otras
provincias, incrementando el costo.

OPORTUNIDAD:
El extenso mercado de insumos y proveedores de excelente caidad en la

Industria Inmobiliaria de la Parroguia de Conocoto, hace que los insumos se

puedan conseguir aun mejor precio.
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CAPITULO 111

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

La Investigacién de Mercados, es la funcion que vincula a consumidores,
clientes y publico con € mercaddlogo, mediante informacion que sirve para
identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing: generar y
evaluar las actividades de marketing; supervisar € desempefio del marketing y

acrecentar la comprension del marketing como un proceso.” (Malhotra, 2004)

3.1 PROPOSITODE LA INVESTIGACION

Esta investigacion de mercados se la redliza, porque la empresa “JT
Construcciones” desea conocer el mercado potencial del Cantén Shushufindi, asi
mismo quiere conocer € mercado potencial para las casas en la Parroquia de
Conocoto, para poder tomar decisiones en cuanto a la promocion, informacion y

ventade lotesy viviendas.

Por medio de lainvestigacion de mercados, se podra determinar e nimero de
personas que estén dispuestas a adquirir un lote de terreno o0 una vivienda, de esta

manera se conocera su mercado potencial y un sistema de comercializacion.
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3.20BJETIVO DE LA INVESTIGACION

3.2.1 General

» Recopilar informacién real que permita determinar e mercado potencial que
estaria dispuesto a comprar un lote de terreno o una vivienda en “JT
Construcciones”, con el fin de identificar pautas estratégicas, asi como para
identificar nuevas oportunidades por medio de una investigacion de

mercados.

3.2.2 Especificos

» ldentificar los datos generales, gustos y preferencias de los habitantes del

Cantén Shushufindi, asi como de las personas de |a Parroguia de Conocoto.

» Determinar € perfil de los potenciales compradores.

» Andizar la aceptacion que tiene “JT Construcciones”, por parte de los

clientes potenciales, frente ala competencia.

» Determinar sl las personas tienen la necesidad de comprar un lote de terreno o

unavivienda.
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» ldentificar e medio adecuado para emitir informaciéon de “JT

Construcciones”

3.3 SEGMENTACION DEL MERCADO

“Un segmento de mercado es un grupo relativamente homogéneo de
consumidores que responden de manera similar ante un marketing mix determinado.
El proceso por € que se divide un mercado en segmentos, que Se conoce Como
segmentacion, se suele llevar a cabo con la ayuda de diferentes técnicas estadisticas,
mediante las que se determinan aguellos grupos de consumidores con las
caracteristicas y preferencias més parecidas entre si, y distintas de las del resto de los

grupos.” (Rodriguez, 2006)

3.3.1 Tipos de segmentacion

“Segmentacion Geografica.- En la segmentacion geogréfica € mercado se
divide en localidades. La teoria que sustenta dicha estrategia indica que las personas
gue viven en una misma area comparten ciertas necesidades y deseos similares, y que

esas necesidades y deseos son diferentes de quienes viven en otras areas.

Segmentacion Demogr afica.- Las caracteristicas demogréficas, como edad,

sexo, estado marital, ingresos, ocupacion y educacion, son las que se emplean mas a
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menudo como base para la segmentacién de mercados. La demogréfica se ocupa de

las estadisticas vitales y susceptibles de medirse de una poblacion.

Segmentacion Psicolégica.- Las caracteristicas psicoldgicas se refieren alas

cualidades internas o intrinsecas del consumidor individual.

Segmentacion Psicografica.- Los profesionales de marketing han recibido
con entusiasmo la investigacion psicogréfica, la cual esta estrechamente relacionada
con la investigacion psicolégica, en especial en cuanto a la medicion de la
persondidad y de las actitudes. El perfil psicografico de un segmento de
consumidores se visualiza como una combinacion de las mediciones de actividades,

intereses y opiniones de los consumidores.

Segmentacion Sociocultural.- Las variables socioculturales ofrecen bases
adicionales para la segmentacion de mercado. Por gemplo, se ha tenido éxito a
subdividir en segmentos los mercados de consumidores con base en la etapa dentro
del ciclo de vida familiar, la clase social, los valores culturales fundamentales, las

afiliaciones subculturales y lamembresia transcultural.” (Schiffman & Kanuk, 2005)



3.3.2 Seleccion de variables de segmentacion

Tabla # 3.20: Variables de estudio de mercado del Canton de

Shushufindi
Variables Deter minantes
Variable Geogr éfica Personas que vivan en e area urbana del Canton
Shushufindi
Variable Demogr &ficas - Edad: 25 a 65 afios de edad

Género: Masculino y Femenino
Estado marital: Indistinto
Ingreso: Mayor a$ 318 ddlares

Variable Socioculturales Clase Socid: Mediay mediabagja

Tabla # 3.21: Variables de estudio de mercado de la Parroquia de

Conocoto
Variables Deter minantes
Variable Geogr éfica Personas que vivan en e arearural de la Parroquia
de Conocoto
Variable Demogr &ficas - Edad: 25 a 65 afios de edad

Género: Masculino y Femenino
Estado marital: Indistinto
Ingreso: Mayor a$ 318 ddlares

Variable Socioculturales Clase Socia: Mediay mediabagja
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34 TIPOSDE INVESTIGACION

Estudios Exploratorios. “También conocido como estudio piloto, son
aguellos que se investigan por primera vez 0 son estudios poco investigados.

También se emplean paraidentificar una problematica.” (Webster, 2000)

“Investigacion Exploratoria.- Tipo de disefio de investigacion que tiene
como objetivo primordial proporcionar conocimiento y comprension del problema
gue enfrenta e investigador, se utiliza cuando se debe definir € problema con
precision, identificar las acciones pertinentes u obtener conocimiento adiciona antes

de establecer un método.

Investigacién Conclusiva.- Por |o general es mas forma y estructurada. Se
basa en muestras amplias y representativas, 1os datos que se obtiene estan sujetos a

un andlisis cuantitativo.

Tipo de investigacion conclusiva donde € principal objetivo es obtener

evidencia sobre |as rel aciones causal es.

> Investigacion Descriptiva.- Tipo de investigacion conclusiva que tiene como
objetivo principal la descripcién de algo, por lo genera caracteristicas o

funciones del mercado.
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» Investigacién Causal.- Tipo de investigaciéon conclusiva donde € principal

objetivo es obtener evidencia sobre las relaciones causales.” (Malhotra, 2004)

Para nuestra investigacion de mercados se efectuara los dos tipos de

investigacion.

Dentro de la investigacion conclusiva se utilizard la investigacion descriptiva, la

cual nos permitira analizar, comprender y determinar los hechos referentes a la

investigacion, para determinar el mercado potencial de “JT Construcciones” en el

Cantén de Shushufindi y en la Parrogquia de Conocoto.

35 METODOLOGIA Y TAMANO DE LA MUESTRA

3.5.1 Metodologia

Se redlizara € método de andlisis y sintesis, para de esta manera conocer las

necesidades de |as personas en la compra de un |ote de terreno, como los siguientes:

» Fuente Primaria: Es la fuente documental que se considera material de

primera mano relativo a fendmeno que se desea investigar.
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» Encuesta Piloto: Aquella encuesta que prepara lafinal y verdadera encuesta

paralainvestigacion.

Se redlizara una encuesta que englobe preguntas claras, concisas y que permitan

determinar |as caracteristicas de los clientes de “JT Construcciones”

» Encuesta Personal: Encuesta final con preguntas especificas y concretas
para conocer las necesidades del cliente. Permitira obtener datos pasados y

futuros referentes al problema de lainvestigacion.

» Fuente Secundaria: Datos basados en fuentes primarias, que involucra

generalizacion, andlisis, sintesis, interpretacion o eval uacion.

v" Recoleccion de Datos Secundarios: Esta informacion sera fundamental
para la investigacion, porque se la obtendrd de instituciones u
organizaciones gque nos brindan datos confiables y que estén relacionados

con el problemadel proyecto.

Estos datos se obtendran de:
Base de Datos 0 Revistas
Paginas Web
Municipio del Cantén Shushufindi

Municipio de la Parroquia de Conocoto
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La metodol ogia de la investigacion de campo gue se aplicara sera de recopilacion

de informacion en base a una herramienta de medicion “encuestas”’. Dividiendo este
trabgo en dos fases, la primera conformada por una encuesta piloto y la segunda

conformada por la encuestafinal.

3.5.2 TamanodelaMuestra

Muestra.- Es un subgrupo de poblacién seleccionado para participar en €
estudio. Las caracteristicas de la muestra, llamada estadistica se utilizan para hacer

deducciones acerca de |os parametros de poblacion.

Tamarfio de la Muestra.- Se refiere al nimero de elementos que se incluiran
en e estudio. Determinar e tamafio de la muestra es complegjo e incluye diversas

consideraciones cualitativas y cuantitativas.

Técnicas de Muestreo Probabilistico.- Las técnicas de muestreo
probabilistico varian en términos de eficiencia de muestreo. La eficiencia de
muestreo es un concepto que reflgja un intercambio entre & costo del muestreo y la

precision.

Muestreo aleatorio ssimple.- En un muestreo aleatorio simple (MAS), cada

elemento de la poblacion tiene una probabilidad de seleccidn conocida y equitativa.
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Cada elemento se selecciona en formaindependiente a otro elemento y la muestra se

toma por un procedimiento aleatorio de un marco de muestreo. (Malhotra, 2004)

La técnica de muestreo que se va a utilizar es € muestreo probabilistico
aleatorio simple, es probabilistico porque cada elemento de la poblacién tiene la
misma opcidn de ser elegido para formar parte de la muestra y; Aleatorio Simple,
porque los elementos de la muestra se eligen a azar, de la poblacion objeto del

estudio.

El marco de muestreo utilizado estard determinado por las mismas
caracteristicas de la poblaciéon objetivo, para eegir los elementos que deben ser

considerados en lainvestigacion.

Para el tamafno de la muestra se utilizarala siguiente formula:

_ NxZip*q
d?=(N—1)+Zi=p=q

T

Donde:

N= Tamario de la Poblacion o Universo
p= Probabilidad a favor

g= Probabilidad en contra

z= Nivel de Confianza

d= Nivel de Significancia
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Tabla # 3.22: Universo de la poblacidon econdmicamente activa del

Canton de Shushufindi

POBLACION DE 5ANOSY MAS, ACTIVA Y
AREASDEL CANTON DE SHUSHUFINDI

Areas PEA Por centaje
TOTAL 12772 100%
RURAL 8958 70,13%
URBANO 4460 34,92%

Fuente: INEC

Tabla # 3.23: Poblacidon econdmicamente activa de las Parroguias

del Valle de los Chillos

PARROQUIAS POBLACION PEA

Alangasi 24252 11707

Amaguana 31106 14158

Conocoto 82072 39957

Guangopolo 3059 1347

LaMerced 8394 3888

Pintag 17930 7711
Fuente: INEC

Tabla # 3.24: Universo de la poblacidén econdmicamente activa de la

Parroguia de Conocoto

POBLACION DE 5ANOSY MAS, ACTIVA
DE LA PARROQUIA DE CONOCOTO

Parroquia PEA Por centaje
TOTAL 39957 48,68%
Fuente: INEC
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Deter minacion de aciertos:
Para € célculo del porcentgje de éxitos se realizd 10 encuestas con una pregunta
filtro (dicotémica: si/no). ¢Usted compraria un lote de terreno?

Tabla # 3.25: Resultado de la prequnta filtro en el Cantdn de

Shushufindi

DETERMINANTES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Sl 7 70%
NO 3 30%
TOTAL 10 100%

N= 4.460 poblacion econdmicamente activa, &rea urbana.

p= 0,70 (“aceptacion de la preferencia del cliente” de la prueba piloto)
g= 0,30 equivale ala probabilidad de no ocurrencia de un evento; parala
investigacion se tomael 30%, dato obtenido en la pregunta filtro.

z= 1,96 equivalente aun nivel de confianza del 95%

d= 5% nivel de error de estimacién maximo permitido.

Aplicacion:

_ (1,96)* = (0,70+ 0,30) = (4.460)
0,052 = (4460 — 1) + 1,962 = (0,70 = 0,30)

n

_ 3.5938,04256
~ 11,956736

n=300,9218 n= 301



Tabla # 3.26: Resultado de la prequnta filtro en la Parroguia de

Conocoto

DETERMINANTES FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

S| 8 80%
NO 2 20%
TOTAL 10 100%

N= 39.957 poblacion econdémicamente activa, area urbana.

p= 0,80 (“aceptacion de la preferencia del cliente” de la prueba piloto)
g= 0,20 equivale ala probabilidad de no ocurrencia de un evento; parala
investigacion se tomael 20%, dato obtenido en la preguntafiltro.

z= 1,96 equivalente aun nivel de confianza del 95%

d= 5% nivel de error de estimacion maximo permitido.

Aplicacion:

_ (1,96)* = (0,80+ 0,20) = (39.957)
0,052 = (39.957— 1) + 1,967 = (0,80 =0,20)

n

. 24.559,809792
~ 100,507156

n= 244,3588

n= 245
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3.6

PLAN DE TRABAJO DE CAMPO

62

“El trabajo de campo es e momento en la investigacion que lleva a aplicar |os instrumentos de obtencién de datos (observacion,

entrevista, cuestionario, etc.) ala poblacion objeto de estudio.” (Reichardt, 2002)

Tabla # 3.27: Trabajo de Campo

Id| Nombre de latarea|l Duracién| Comienzo Fin 12 de Agosto 2013 | 19 de Agosto 2013 | 26 de Agosto 2013 2 de Sep. 2013 9 de Sep. 2013

LIm|m]|av]slo|i|m|m]s|v]gp|L|m|m]|a|v|sp|L|m|m]s| V] D|L[m]|m]|d|V]]
1} Inicio Odias | 29/07/2013| 29/07/2013
2| Elaboracion deencue{ 2 dias | 30/07/2013| 31/07/2013
3| Encuestapiloto 2dias | 01/08/2013| 02/08/2013
4| Elaboracion deencugy 2 dias | 03/08/2013( 04/08/2013
5[ Encuesta Fina 20 dias | 05/08/2013| 24/08/2013
6| Procesamiento deres| 5dias | 25/08/2013| 29/08/2013
7| Resultados finales 2dias | 30/08/2013| 31/08/2013
8

Fin de actividad
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3.7 DISENO DEL CUESTIONARIO

“Un cuestionario, ya sea que se llame cédula, forma de entrevista o
instrumento de medicion, es un conjunto forma de preguntas para obtener

informacién de encuestados.

Técnica estructurada para recopilaciéon de datos que consiste en una serie de

preguntas escritas o verbales que e encuestado responde.” (Mahotra, 2004)



OBIETIVOS ESPECIFICOS

ESTABLECER SI LOS POSIBLES CLIENTES

Tabla # 3.28: Disefio del cuestionario para el Cantén de Shushufindi

VARIABLE

PREGUNTA

Ha considerado comprar un lote de terreno o una vivienda

ESCALA

NOMINAL

OPCIONES RESPUESTA

Si; No

HIPOTESIS

Intension de compra -

Demanda
TIENEN NECESIDAD DE COMPRAR UN CUANTIFICAR LA DEMANDA T o Intensin de compra
LOTE DE TERRENO ¢Usted tiene vivienda? NOMINAL pia; i ’ P
Otra (Especifique) Demanda
Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de Precio; Ubicacion; Evaluacion de alternativas de
EVALUACION ALTERNATIVAS | comprar un lote de terreno. Siendo 1 menos importantey 5 méas ORDINAL Tamafio; Servicios; compra - Demanda
importante. Promotores p
Tipo de Lotizaciones -
TIPO DE LOTIZACIONES ¢Qué lotizaciones conoce en el Canté Shushufindi? NOMINAL Abierta 5 D d
IDENTIFICAR GUSTOS Y PREFERENCIAS EMATCa
DE LA POBLACION DEL CANTON COMPETENCIA Considera suficiente el numlero de Iotl‘zac!ones que ofrecen en NOMINAL Si: No O B
SHUSHUFINDI, AL MOMENTO DE el Cantén Shushufindi
COMPRAR UN LOTE DE TERRENO et 3 ¢ . Crédito
FORMA DE PAGO Al momento de adquirir un Iote.de terreno.,lcual seria su forma NOMINAL Contado; C.re.dlto, Forma de pago - Demanda
de pago. Escoja una opcion Otra (Especifique)
O o $16.000 a $18.000;
PAGO PROMEDIO ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno de RAZON $18.001 a $20.000; e ey
450metros cuadrados? )
Més de $20.000
Vallas publicitarias;
IDENTIFICAR EL MEDIO PUBLICITARIO ; . éPor qué medio ha recibido informacién de compra y venta de Promotores; Radio; Fuentes Comerciales y
PARA EMITIR INFORMACION SIS RO O lotes de terrenos? NOMINAL Prensa escrita; Plblicas - Demanda
Television
ANALIZAR LA ACEPTACION QUE TIENE Austed leinteresaria comprar un lote de terreno con servicios Decisién d
DECISION DE COMPRA basicos, legalmente constituida por la empresa "JT NOMINAL Si: No ecision de compra -

LA EMPRESA "JT CONSTRUCCIONES"

Construcciones”, ubicada en la Pre cooperativa Nueva Aurora"

Demanda
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

Tabla # 3.29: Diseio del cuestionario para la Parroguia de Conocoto

VARIABLE

PREGUNTA

ESCALA

OPCIONES RESPUESTA

HIPOTESIS

Intensién de compra -

ESTABLECER SI LOS POSIBLES CLIENTES Ha considerado comprar una vivienda NOMINAL Si; No Demanda
TIENEN NECESIDAD DE COMPRAR UNA CUANTIFICAR LA DEMANDA Propia: Arrendada Intension de compra
ropia; Arren g ntensién de -
VIVIENDA ¢Usted tiene vivienda? NOMINAL p e E
Otra (Especifique) Demanda
Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de Precio; Ubicacion; Evaluacion de alternativas de
EVALUACION ALTERNATIVAS comprar una vivienda. Siendo 1 menos importantey 5 mas ORDINAL Tamafio; Servicios;
. compra - Demanda
importante. Promotores
, ) ) Tipo de Lotizaciones -
TIPO DE LOTIZACIONES ¢Qué constructoras conoce en la Parroquia de Conocoto? NOMINAL Abierta Demanda
IDENTIFICAR GUSTOS Y PREFERENCIAS . " a ,
Considera suficiente el nimero de constructoras que ofrecen .
o COMPETENCIA NOMINAL Si; No Competencia - Demanda
DE LA POBLACION DE LA PARROQUIA en la Parroguia de Conocoto p
DE CONOCOTO, AL MOMENTO DE
COMPRAR UN LOTE DE TERRENO FORMA DE PAGO Al momento de adquirir una vivienda, cual seria su forma de NOMINAL Contado; Crédito; Otra Forma de pago - Demanda
pago. Escoja una opcién (Especifique) =
$80.000 a $85.000;
¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por una vivienda de $85.001 a $90.000; .
PAGO PROMEDIO 172metros cuadrados? RAZON $90.001 a $95.000; Pago promedio - Demanda
Maés de $95.000
Vallas publicitarias;
IDENTIFICAR EL MEDIO PUBLICITARIO , . ¢Por qué medio ha recibido informacion de compra y de Promotores; Radio; Fuentes Comerciales y
PARA EMITIR INFORMACION BUSQUEDA DE INFORMACION viviendas? NOMINAL Prensa escrita; Publicas - Demanda
Television
ANALIZAR LA ACEPTACION QUE TIENE Austed le interesaria comprar una vivienda con servicios Decisién de compra
DECISION DE COMPRA basicos, legalmente constituida por la empresa "JT NOMINAL Si; No © P

LA EMPRESA "JT CONSTRUCCIONES"

Construcciones", ubicada en San Juan de Conocoto.

Demanda
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3.8 APLICACION DE LA ENCUESTA PILOTO

“La encuesta piloto es un tipo particular de encuesta, que tiene por objetivo
preparar la verdadera encuesta. Se busca tener unos pocos criterios para disefiar o
redisefiar las herramientas de trabajo, teniendo una idea previa de la poblacion.”

(Carl, 2005)

La prueba piloto para este estudio se lo realizard a 14 personas de distinto
género y edad, esto con € objetivo de determinar la efectividad de la estructura de
las preguntas planteadas.

(ANEXO 1; 2)

(ANEXO 3; 4 ENCUESTA FINAL)

3.9 PROCESAMIENTO DE DATOSE INTERPRETACION

Se analizara los pasos que se utilizaron paraingresar todo lainformacion y de

esta manera obtener todos los resultados.

3.9.1 Codificacion

“Asignacion de un codigo para representar una respuesta especifica a una
pregunta concreta, junto con €l registro de los datos y la posicién en la columna que
ocupara ese codigo.” (Mahotra, 2004)

(ANEXO 5; 6)



3.10 ANALISISDE DATOS

3.10.1 UNIVARIADOS DEL CANTON DE SHUSHUFINDI

Estadisticos

Tabla # 3.30: Género del encuestado

Género
N Validos 301
Perdidos 0
Moda 1,00
Género
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Femenino 155 51,5 51,5 51,5
Masculino 146 48,5 48,5 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.16: Género del encuestado

Genero

BFemenino
EMasculino

ANALISIS

Con respecto a género nos da como resultado que nos respondieron 155
mujeres y 146 hombres, en porcentgjes significa que mujeres tenemos 51,5% y

hombres 48,5%, |o que nos da un total del 100%.



Estadisticos

Tabla # 3.31: Edad del encuestado

Edad de los encuestados

N Validos 301
Perdidos 44
Media 40,7043
Mediana 39,0000
Moda 29,00
Desuv. tip. 11,20754
Varianza 125,609
Rango 40,00
Minimo 25,00
Méaximo 65,00
Edad de los encuestados
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 25,00 10 2,9 3,3 3,3
26,00 9 2,6 3,0 6,3
27,00 9 2,6 3,0 9,3
28,00 12 3,5 4,0 13,3

Continda....
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29,00

30,00

31,00

32,00

33,00

34,00

35,00

36,00

37,00

38,00

39,00

40,00

41,00

42,00

43,00

44,00

45,00

46,00

47,00

48,00

49,00

50,00

51,00

21

10

11

11

15

12

20

19

6,1

2,9

3,2

2,0

1,7

3,2

4,3

3,5

1,4

2,3

5,8

1,7

1,2

1,2

2,6

1,2

2,6

2,6

55

1,4

1,2

7,0

3,3

3,7

2,3

2,0

3,7

50

4,0

1,7

2,7

6,6

2,0

13

1,3

3,0

1,0

1,3

3,0

3,0

6,3

1,7

13

1,0

70

20,3

23,6

27,2

29,6

31,6

35,2

40,2

44,2

45,8

48,5

55,1

57,1

58,5

59,8

62,8

63,8

65,1

68,1

71,1

77,4

79,1

80,4

81,4

Continda....



Perdidos

Total

52,00

53,00

54,00

55,00

56,00

57,00

58,00

59,00

60,00

61,00

62,00

63,00

64,00

65,00

Total

Sistema

301

44

345

1,2

1,4

2,0

1,7

1,4

1,2

1,4

1,2

1,2

87,2

12,8

100,0

13

1,7

1,0

1,0

2,3

2,0

17

1,3

1,7

13

1,3

100,0

82,7

84,4

85,4

86,4

86,7

88,0

88,4

90,7

92,7

94,4

95,7

97,3

98,7

100,0
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Tabla # 3.17: Edad del encuestado

Histograma

407 Mecdlia = 40,70
Desviacion tipica = 11,208
M =301

30

Frecuencia
|

|
~

N
/\

10 /

1 I L
20,00 30,00 40,00 50,00 50,00 70,00

Edad de los encuestados

ANALISIS

Dentro de la muestra que fueron 301 encuestas, la edad de las personas
encuestadas oscila entre los 25 a 65 anos de edad entre los cuales nos dio como

resultado la media que es de 40 afos.



Estadisticos

Sector de ubicacién

Tabla # 3.32: Ubicacion del encuestado

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 1,00
Sector de ubicacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Shushufindi 301 100,0 100,0 100,0

Figura # 3.18: Ubicacion del encuestado

Sector de ubicacion

B shushufingi
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ANALISIS

De los resultados con respecto a sector tenemos que e 100% de los

encuestados pertenecen a sector de Shushufindi.

Tabla # 3.33: Ocupacion del encuestado

Estadisticos

Ocupacion
N Validos 301
Perdidos 0
Moda 10,00
Ocupacion
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Comerciante 24 8,0 8,0 8,0
Arquitecto 20 6,6 6,6 14,6
Contratista 17 5,6 5,6 20,3
Contador 11 3,7 3,7 23,9

Continda....



Empleado privado

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecéanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

Total

23

17

12

11

14

32

20

12

11

301

7,6

5,6

4,0

3,7

4,7

10,6

2,7

6,6

4,0

3,7

2,3

2,3

13

2,7

2,3

2,7

3,0

2,3

3,0

1,0

100,0

7,6

5,6

4,0

3,7

4,7

10,6

2,7

6,6

4,0

3,7

2,3

2,3

13

2,7

2,3

2,7

3,0

2,3

3,0

1,0

100,0

31,6

37,2

41,2

44,9

49,5

60,1

62,8

69,4

73,4

77,1

79,4

81,7

83,1

85,7

88,0

90,7

93,7

96,0

99,0

100,0
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Figura # 3.19: Ocupacion del encuestado
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ANALISIS

76

De los 301 encuestados tenemos que € 10,6% se dedican a trabgar

independientemente; el 8% son comerciantes; e 7,6% son empleados privados; €

6,6% son arquitectos y negociantes; el 5,6%son contratistas y empleados publicos; €l

4,7% son ingenieros el éctricos; € 4% son ingenieros en sistemas y constructores; €l

3,7% son contadores, mecanicos y ensambladores; €l 3% son soldadores y amas de

casa; €l 2,7% son obreros, trabajadores del municipio y doctores; € 2,3% se dedican

a ser estilistas, policia, taxistas y relacionador publico; € 1,3% son transportistas y

€l 1% son jubilados, dandonos un total del 100%.



Tabla # 3.34: Ingresos de los encuestados

Estadisticos

77

Ingresos
N Vélidos 301
Perdidos 0
Moda 4,00
Ingresos
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Véalidos  Menores de $318 9 3,0 3,0 3,0
$319 a $500 19 6,3 6,3 9,3
$501 a $ 700 65 21,6 21,6 30,9
Mas de $700 208 69,1 69,1 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.19: Ingresos delos encuestados

Ingresos
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ANALISIS

De las 301 personas encuestadas el 69,10% de los encuestados tienen un
ingreso mayor a los $700 ddlares. El 21,59% esta dentro del rango de $501 a $700
ddlares. El 6,3% tienen un ingreso mensual que se encuentra en e rango $319 a $
500ddlares y € 2,9% de los encuestados tiene ingresos mensuales de menores $318

dolares.
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PREGUNTA 6

Ha considerado dentro de sus planes comprar un lote de terreno o una

vivienda en € Cantén de Shushufindi

Tabla # 3.35

Estadisticos

Ha considerado comprar un lote

de terreno

N Validos 301
Perdidos 0

Moda 1,00

Ha considerado comprar un lote de terreno

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado

Validos  Si 301 100,0 100,0 100,0
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Figura# 3.20:

Ha considerado comprar un lote de terreno
Hsi

ANALISIS

Con respecto si han considerado comprar un lote de terreno e 100% de los
encuestados nos respondieron afirmativamente, es decir todos tienen planes de

comprarse un |ote de terreno o unavivienda



PREGUNTA 7

cUsted tiene vivienda?

Estadisticos

Usted tiene vivienda

Tabla # 3.36:

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 1,00
Usted tiene vivienda
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Propia 168 55,8 55,8 55,8
Arrendada 88 29,2 29,2 85,0
Otra 45 15,0 15,0 100,0
Total 301 100,0 100,0




82

Figura # 3.21

Usted tiene vivienda

Wrropia
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Octra

ANALISIS

El 55,81% de los encuestados poseen una vivienda propia, mientras que €l

20,24% viven en unavivienda alquilada, y €l 14,95% restante viven con familiares.
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PREGUNTA 8

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un

lote deterreno. Siendo 1 menosimportantey 5 masimportante.

Tabla # 3.37:

Estadisticos

Enliste los factores que tomaria
en cuenta al momento de
comprar un lote de terreno de

menor a mayor importancia

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 1,00

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de terreno

de menor a mayor importancia

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Precio 93 30,9 30,9 30,9
Ubicacién 79 26,2 26,2 57,1
Tamanfo 31 10,3 10,3 67,4
Servicios 33 11,0 11,0 78,4
Promotores 65 21,6 21,6 100,0

Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.22

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de
terreno de menor a mayor importancia
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ANALISIS

Refiriéndonos a los factores con un 30,90% el de mayor importancia es €
precio; e 26,25% piensa que es la ubicacion; e 21,59% dice que es € tamario; el

10,96% indica que son los servicios; y un 10,30% creen gue son |os promotores.



PREGUNTA 9

JQuélotizaciones conoce en e Cantédn de Shushufindi?

Estadisticos

Que lotizaciones usted conoce

Tabla # 3.38

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 40,00
Que lotizaciones usted conoce
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Amparito 5 1,7 1,7 1,7
Luis Salazar 7 23 23 4,0
La Alborada 9 3,0 3,0 7,0
El chofer | 5 1,7 1,7 8,6
Alejandrina Pineda 8 2,7 2,7 11,3
Lisbeth 4 1,3 1,3 12,6
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Continda....



Jorge Medina

El Céndor

Jorge Aflazco Castillo

El Chofer 2

Trabajadores de la Malaria

Juan Carrién

Jardines del Sur

Gustavo Lopez

Marisol

El Bosque

Trabajadores IERAC

Milena

El Jardin

Roberto Ofa

Oro Negro

Las Malvinas

Los Alamos

Santa Isabel

Los Ceibos

AEMCIA

La Alborada

Patria Unida

German Viteri

12
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13

1,0

2,3

1,3

2,0

2,3

1,0

1,3

2,0

2,3

4,0

1,3

2,3

50

2,7

2,3
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1,3

1,0

2,3

1,0

13

1,0

2,3

1,3
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1,0

1,3

2,0
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4,0

1,3

2,3

5,0

2,7

2,3

1,0

1,3

1,0

2,3

1,0
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14,0

15,0

15,6

17,9

19,3

21,3

23,6

24,6

25,9

27,9

28,2

30,6

34,6

35,9

38,2

43,2

45,8

48,2

49,2

50,5

51,5

53,8

54,8

Continda....



Odontologos

La Pampa

Las Delicias

Santa Rosa La Pista

La Florida

La Libertad

El Carmen

Las Garzas

22 de Agosto

José Armijo 1

Bahia Gran Colombia

Las Villas

18 de Diciembre

San Valentin

14 de Octubre

Primavera

San Antonio de las Aradas

Urdesa

José Armijos 2

Marianita de Jesus

Colinas de Lago

Lucha de los Pobres

Total

17

12

10

14

301

1,3

1,7

1,0

3,0

1,3

2,3

2,0

2,0

13

5,6

4,0

13

2,3

3,3

2,3

1,0

2,0

4,7

1,0

100,0

1,3

1,7

1,0

3,0

1,3

2,3

2,0

2,0

13

5,6

4,0

13

2,3

3,3

2,3

1,0

2,0

4,7

1,0

100,0

55,5

56,8

58,5

59,5

62,5

63,8

66,1

68,1

70,1

71,4

77,1

81,1

82,4

83,1

83,4

85,7

89,0

91,4

92,4

94,4

99,0

100,0
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Figura # 3.23
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ANALISIS

La mayor parte de los encuestados con un 5,6% conoce la lotizacion Bahia
Gran Colombia; ademés con un 4,7% es distinguida Colinas de Lago; mientras que
las lotizaciones menos conocidas con un 0,3% son Trabgjadores IERAC y 14 de

Octubre.
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PREGUNTA 10

Considera suficiente e nimero de lotizaciones que ofrecen en € Cantén

Shushufindi

Tabla # 3.39

Estadisticos

Considera suficientes el nUmero

de Lotizaciones

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 2,00

Considera suficientes el nUmero de Lotizaciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  Si 29 9,6 9,6 9,6
No 272 90,4 90,4 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.24

Considera suficientes el numero de Lotizaciones

Wi
Hro

ANALISIS

De las 301 personas encuestadas el 90,37% considera que no es suficiente el nimero
de lotizaciones que ofrecen en e Cantdon Shushufindi, mientras que e 9,63%

considera que son suficientes lotizaciones.



PREGUNTA 11

Al momento de adquirir un lotedeterreno, cual seria su forma de pago.

Escoja una opcién

Estadisticos

Cual seria su forma de pago

Tabla # 3.40

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 2,00
Cual seria su forma de pago
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Contado 68 22,6 22,6 22,6
Crédito 220 73,1 73,1 95,7
Otra 13 4,3 4,3 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.25

Cual seria su forma de pago

M contado
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Octra

ANALISIS

El 73,09% de los encuestados adquiriria un lote de terreno a crédito, mientras
gue & 22,59% lo realizaria al contado, y tan solo un 4,319% lo haria de otra forma

como una hipoteca.



PREGUNTA 12

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lotedeterreno de 450 metros

cuadrados?

Estadisticos

Cuanto estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno

Tabla # 3.42

N Validos 301
Perdidos 0
Moda 3,00
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  $16.000 a $18.000 43 14,3 14,3 14,3
$18.001 a $20.000 124 41,2 41,2 55,5
$Mas de $20.000 134 44,5 445 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.27

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno
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ANALISIS

El 44,52% de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar un precio
de més de $20.000. El 41,20% pagaria un precio de $18.000 a $20.000. Y por ultimo

un 14,29% pagaria de $16.000 a $18.000 dolares.



PREGUNTA 13

¢Por qué medio ha recibido informacién de compray venta delotesde

terrenos?

Estadisticos

Porgue medios ha recibido

Tabla # 3.43

informacién
N Validos 301
Perdidos 0
Moda 3,00
Porque medios ha recibido informacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Vallas publicitarias 89 29,6 29,6 29,6
Promotores 58 19,3 19,3 48,8
Radio 106 35,2 35,2 84,1
Prensa escrita 14 4,7 4,7 88,7
Television 34 11,3 11,3 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.28

Por que medios ha recibido informacion
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ANALISIS

El 35,22% de los encuestados han recibido informacion de la compra y venta
de lotes por laradio; €l 29,57% por vallas publicitarias; € 19,27% por promotores; €

11,30% por television; y e 4, 65% por prensa escrita.



PREGUNTA 14

97

A usted le interesaria comprar un lote de terreno con servicios bésicos,

legalmente constituida por la empresa "JT Construcciones', ubicada en la

Precooper ativa Nueva Aurora.

Estadisticos

Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Moda

N Validos

Perdidos

301

1,00

Tabla # 3.44

Le interesaria comprar un lote de terreno en JT Construcciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  Si 270 89,7 89,7 89,7
No 31 10,3 10,3 100,0
Total 301 100,0 100,0
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Figura # 3.29

Le interesaria comprar un lote de terreno en JT Construcciones

Hsi
HEho

ANALISIS

De los 301 encuestados el 89,7% le interesa comprar un lote de terreno en “JT
Construcciones”, mientras que el 10,30% no compraria un lote de terreno en dicha

empresa.



3.10.2 BIVARIADOS Y ANOVAS DEL CANTON DE SHUSHUFINDI

Tabla # 3.45: Género- Edad

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 4,888 1 4,888 ,039 ,844
Intra-grupos 37677,797 299 126,013
Total 37682,684 300

Figura # 3.30: Género- Edad
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Género - Edad

HO: No hay diferenciasignificativa entre Género y Edad

H1: Si hay diferencia significativa entre Género y Edad

G.5=0,05

0,844 > 0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Género y Edad (Acepto H1)

Tabla # 3.46: Género — Ocupacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

100

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Ocupacion 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
Tabla de contingencia Género * Ocupacion
Recuento
Ocupacion
Empleado
Comerciante | Arquitecto | Contratista | Contador privado
Género  Femenino 16 13 1 9 18
Masculino 8 7 16 2 5
Total 24 20 17 11 23




Tabla de contingencia Género * Ocupacioén

Recuento
Ocupacion
Empleado | Ingeniero en Ingeniero Trabajador
publico sistemas Mecénico eléctrico | independiente
Género  Femenino 15 2 0 0 26
Masculino 2 10 11 14 6
Total 17 12 11 14 32
Tabla de contingencia Género * Ocupacion
Recuento
Ocupacion
Relacionador
Obrero | Negociante Constructor | Ensamblador publico
Género  Femenino 0 13 0 0 5
Masculino 8 7 12 11 2
Total 8 20 12 11 7
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Tabla de contingencia Género * Ocupacion

Recuento
Ocupacién
Trabajadores
Taxista | Transportista | Doctor | Estilista | del municipio | Soldador
Género  Femenino 4 1 5 6 8 0
Masculino 3 3 3 1 0 9
Total 7 4 8 7 8 9

Tabla de contingencia Género * Ocupacion

Recuento
Ocupacion
Policia Ama de casa | Jubilado Total
Género  Femenino 4 9 0 155
Masculino 3 0 3 146
Total 7 9 3 301




Recuento

103

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 150,587% 23 ,000
Razén de verosimilitudes 190,198 23 ,000
Asociacion lineal por lineal ,223 1 ,637
N de casos validos 301

a. 22 casillas (45,8%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,46.

Figura # 3.31: Género — Ocupacion (Chi2)
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Género - Ocupacion (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género - Ocupacion
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ocupacion
G.S<0,05
0,00<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ocupacion. (AceptaH1)

Tabla # 3.47: Género —Ingresos (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Género * Ingresos 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%




Tabla de contingencia Género * Ingresos

Recuento
Ingresos
Menores de Méas de
$318 $319 a $500 | $501 a $ 700 $700 Total
Género  Femenino 9 7 30 109 155
Masculino 0 12 35 99 146
Total 9 19 65 208 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,9222 3 ,012
Razén de verosimilitudes 14,405 3 ,002
Asociacion lineal por lineal ,396 1 ,529
N de casos vélidos 301

a. 2 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,37.
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Fiqura # 3.32: Género — Ingresos (Chi2)
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Género - Ingresos (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Género - Ingresos
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ingresos
G.5<0,05

0,012<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ingresos. (AceptaH1)



Tabla # 3.48: Género — Usted tiene vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Usted tiene 301 100,0% ,0% 301 100,0%
vivienda

Tabla de contingencia Género * Usted tiene vivienda

Recuento
Usted tiene vivienda
Propia Arrendada Otra Total
Género  Femenino 86 49 20 155
Masculino 82 39 25 146
Total 168 88 45 301
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,519% 2 ,0468
Razén de verosimilitudes 1,522 2 ,0467
Asociacion lineal por lineal 174 1 ,0677
N de casos validos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 21,83.

Figura # 3.33: Género — Usted tiene vivienda (Chi2)
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Género — Usted tiene vivienda (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda

G.S<0,05

0,046<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda (AceptaH1)

Media de Genero

Tabla # 3.49: Género — Factores que tomaria en cuenta

ANOVA
Genero
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig. |
Inter-grupos ,141 4 ,035 , 139 ,968
Intra-grupos 75,042 296 ,254
Total 75,183 300

Figura # 3.34: Género — Factores gue tomaria en cuenta
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Género - factores quetomaria en cuenta (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Género — Factores que tomaria en cuenta
H1: Si hay diferencia significativa entre Género — Factores que tomaria en cuenta
G.S=0,05
0,968 = 0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad y Factores que tomaria en cuenta

(Acepto H1)

Tabla # 3.50: Género — Lotizaciones gue conoce (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Que 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
lotizaciones usted conoce
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Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Alejandrina
Amparito | Luis Salazar | La Alborada El chofer | Pineda
Género  Femenino 2 2 4 3 5
Masculino 3 5 5 2 3
Total 5 7 9 5 8
Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Jorge Jorge Afasco
Lisbeth Medina El Condor Castillo El Chofer 2
Género  Femenino 2 1 1 2 3

Masculino 2 3 2 0 4

Total 4 4 3 2 7
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Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Trabajadores Juan Jardines | Gustavo
de la Malaria Carrion del Sur Lépez Marisol
Género  Femenino 2 4 4 2 3
Masculino 2 2 3 1 1
Total 4 6 7 3 4

Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Trabajadores
El Bosque IERAC Milena | ElJardin | Roberto Ofa
Género  Femenino 4 0 4 2 3
Masculino 2 1 3 10 1
Total 6 1 7 12 4
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Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Oro Negro | Las Malvinas | Los Alamos | Santa Isabel | Los Ceibos
Género  Femenino 4 6 5 4 2
Masculino 3 9 3 3 1
Total 7 15 8 7 3
Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
AEMCIA [ La Alborada | Patria Unida | German Viteri | Odontélogos
Género  Femenino 2 0 5 2 1
Masculino 2 3 2 1 1
Total 4 3 7 3 2
Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
La Santa Rosa La
Pampa | Las Delicias La Pista La Florida | Libertad
Género  Femenino 0 2 2 5 4

Masculino 4 3 1 4 0

Total 4 5 3 9 4




Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
El Las 22 de Bahia Gran
Carmen Garzas Agosto José Armijo 1 Colombia
Género  Femenino 2 5 3 7
Masculino 5 1 1 10
Total 7 6 4 17
Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Las 18 de 14 de
Villas Diciembre San Valentin Octubre Primavera
Género  Femenino 9 1 1 5
Masculino 3 1 0 2
Total 12 2 1 7
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Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
San Antonio Marianita de Colinas
de las Aradas | Urdesa | José Armijos 2 Jesus de Lago
Género  Femenino 5 3 1 2 6
Masculino 5 4 2 4 8
Total 10 7 3 6 14

Tabla de contingencia Género * Que lotizaciones

usted conoce

Recuento
Que
lotizaciones
usted conoce
Lucha de los
Pobres Total
Género Femenino 3 155
Masculino 0 146
Total 3 301




Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 47,678° 50 ,0456
Razoén de verosimilitudes 55,980 50 ,0261
Asociacion lineal por lineal ,369 1 ,0544
N de casos validos 301

a. 91 casillas (89,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,49.

Figura # 3.35: Género — Lotizaciones que conoce (Chi2)
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Géner o- L otizaciones que conoce (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género — L otizaciones que conoce
H1: Si hay relacién significativa entre Género — L otizaciones que conoce
G.S0<,05
0,04<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Género — L otizaciones que conoce (Acepta

H1)

Tabla # 3.51: Género — Considera suficiente el niumero de Lotizaciones

(Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Considera 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
suficientes el nimero de
Lotizaciones
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Tabla de contingencia Género * Considera suficientes el nimero de

Lotizaciones

Recuento
Considera suficientes el nimero
de Lotizaciones
Si No Total
Género  Femenino 13 142 155
Masculino 16 130 146
Total 29 272 301
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica | Sig. exacta Sig. exacta
Valor Gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 5718 1 ,0450
Correccion por continuidad® 314 1 ,0575
Razén de verosimilitudes 571 1 ,0450
Estadistico exacto de Fisher ,0558 ,0288
Asociacion lineal por lineal ,569 1 ,0451
N de casos validos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es

14,07.

b. Calculado so6lo para una tabla de 2x2.
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Grafico # 3.36: Género - Consider a suficiente e numero de L otizaciones (Chi2)
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Tabla # 3.52: Género — Forma de Pago (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje | N Porcentaje
Género * Cudl seria 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
su forma de pago
Tabla de contingencia Género * Cual seria su forma de pago
Recuento
Cuél seria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total
Género  Femenino 39 107 9 155
Masculino 29 113 4 146
Total 68 220 13 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 3,291° 2 ,0193
Razoén de verosimilitudes 3,344 2 ,0188
Asociacién lineal por lineal ,158 1 ,0691
N de casos validos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 6,31.
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Gréfico # 3.37: Género — Forma de Pago (Chi?2)
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Tabla # 3.53: Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Cuéanto estaria 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
dispuesto a pagar por un
lote de terreno

Tabla de contingencia Genero * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno

Recuento

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno
$16.000 a $20.001 a $Mas de
$18.000 $25.000 $20.000 Total
Género  Femenino 21 60 74 155
Masculino 22 64 60 146

Total 43 124 134 301




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,347% 2 ,00510
Razén de verosimilitudes 1,349 2 ,00510
Asociacién lineal por lineal 1,006 1 ,00316
N de casos vélidos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 20,86.
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Figura # 3.38: Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno (Chi2)
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Género- Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote deterreno (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un lote de terreno
G.S0<,05
0,005<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un lote de terreno (AceptaH1)

Tabla # 3.54: Género — Medios de informacion (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Porque medios ha 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
recibido informacion




Porque medios ha recibido informacion

Vallas
publicitarias Promotores Radio Prensa escrita
Género  Femenino 47 29 55 8
Masculino 42 29 51 6
Total 89 58 106 14

Tabla de contingencia Género * Porque medios ha

recibido informacion

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacion
Television Total
Género Femenino 16 155
Masculino 18 146
Total 34 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,567°% 4 ,00967
Razoén de verosimilitudes ,567 4 ,00967
Asociacién lineal por lineal 112 1 ,00737
N de casos validos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 6,79.
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Figura # 3.39: Género - Medios de informacion (Chi2)
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Tabla # 3.55: Género — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT

Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Le interesaria 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
comprar un lote de terreno
en JT Construcciones

Tabla de contingencia Género * Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar un lote de
terreno en JT Construcciones
Si No Total
Género  Femenino 140 15 155
Masculino 130 16 146
Total 270 31 301
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica | Sig. exacta | Sig. exacta

Valor Gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,134% 1 ,00715
Correccion por continuidad® ,031 1 ,00860
Razén de verosimilitudes ,134 1 ,00715
Estadistico exacto de Fisher ,00850 ,0430
Asociacion lineal por lineal ,133 1 ,00715
N de casos validos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada es
15,04.

b. Calculado so6lo para una tabla de 2x2.

Figura # 3.40: Género — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT

Construcciones” (Chi2)
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Género- Leinteresaria comprar un lotedeterreno en “JT Construcciones”
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género — Le interesaria comprar un lote de
terreno en “JT Construcciones”
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Le interesaria comprar un lote de
terreno en “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,007<0,05
H1: Si hay relacién significativa entre Género — Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.56: Edad - Ocupacion

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 20268,372 23 881,234 14,017 ,700
Intra-grupos 17414,313 277 62,868
Total 37682,684 300
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Figura # 3.41: Edad — Ocupacion
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Tabla # 3.57: Edad - Ingresos

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 10183,132 3 3394,377 36,660 ,510
Intra-grupos 27499,552 297 92,591
Total 37682,684 300

Figura # 3.42: Edad — Ingresos
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Tabla # 3.58: Edad — Usted tiene vivienda

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 16420,922 2 8210,461 115,076 ,781
Intra-grupos 21261,762 298 71,348
Total 37682,684 300

Figura # 3.43: Edad — Usted tiene vivienda
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Tabla # 3.59: Edad - Factores que tomaria en cuenta

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 4296,006 4 1074,002 9,522 ,652
Intra-grupos 33386,678 296 112,793
Total 37682,684 300

Figura # 3.44: Edad - Factores gue tomaria en cuenta
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Tabla # 3.60: Edad — Lotizaciones que conoce

ANOVA

Edad de los encuestados

Suma de Media

cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 6494,228 50 129,885 1,041 ,408
Intra-grupos 31188,457 250 124,754
Total 37682,684 300

Figura # 3.45: Lotizaciones gue conoce
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H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — L otizaciones que conoce (Acepto

H1)
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Tabla # 3.61: Edad - Considera suficiente el niUmero de Lotizaciones

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 17,762 1 17,762 ,141 ,708
Intra-grupos 37664,922 299 125,970
Total 37682,684 300

Figura # 3.46: Edad - Considera suficiente el nimero de Lotizaciones
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Tabla # 3.62: Edad — Forma de pago

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 5864,673 2 2932,336 27,464 ,108
Intra-grupos 31818,012 298 106,772
Total 37682,684 300

Figura # 3.47: Edad — Forma de pago
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Tabla # 3.63: Edad — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno
ANOVA

Edad de los encuestados

Suma de Media

cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 4836,962 2 2418,481 21,942 ,304
Intra-grupos 32845,723 298 110,221
Total 37682,684 300

Figura # 3.48: Edad — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno
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Tabla # 3.64: Edad — Medios de informacidén

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 2242,822 4 560,706 4,683 , 201
Intra-grupos 35439,862 296 119,729
Total 37682,684 300

Figura # 3.49: Edad — Medios de informacion
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Tabla # 3.65: Edad — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT

Construcciones”

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 34,190 1 34,190 272 ,603
Intra-grupos 37648,495 299 125,915
Total 37682,684 300

Figura # 3.50: Edad — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT

Construcciones”
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Edad - Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”

(ANOVA)

HO: No hay diferencia significativa entre Edad- Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones”

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad —L e interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones”
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G.S=0,05
0,603 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — L e interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Acepto H1)

Tabla # 3.66: Ocupacion — Ingresos (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Ingresos 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

Tabla de contingencia Ocupacion * Ingresos

Recuento
Ingresos
Menores de
$318 $319 a $500 $501 a $ 700

Ocupacién  Comerciante 0 0 0

Arquitecto 0 1 0

Contratista 0 0 0

Contador 0 0 11

Continua...



Total

Empleado privado

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecéanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

19

10

65
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Tabla de contingencia Ocupacion * Ingresos

Recuento
Ingresos
Més de $700 Total
Ocupacion  Comerciante 24 24
Arquitecto 19 20
Contratista 17 17
Contador 0 11
Empleado privado 13 23
Empleado publico 11 17
Ingeniero en sistemas 12 12
Mecanico 9 11
Ingeniero eléctrico 14 14
Trabajador independiente 31 32
Obrero 0 8
Negociante 20 20
Constructor 2 12
Ensamblador 5 11
Relacionador publico 0 7
Taxista 7 7
Transportista 4 4
Doctor 8 8

Continta...
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Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

Total

0 7
5 8
0 9
7 7
0 9
0 3
208 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 681,262% 69 ,000
Razén de verosimilitudes 374,908 69 ,000
Asociacion lineal por lineal 62,572 1 ,000
N de casos vélidos 301

a. 76 casillas (79,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,09.
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Figura # 3.51: Ocupacion — Ingresos (Chi2)

Grafico de barras
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Tabla # 3.67: Ocupacioén — Usted tiene vivienda (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

145

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacién * Usted tiene 301 100,0% 0 ,0%| 301 100,0%
vivienda
Tabla de contingencia Ocupacion * Usted tiene vivienda
Recuento
Usted tiene vivienda
Propia Arrendada Otra Total
Ocupacion ~ Comerciante 21 1 2 24
Arquitecto 18 0 2 20
Contratista 17 0 0 17
Contador 0 4 7 11
Empleado privado 8 12 3 23
Empleado publico 1 11 5 17
Ingeniero en sistemas 9 2 1 12

Cont

inda...




Total

Mecéanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

11

32

19

168

88

45

11

14

32

20

12

11

301
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

147

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 211,354% 46 ,000
Razoén de verosimilitudes 250,671 46 ,000
Asociacion lineal por lineal 15,344 1 ,000
N de casos validos 301

a. 52 casillas (72,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5.
La frecuencia minima esperada es ,45.

Figura # 3.52: Ocupacion — Usted tiene vivienda (Chi2)
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Ocupacion — Usted tiene vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion -Usted tiene vivienda
H1: Si hay relacién significativa entre Ocupacion - Usted tiene vivienda
G.S0<,05
0,000<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion - Usted tiene vivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.68: Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta al momento

de comprar un lote de terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Enliste los 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

factores que tomaria en
cuenta al momento de
comprar un lote de terreno
de menor a mayor

importancia




Tabla de contingencia Ocupacién * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria en cuenta al
momento de comprar un lote de terreno de
menor a mayor importancia
Precio Ubicacion Tamario

Ocupacion  Comerciante 0 9 5
Arquitecto 1 8 9
Contratista 1 7 8
Contador 8 0 0
Empleado privado 15 3 0
Empleado publico 9 5 0
Ingeniero en sistemas 0 7 0
Mecénico 2 4 0
Ingeniero eléctrico 0 5 2
Trabajador independiente 1 11 6
Obrero 6 1 0
Negociante 1 7 1
Constructor 11 0 0
Ensamblador 7 0 0
Relacionador publico 5 1 0
Taxista 0 1 0
Transportista 0 0 0

Continua...
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Total

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

1 5
4 0
2 3
7 0
2 2
8 0
2 0
93 79

31

Tabla de contingencia Ocupacién * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que
tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a
mayor importancia
Servicios Promotores Total
Ocupacién  Comerciante 3 7 24
Arquitecto 0 2 20
Contratista 0 1 17
Contador 1 2 11
Empleado privado 1 4 23

Continua...
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Total

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

33

65

17

12

11

14

32

20

12

11

301
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 254,846% 92 ,000
Razoén de verosimilitudes 283,017 92 ,000
Asociacién lineal por lineal 1,509 1 ,219
N de casos validos 301

a. 106 casillas (88,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,31.

Figura # 3.53: Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta al momento

de comprar un lote de terreno (Chi2)

Grafico de barras

15— Enliste los
factores que
tomaria en
cuenta al
momento de
comprar un

lote de
107 terreno de
2 menor a
o . mayor
3 importancia
é B Frecio
H Ubicacion
54 1 Tamaiio
M servicios
O Promectores
o = = = ] ] - J;IIL'I
o1 o = = = =
2 5 2 2 = = q oo 3 o o = T & o 5 =
S S SSEEE2gE s 2 Ss g 2338325585
m 5 S 5 @ =2 2 =9 T o8B 2 5 #@8e 8 @ 5 9 5 =
om H o @9 oo @ =2 ameoe 2= 5o me W m = = B
g BESS585:=s8s5 Z285=zsz 3 £ g°
2 & & s o 2 =2 2r E: 5 g
L] b= A = m = T2 o & @ @
s =@ a =
258 =238 E 2
- Ee g8 a8 o B
@ = 3 2
w“ 1] =.
= 0o
[34] =,
=]

Ocupacion



153
Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de
terreno (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion —Factores que tomaria en cuenta
a momento de comprar un lote de terreno
H1: Si hay relacién significativa entre Ocupaci on —Factores que tomaria en cuenta al
momento de comprar un lote de terreno
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacién significativa entre Ocupaci on —Factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar un lote de terreno (Acepta H1)

Tabla # 3.69: Ocupacién — Lotizaciones que conoce (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Que 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
lotizaciones usted conoce
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Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Amparito | Luis Salazar | La Alborada | El chofer |
Ocupacion  Comerciante 0 2 1 0
Arquitecto 1 0 0 0
Contratista 0 0 0 0
Contador 0 0 0 0
Empleado privado 0 0 0 0
Empleado publico 0 0 0 0
Ingeniero en sistemas 0 1 0 0
Mecénico 0 0 2 0
Ingeniero eléctrico 1 0 0 0
Trabajador independiente 0 0 4 0
Obrero 0 0 0 0
Negociante 2 0 0 0
Constructor 0 2 1 0
Ensamblador 0 0 1 0
Relacionador publico 0 0 0 0
Taxista 0 0 0 1
Transportista 0 0 0 3
Doctor 0 0 0 0
Estilista 1 1 0 0

Continua...
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Trabajadores del municipio 0 0 0 0
Soldador 0 0 0 0
Policia 0 0 0 1
Ama de casa 0 1 0 0
Jubilado 0 0 0 0
Total 5 7 9 5
Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Alejandrina Jorge El
Pineda Lizbeth Medina Condor
Ocupacion  Comerciante 0 0
Arquitecto 0 0
Contratista 1 0
Contador 0 0
Empleado privado 0 1
Empleado publico 1 0
Ingeniero en sistemas 2 0
Mecénico 0 0
Ingeniero eléctrico 0 0
Trabajador independiente 0 1
Obrero 0 0

Continua...
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Negociante 1 0 0 1
Constructor 1 0 2 0
Ensamblador 0 0 0 0
Relacionador publico 0 0 0 0
Taxista 0 0 0 0
Transportista 0 0 0 0
Doctor 1 0 0 0
Estilista 0 0 0 0
Trabajadores del municipio 0 0 0 0
Soldador 1 0 0 0
Policia 0 0 0 0
Ama de casa 0 0 0 0
Jubilado 0 0 0 0
Total 8 4 4 3
Tabla de contingencia Ocupacién * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Jorge Aflasco | El Chofer | Trabajadores de
Castillo 2 la Malaria

Ocupacion  Comerciante 0 0

Arquitecto 0 0

Contratista 0 0

Continta...



Total

Contador

Empleado privado

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

157




Tabla de contingencia Ocupacién * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Juan Jardines del Gustavo
Carrion Sur Lépez Marisol
Ocupacion  Comerciante 2 1
Arquitecto 0 0
Contratista 0 0
Contador 1 0
Empleado privado 0 0
Empleado publico 0 1
Ingeniero en sistemas 1 0
Mecénico 0 1
Ingeniero eléctrico 0 0
Trabajador independiente 1 0
Obrero 0 0
Negociante 1 1
Constructor 0 0
Ensamblador 0 0
Relacionador publico 0 0
Taxista 0 0
Transportista 0 0
Doctor 0 0

Continda...
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Estilista 0 0 0 0
Trabajadores del municipio 0 0 0 0
Soldador 0 0 0 0
Policia 0 1 0 0
Ama de casa 0 0 0 0
Jubilado 0 0 0 0
Total 6 7 3 4
Tabla de contingencia Ocupacién * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Trabajadores El
El Bosque IERAC Milena Jardin
Ocupacién  Comerciante 1 1 0
Arquitecto 2 0 2
Contratista 0 0 1
Contador 0 1 1
Empleado privado 0 3 0
Empleado publico 1 0 0
Ingeniero en sistemas 1 0 1
Mecanico 0 0 1
Ingeniero eléctrico 0 1 2
Trabajador independiente 0 0 0

Continua...
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Obrero 0 0 0 0
Negociante 0 0 0 0
Constructor 0 0 0 1
Ensamblador 0 0 0 1
Relacionador publico 0 0 0 0
Taxista 0 0 0 0
Transportista 0 0 0 0
Doctor 0 0 0 0
Estilista 0 0 0 0
Trabajadores del municipio 1 0 0 0
Soldador 0 0 0 1
Policia 0 0 0 0
Ama de casa 0 0 1 0
Jubilado 0 0 0 1
Total 6 1 7 12
Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Roberto Ofia | Oro Negro | Las Malvinas | Los Alamos
Ocupacion  Comerciante 1 0 1 0
Arquitecto 0 0 3 1
Contratista 0 1 2 0

Contindla...




Total

Contador

Empleado privado

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del

municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

15

161




Tabla de contingencia Ocupacién * Que lotizaciones usted conoce

162

Recuento
Que lotizaciones usted conoce

Santa Isabel | Los Ceibos AEMCIA La Alborada

Ocupacion  Comerciante 0 0 1 0
Arquitecto 1 0 0 0
Contratista 0 0 1 0
Contador 0 0 1 0
Empleado privado 1 1 1 0
Empleado publico 1 0 0 0
Ingeniero en sistemas 0 0 0 0
Mecénico 1 0 0 1
Ingeniero eléctrico 0 0 0 0
Trabajador independiente 0 0 0 0
Obrero 0 0 0 0
Negociante 2 0 0 0
Constructor 0 0 0 0
Ensamblador 0 0 0 1
Relacionador publico 0 0 0 0
Taxista 0 0 0 0
Transportista 0 0 0 0
Doctor 0 0 0 0
Estilista 0 1 0 0

Continua...
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Trabajadores del 0 0 0 0
municipio
Soldador 1 0 0 0
Policia 0 0 0 0
Ama de casa 0 0 0 0
Jubilado 0 1 0 1
Total 7 3 4 3
Tabla de contingencia Ocupacioén * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Patria Unida | German Viteri | Odontélogos | La Pampa
Ocupacion  Comerciante 0 1 0 0
Arquitecto 0 0 0 0
Contratista 0 0 0 0
Contador 0 0 0 0
Empleado privado 0 0 0 0
Empleado publico 0 1 0 0
Ingeniero en sistemas 0 0 0 2
Mecénico 0 0 0 0
Ingeniero eléctrico 0 0 0 0
Trabajador independiente 0 0 0 0
Obrero 0 0 0 0

Continua...
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Negociante 2 0 1
Constructor 0 0 1
Ensamblador 0 0 0
Relacionador publico 1 0 0
Taxista 0 1 0
Transportista 0 0 0
Doctor 0 1 0
Estilista 0 0 0
Trabajadores del 1 0 0
municipio
Soldador 1 0 0
Policia 1 0 0
Ama de casa 1 0 0
Jubilado 0 0 0
Total 7 2 4
Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Las Santa Rosa La
Delicias La Pista La Florida Libertad
Ocupacién  Comerciante 0 0
Arquitecto 2 0
Contratista 0 2

Continda...




Total

Contador

Empleado privado

Empleado publico

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

165




Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
El Las José Armijo
Carmen Garzas 22 de Agosto 1

Ocupacion  Comerciante 1 2 0 0
Arquitecto 0 1 0 0
Contratista 2 1 0 0
Contador 0 0 0 0
Empleado privado 0 0 0 1
Empleado publico 0 0 1 1
Ingeniero en sistemas 0 0 0 0
Mecénico 1 0 0 0
Ingeniero eléctrico 0 0 0 0
Trabajador independiente 1 1 2 1
Obrero 0 0 0 0
Negociante 0 0 1 0
Constructor 0 0 0 0
Ensamblador 0 0 1 0
Relacionador publico 1 1 0 0
Taxista 0 0 0 0
Transportista 0 0 0 0
Doctor 1 0 0 0

Continua...
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Estilista 0 0 0 0
Trabajadores del 0 0 0 1
municipio
Soldador 0 0 0 0
Policia 0 0 1 0
Ama de casa 0 0 0 0
Jubilado 0 0 0 0
Total 7 6 6 4
Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Bahia Gran Las 18 de San
Colombia Villas | Diciembre | Valentin
Ocupacion  Comerciante 2 2 0 0
Arquitecto 1 0 0 0
Contratista 0 1 1 0
Contador 1 0 0 0
Empleado privado 1 0 0 1
Empleado publico 1 1 0 0
Ingeniero en sistemas 1 0 0 0

Continua...



Total

Mecéanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

17

12
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Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que lotizaciones usted conoce
14 de San Antonio de

Octubre | Primavera las Aradas Urdesa

Ocupacién  Comerciante 0 1 0 0
Arquitecto 0 0 1 1

Contratista 0 0 2 0

Contador 0 1 0 0

Empleado privado 0 0 3 0

Empleado publico 0 1 1 1

Ingeniero en sistemas 0 0 0 0

Mecanico 0 0 0 1

Ingeniero eléctrico 0 0 1 0

Trabajador independiente 0 1 1 1

Obrero 0 0 1 0

Negociante 0 1 0 0

Constructor 0 1 0 0

Ensamblador 0 0 0 0

Relacionador publico 0 1 0 0

Taxista 0 0 0 0

Continda...
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Transportista 0 0 0
Doctor 0 0 0
Estilista 1 0 0
Trabajadores del municipio 0 0 0
Soldador 0 0 0
Policia 0 0 0
Ama de casa 0 0 0
Jubilado 0 0 0

Total 1 7 10

Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce
Recuento
Que lotizaciones usted conoce
Marianita de | Colinas de
José Armijos 2 Jesus Lago

Ocupacién  Comerciante 0 0 1
Arquitecto 1 0 0
Contratista 0 0 0
Contador 0 0 1
Empleado privado 1 0 0
Empleado publico 0 1 0
Ingeniero en sistemas 0 1 1

Continda...
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Total

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

14
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Tabla de contingencia Ocupacion * Que lotizaciones usted conoce

Recuento
Que

lotizaciones

usted conoce

Lucha de los

Pobres Total

Ocupacién  Comerciante 24
Arquitecto 20
Contratista 17
Contador 11
Empleado privado 23
Empleado publico 17
Ingeniero en sistemas 12
Mecénico 11
Ingeniero eléctrico 14
Trabajador independiente 32
Obrero 8
Negociante 20
Constructor 12
Ensamblador 11
Relacionador publico 7

Continda...
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Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

Total

0 7
0 4
0 8
0 7
2 8
0 9
0 7
0 9
0 3
3 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1424,0172 1150 ,000
Razén de verosimilitudes 835,543 1150 1,000
Asociacion lineal por lineal ,029 1 ,866
N de casos vélidos 301
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Figura # 3.54: Ocupacion — Lotizaciones qgue conoce (Chi2)
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iones usted
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Amparito
Luis Salazar
La Alborada
B chofer |
Mejandrina
Pineda
Lisheth
Jorge hedina
B Condar

Jorge Anazco
Castillo

B Chofer 2

Trabajadores
de la hialaria

Juan Carrion

Jardines del
Sur

Gustavo Lopez

Ilarisal

B Bosque

Trabajadores

|IERAC

Iflena

B Jardin
[ Roberto Ofia
[ Ora Negro
M Las Walvinas
[ Los Mamos
B Ganta Isabel
M Los Ceibos
OaBdcIA

B 5 Aborada
[ Patria Unida
B German \teri
B Cdontologos
B La Pampa
H a5 Delicias
Janta Rosa La
a Pista

B L5 Florida

[ La Libertad
B8 camen
[0 Las Garzas
022 de Agosto
[.ose Amija 1

Bahia Gran
B colombia

[ Las ‘llas
18 de
Diciernbre
B 5an alentin
014 de Detubre
B Frimavera

San Antonio de
EIIas Aradas

B Uriesa
O.ose Amijos 2

Iarianita de
Jesus

Colinas de
Laga

Luzha de los
o Pobres

HO: No hay relacion significativa entre Ocupaci on —L otizaciones que conoce

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —L otizaci ones que conoce

G.S0<,05

0,000<0,05

174

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci 6n —Loti zaciones que conoce (Acepta

H1)



Tabla # 3.70: Ocupacion — Considera suficiente el nUmero de

Lotizaciones (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje | N Porcentaje
Ocupacién * Considera 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

suficientes el nimero de

Lotizaciones

Tabla de contingencia Ocupacién * Considera suficientes el nimero de Lotizaciones

Recuento

Considera suficientes el nimero
de Lotizaciones
Si No Total
Ocupacion  Comerciante 0 24 24
Arquitecto 0 20 20
Contratista 0 17 17
Contador 1 10 11
Empleado privado 0 23 23
Empleado publico 0 17 17

Continda...
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Total

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

29

12

10

13

31

19

10

272

12

11

14

32

20

12

11

301

176



Recuento

177

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 117,781% 23 ,000
Razoén de verosimilitudes 85,225 23 ,000
Asociacion lineal por lineal 35,522 1 ,000
N de casos validos 301

a. 26 casillas (54,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,29.

Figura # 3.55: Ocupacidon — Considera suficiente el nUmero de

Lotizaciones (Chi2)

Grafico de barras

40 Considera
suficientes el
numera de
Lotizaciones

Wi
307 Ero

hed mo 5 = e = = = =
o = Q S =2 o8 g L =T @ o s 5
=2 3 T T o 0 @ & == 3 o o o=
m 5 5 oo 2B 35 (=2 @ @ o
sE2283220 3053 2owg"aggTRs
mg'-."-'l oo 2 a0 2 2 9 D@ =1 = o
= [ = = @ o = m o oo @ = &
w = B 5 o = = 2 5 [ @ 7]
= T wm .‘_'-‘..s::L T 5 o @ o0
= @ = =
28 & = 3 [t &
o9 m 28 [=3 =
= = o =
o =% =] =
@ o =.
0 Q
i =,
=]

Ocupacion



178
Ocupacion — Considera suficiente el niumero de L otizaciones (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion —Considera suficiente € nimero
de Lotizaciones
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —Considera suficiente e nimero de
L otizaciones
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —Considera suficiente e nimero de

L otizaciones (Acepta H1)

Tabla # 3.71: Ocupacién — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Cual seria su 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
forma de pago




Tabla de contingencia Ocupacién * Cual seria su forma de pago

Recuento
Cuél seria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total
Ocupacién  Comerciante 14 8 24
Arquitecto 8 12 20
Contratista 17 0 17
Contador 0 11 11
Empleado privado 0 23 23
Empleado publico 0 17 17
Ingeniero en sistemas 0 12 12
Mecanico 0 11 11
Ingeniero eléctrico 0 14 14
Trabajador independiente 17 8 32
Obrero 0 8 8
Negociante 9 9 20
Constructor 0 12 12
Ensamblador 0 11 11
Relacionador publico 0 7 7
Taxista 0 7 7
Transportista 3 1 4
Doctor 0 8 8
Estilista 0 7 7

Continda...
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Trabajadores del municipio 0 7 1 8

Soldador 0 9 0 9

Policia 0 6 1 7

Ama de casa 0 9 0 9

Jubilado 0 3 0 3
Total 68 220 13 301

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética
Valor gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 211,332% 46 ,000

Razén de verosimilitudes 233,223 46 ,000

Asociacion lineal por lineal 24,903 1 ,000

N de casos vélidos 301

a. 47 casillas (65,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,13.
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Figura # 3.56: Ocupacion — Forma de pago (Chi2)
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Ocupacion

Ocupacion — Forma de pago (Chi2)

HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion —Forma de pago
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Forma de pago
G.S0<,05

0,000<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Forma de pago (Acepta H1)
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Tabla # 3.72: Ocupacion — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote

de terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

dispuesto a pagar por un

lote de terreno

Casos
Validos Perdidos Total
Porcentaj
N Porcentaje Porcentaje N e
Ocupacion * Cuanto estaria | 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

Tabla de contingencia Ocupacién * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno
Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
$Mas
de
$16.000 a | $20.001a | $20.00
$18.000 $25.000 0 Total

Ocupacion  Comerciante 0 4 20 24
Arquitecto 0 4 16 20
Contratista 0 1 16 17
Contador 0 9 2 11
Empleado privado 6 15 2 23
Empleado publico 3 9 5 17

Continda...



Total

Ingeniero en sistemas

Mecanico

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

43

124

28

17

134

12

11

14

32

20

12

11

301

183




Pruebas de chi-cuadrado

184

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 245,853% 46 ,000
Razoén de verosimilitudes 247,336 46 ,000
Asociacion lineal por lineal 48,882 1 ,000
N de casos validos 301

a. 54 casillas (75,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,43.

Figura # 3.57: Ocupacion — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote

Recuento

de terreno (Chi2)
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Ocupacion — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lotedeterreno (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion —Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Cuénto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Cuanto estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno (Acepta H1)

Tabla # 3.73: Ocupacioén — Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacién * Porque medios | 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
ha recibido informacion
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Tabla de contingencia Ocupacién * Porque medios ha recibido informacioén

Recuento
Porque medios ha recibido informacién
Vallas Prensa
publicitarias | Promotores | Radio escrita
Ocupacién  Comerciante 12 5 6 0
Arquitecto 3 8 6 1
Contratista 8 3 6 0
Contador 4 2 4 0
Empleado privado 7 2 13 0
Empleado publico 6 3 7 1
Ingeniero en sistemas 4 2 5 0
Mecénico 5 1 3 0
Ingeniero eléctrico 4 4 5 0
Trabajador independiente 5 10 9 3
Obrero 2 2 4 0
Negociante 7 2 8 1
Constructor 2 3 6 0
Ensamblador 6 2 2 0
Relacionador publico 2 2 1 0
Taxista 2 1 2 2
Transportista 0 0 3 1
Doctor 1 1 3 2

Continda...



Total

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

89

58

106

14

187

Tabla de contingencia Ocupacion * Porque medios ha recibido

informacion
Recuento
Porque medios
ha recibido
informacién
Television Total
Ocupacion  Comerciante 1 24
Arquitecto 2 20
Contratista 0 17
Contador 1 11
Empleado privado 1 23
Empleado publico 0 17
Ingeniero en sistemas 1 12
Mecénico 2 11

Continua...



Total

Ingeniero eléctrico

Trabajador independiente

Obrero

Negociante

Constructor

Ensamblador

Relacionador publico

Taxista

Transportista

Doctor

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

34

14

32

20

12

11

301

188



Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

189

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 141,284% 92 ,001
Razoén de verosimilitudes 126,005 92 ,011
Asociacion lineal por lineal 21,253 1 ,000
N de casos validos 301

a. 105 casillas (87,5%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,14.

Figura # 3.58: Ocupacion — Medios de informacién (Chi?2)
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Ocupacion — Medios de informacion (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacién —Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Medios de informacion
G.S0<,05
0,001<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Medios de informacion (Acepta

H1)

Tabla # 3.74: Ocupacidn — Le interesaria comprar un lote de terreno en

“JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Le interesaria 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
comprar un lote de terreno
en JT Construcciones




Tabla de contingencia Ocupacién * Le interesaria comprar un lote de terreno en JT

Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar un lote de
terreno en JT Construcciones
Si No Total
Ocupacién  Comerciante 24 24
Arquitecto 20 20
Contratista 17 17
Contador 10 11
Empleado privado 22 23
Empleado publico 16 17
Ingeniero en sistemas 12 12
Mecanico 10 11
Ingeniero eléctrico 13 14
Trabajador independiente 32 32
Obrero 4 8
Negociante 19 20
Constructor 9 12
Ensamblador 10 11
Relacionador publico 7 7
Taxista 6 7
Transportista 4 4
Doctor 8 8

Continda...
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Total

Estilista

Trabajadores del municipio

Soldador

Policia

Ama de casa

Jubilado

270

31

301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 115,871% 23 ,000
Razoén de verosimilitudes 86,188 23 ,000
Asociacion lineal por lineal 34,236 1 ,000
N de casos validos 301

a. 26 casillas (54,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,31.
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Gréfico # 3.59: Ocupacion — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT

Construcciones” (Chi2)
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Ocupacion

Ocupacion - Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”
(Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar un lote de
terreno en “JT Construcciones”

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar un lote de
terreno en “JT Construcciones”

G.S0<,05

0,001<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Acepta H1)



Tabla # 3.75: Ingresos — Usted tiene vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Usted tiene 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
vivienda
Tabla de contingencia Ingresos * Usted tiene vivienda
Recuento
Usted tiene vivienda
Propia Arrendada Otra Total
Ingresos Menores de $318 2 7 0 9
$319 a $500 2 9 8 19
$501 a $ 700 7 33 25 65
Més de $700 157 39 12 208
Total 168 88 45 301

194



Recuento

195

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 120,846% 6 ,000
Razén de verosimilitudes 126,514 6 ,000
Asociacion lineal por lineal 66,111 1 ,000
N de casos validos 301

a. 3 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,35.

Figura # 3.60: Ingresos — Usted tiene vivienda (Chi2)
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Ingresos — Usted tiene vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Usted tiene vivienda
H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Usted tiene vivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05

H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Usted tiene vivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.76: Ingresos — Factores que tomaria en cuenta (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje | N | Porcentaje

Ingresos * Enliste los factores que 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
tomaria en cuenta al momento de
comprar un lote de terreno de

menor a mayor importancia
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Tabla de contingencia Ingresos * Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento

de comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de
comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia
Precio Ubicacion Tamafio Servicios
Ingresos Menores de $318 8 0 0 1
$319 a $500 14 0 1 1
$501 a $ 700 50 2 0 4
Més de $700 21 77 30 27
Total 93 79 31 33

Tabla de contingencia Ingresos * Enliste los factores que tomaria en

cuenta al momento de comprar un lote de terreno de menor a mayor

importancia
Recuento
Enliste los factores que
tomaria en cuenta al
momento de comprar un lote
de terreno de menor a mayor
importancia
Promotores Total
Ingresos Menores de $318 0 9
$319 a $500 3 19
$501 a $ 700 9 65
Més de $700 53 208
Total 65 301




Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 144,322? 12 ,000
Razén de verosimilitudes 159,458 12 ,000
Asociacion lineal por lineal 38,541 1 ,000
N de casos vélidos 301

a. 9 casillas (45,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,93.

Grafico # 3.61: Ingresos — Factor es que tomaria en cuenta (Chi?2)
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I ngresos — Factores que tomaria en cuenta (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Factores que tomaria en cuenta
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Factores que tomaria en cuenta
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Factores que tomaria en cuenta

(AceptaHl)

Tabla # 3.77: Ingresos — Lotizaciones gue conoce

ANOVA
Ingresos
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 29,913 50 ,598 1,100 313
Intra-grupos 135,941 250 ,544
Total 165,854 300
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Figura # 3.62: Ingresos — Lotizaciones que conoce
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HO: No hay diferencia significativa entre Ingresos — Que L otizaciones usted conoce
H1: Si hay diferencia significativa entre Ingresos — Que L otizaciones usted conoce
G.5=0,05

0,313 =0,05

H1: Si hay diferenciasignificativa entre Ingresos — Que L otizaciones usted conoce

(Acepto H1)



201

Tabla # 3.78: Ingresos — Considera suficiente el niUmero de Lotizaciones

Resumen del procesamiento de los casos

(Chi2)

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N | Porcentaje
Ingresos * Considera 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
suficientes el nimero
de Lotizaciones

Tabla de contingencia Ingresos * Considera suficientes el nimero de

Lotizaciones

Recuento
Considera suficientes el nimero
de Lotizaciones
Si No Total

Ingresos Menores de $318 8 1 9

$319 a $500 8 11 19

$501 a $ 700 9 56 65

Més de $700 4 204 208
Total 29 272 301




Recuento

Pruebas de chi-cuadrado
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Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 103,472? ,000
Razén de verosimilitudes 66,865 ,000
Asociacion lineal por lineal 91,831 ,000
N de casos vélidos 301

a. 2 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,87.

Figura # 3.63: Ingresos — Considera suficiente el nimero de

Lotizaciones (Chi2)
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Ingresos— Considera suficiente el numer o de L otizaciones (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Considera suficiente € nimero de
L otizaciones
H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Considera suficiente el nimero de
L otizaciones
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Considera suficiente e nimero de

L otizaciones (Acepta H1)

Tabla # 3.79: Ingresos — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Cual seria su 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
forma de pago




Tabla de contingencia Ingresos * Cual seria su forma de pago

Recuento
Cual seria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total

Ingresos Menores de $318 0 9 0 9

$319 a $500 1 18 0 19

$501 a $ 700 0 65 0 65

Més de $700 67 128 13 208
Total 68 220 13 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 45,924° 6 ,000
Razoén de verosimilitudes 65,929 6 ,000
Asociacion lineal por lineal 12,065 1 ,001
N de casos validos 301

a. 5 casillas (41,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,39.
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Figura # 3.64: Ingresos — Forma de pago (Chi2)
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Tabla # 3.80: Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N | Porcentaje N | Porcentaje
Ingresos * Cuanto estaria dispuesto 301 100,0%| O 0% | 301 100,0%
a pagar por un lote de terreno

Tabla de contingencia Ingresos * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de
terreno
$16.000 a $18.001 a $Mas de
$18.000 $20.000 $20.000 Total

Ingresos  Menores de $318 6 3 0 9

$319 a $500 14 4 1 19

$501 a $ 700 21 38 6 65

Més de $700 2 79 127 208
Total 43 124 134 301




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 153,615% ,000
Razén de verosimilitudes 152,115 ,000
Asociacion lineal por lineal 116,927 ,000
N de casos validos 301

a. 4 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,29.
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Figura # 3.65: Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote

de terreno (Chi2)
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I ngresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote deterreno (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por un lote de terreno
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno (Acepta H1)

Tabla # 3.81: Ingresos — Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Porque medios 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%
ha recibido informacion

Tabla de contingencia Ingresos * Porque medios ha recibido informacién



Recuento
Porgue medios ha recibido informacién

Vallas Prensa

publicitarias Promotores Radio escrita
Ingresos  Menores de $318 1 1 2 0
$319 a $500 4 3 8 0
$501 a $ 700 20 9 27 0
Mas de $700 64 45 69 14
Total 89 58 106 14

Tabla de contingencia Ingresos * Porque medios ha

recibido informacién

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacién
Television Total
Ingresos  Menores de $318 5 9
$319 a $500 4 19
$501 a $ 700 9 65
Més de $700 16 208
Total 34 301

Pruebas de chi-cuadrado
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Sig. asintotica
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 31,569° 12 ,002
Razén de verosimilitudes 28,506 12 ,005
Asociacion lineal por lineal 9,512 1 ,002
N de casos validos 301

a. 9 casillas (45,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,42.

Figura # 3.66: I ngresos — M edios de infor macion (Chi2)
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H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Medios de informacion
G.S0<,05
0,002 <0,05
H1: Si hay relacidon significativa entre Ingresos — Medios de informacién (Acepta

H1)

Tabla # 3.82: Ingresos — Le interesaria comprar un lote de terreno en

“JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Le interesaria 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%
comprar un lote de terreno
en JT Construcciones

Tabla de contingencia Ingresos * Le interesaria comprar un lote de terreno

en JT Construcciones
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Recuento
Le interesaria comprar un lote de
terreno en JT Construcciones
Si No Total

Ingresos Menores de $318 1 8 9

$319 a $500 10 9 19

$501 a $ 700 56 9 65

Més de $700 203 5 208
Total 270 31 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 103,351% ,000
Razén de verosimilitudes 67,619 ,000
Asociacion lineal por lineal 92,018 ,000
N de casos vélidos 301

a. 2 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,93.

Figura # 3.67: Ingresos — Le interesaria comprar un lote de terreno en

“JT Construcciones” (Chi2)




213

Grafico de barras
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G.S0<,05

0,000 <0,05

H1: Si hay relacidn significativa entre Ingresos — Le interesaria comprar un lote de
terreno en “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.83: Usted tiene vivienda — Factores que tomaria en cuenta

(Chi2)



Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

Enliste los factores que
tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a

mayor importancia

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia

Recuento

214

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de
comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia
Precio Ubicacion Tamario Servicios
Usted tiene vivienda  Propia 12 64 30 21
Arrendada 54 12 0 8
Otra 27 3 1 4
Total 93 79 31 33
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Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Enliste los factores que
tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de terreno de menor a

mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria
en cuenta al momento de
comprar un lote de terreno de
menor a mayor importancia
Promotores Total
Usted tiene vivienda  Propia 41 168
Arrendada 14 88
Otra 10 45
Total 65 301
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 114,337% 8 ,000
Razoén de verosimilitudes 131,385 8 ,000
Asociacion lineal por lineal 20,899 1 ,000
N de casos validos 301

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,63.
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Figura # 3.68: Usted tiene vivienda — Factores que tomaria en cuenta

(Chi2)
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Media de Que lotizaciones usted conoce

Tabla # 3.84: Usted tiene vivienda — Lotizaciones gue conoce

ANOVA
Que lotizaciones usted conoce
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 441,221 2 220,610 ,987 374
Intra-grupos 66616,819 298 223,546
Total 67058,040 300

Figura # 3.69: Usted tiene vivienda — Lotizaciones que conoce
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Usted tiene vivienda — Que L otizaciones usted conoce (ANOVA)

218

HO: No hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda — Que L otizaciones

usted conoce

H1: Si hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda— Que L otizaciones

usted conoce
G.S=0,05

0,374 20,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda— Que L otizaciones

usted conoce (Acepto H1)

Tabla # 3.85: Usted tiene vivienda — Considera suficiente el nimero de

Lotizaciones (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

Considera suficientes el

nlmero de Lotizaciones




Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Considera suficientes el nimero

de Lotizaciones

Recuento

Considera suficientes el nimero
de Lotizaciones
Si No Total
Usted tiene vivienda  Propia 7 161 168
Arrendada 11 77 88
Otra 11 34 45
Total 29 272 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17,936% ,000
Razén de verosimilitudes 16,259 ,000
Asociacion lineal por lineal 17,673 ,000
N de casos validos 301

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,34.
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Figura # 3.70: Usted tiene vivienda — Considera suficiente el niUmero de

Lotizaciones (Chi2)

Grafico de barras

Considera
suficientes el
numero de
Lotizaciones

M si
B Mo

2007

1507

1005

Recuento

S0

Propia Arrendacda Ctra
Usted tiene vivienda

Usted tiene vivienda — Consider a suficiente el nUmero de L otizaciones (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda— Considera suficiente el
numero de L otizaciones

H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Considera suficiente €
numero de L otizaciones

G.S0<,05

0,000 <0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Considera suficiente €

nimero de Lotizaciones (AceptaH1)



Tabla # 3.86: Usted tiene vivienda — Forma de paqgo (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * Cuél 301 100,0% ,0% 301 100,0%
seria su forma de pago
Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Cudl seria su forma de pago
Recuento
Cuél seria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total

Usted tiene vivienda  Propia 68 88 12 168

Arrendada 0 88 0 88

Otra 0 44 1 45
Total 68 220 13 301
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor Gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 83,52 4 ,000
36

Razon de verosimilitudes 112,2 4 ,000
02

Asociacion lineal por lineal 30,97 1 ,000
0
N de casos validos 301

a. 2 casillas (22,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,94.

Figura # 3.71: Usted tiene vivienda — Forma de pago (Chi2)
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Usted tiene vivienda — Forma de pago (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda— Forma de pago
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda— Forma de pago
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda— Forma de pago (Acepta

H1)

Tabla # 3.87: Usted tiene vivienda — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Usted tiene vivienda * 301 100,0% 0 ,0%( 301 100,0%
Cuanto estaria dispuesto a

pagar por un lote de terreno




Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un

Recuento

lote de terreno

Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
lote de terreno
$16.000a [ $20.001 a $Mas de
$18.000 $25.000 $20.000 Total
Usted tiene vivienda  Propia 5 45 118 168
Arrendada 23 54 11 88
Otra 15 25 5 45
Total 43 124 134 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 111,040 4 ,000
Razén de verosimilitudes 122,555 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 90,812 1 ,000
N de casos vélidos 301

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 6,43.
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Figura # 3.72: Usted tiene vivienda — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno (Chi2)
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Tabla # 3.88: Usted tiene vivienda — Medios de informacién

ANOVA
Porque medios ha recibido informacién
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos , 799 2 ,399 ,246 , 782
Intra-grupos 484,410 298 1,626
Total 485,209 300

Figura # 3.73: Usted tiene vivienda — Medios de informacién
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Usted tiene vivienda — Medios de informacién (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda — Medios de
informacion
H1: S hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda — Medios de
informacion
G.S=0,05
0,782 =0,05
H1: S hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda — Medios de

informacion (Acepto H1)

Tabla # 3.89: Usted tiene vivienda — Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * Le 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

interesaria comprar un lote
de terreno en JT

Construcciones




Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Recuento

Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Si No Total
Usted tiene vivienda  Propia 161 7 168
Arrendada 78 10 88
Otra 31 14 45
Total 270 31 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 28,045° ,000
Razén de verosimilitudes 23,317 ,000
Asociacion lineal por lineal 25,644 ,000
N de casos validos 301

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,63.
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Figura # 3.74: Usted tiene vivienda — Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Chi2)
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Tabla # 3.90: Factores que tomaria en cuenta — Lotizaciones que

conoce

ANOVA

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de terreno de

menor a mayor importancia

Sig.

,951

,962

Media

cuadratica

2,289

2,380

Gl

50

250

300

Suma de

cuadrados

114,455

594,980

709,435

-grupos

Inter

Intra-grupos

Total

Figura # 3.75: Factores gue tomaria en cuenta — Lotizaciones que

conoce

Mucha de los Pobres
[Miarianta de Jesus
FUrdesa

[FPrimavera

[San Valentin

[Las Yilas

rJose Armijo 1

Mas Garzas

La Libertad

[Santa Rosa La Pista
LaPampa

FGerman Viteri

La Alborada

MLos Ceibos

Los Alamos

MOro Negro

[El Jardin
rTrabajadores [ERAC
Milarisal

lardines del Sur

lorge Afazco Castilo
lorge Medina
Alejandrina Pineda
La Alborada
FAmparito

T T T
[=] [=] [=]
=1 =} =1

4,00

uw

elaouepodwi Jofew e Jouaw ap oualial ap
230] un Jeddwo? ap ojuAWOW [B BIUANI U
elewoy anb salojoey so| 83sijug ap elpafy

[y} ™

1,00

FTrabajadores de la Malaria

Que lotizaciones usted conoce



231
Factores que tomaria en cuenta — L otizaciones que conoce (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta —
L otizaciones que conoce
H1: Si hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta —
L otizaciones que conoce
G.5=0,05
0,782 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta —

L otizaciones que conoce (Acepto H1)

Tabla # 3.91: Factores que tomaria en cuenta — Considera suficiente el

numero de Lotizaciones (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a
mayor importancia *
Considera suficientes el

numero de Lotizaciones




Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento

de comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia * Considera

suficientes el nUmero de Lotizaciones

Recuento

Considera suficientes el

ndimero de Lotizaciones

Si No Total
Enliste los factores que Precio 19 74 93
tomaria en cuenta al
momento de comprar un Ubicacion 1 8 79
lote de terreno de menor a
] ) Tamarfio 0 31 31

mayor importancia

Servicios 4 29 33

Promotores 5 60 65
Total 29 272 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 22,625° ,000
Razoén de verosimilitudes 26,291 ,000
Asociacién lineal por lineal 3,715 ,054
N de casos validos 301
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Figura # 3.76: Factores que tomaria en cuenta — Considera suficiente el

numero de Lotizaciones (Chi 2)
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Tabla # 3.92: Factores que tomaria en cuenta — Forma de pago (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a
mayor importancia * Cual

seria su forma de pago

Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia * Cual seria su forma de

pago
Recuento
Cuél seria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total
Enliste los factores que Precio 1 92 0 93
tomaria en cuenta al
momento de comprar un Ubicacién 21 53 > 7
lote de terreno de menor a
) ) Tamario 21 9 1 31

mayor importancia

Servicios 8 23 2 33

Promotores 17 43 5 65
Total 68 220 13 301
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 72,3732 8 ,000
Razén de verosimilitudes 82,567 8 ,000
Asociacién lineal por lineal 5,595 1 ,018
N de casos vélidos 301

a. 5 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,34.

Figura # 3.77: Factores gue tomaria en cuenta — Forma de pago (Chi2)
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Factores que tomaria en cuenta — Forma de pago (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Forma de

pago

H1: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Forma de
pago

G.S0<,05

0,000 <0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Forma de

pago (AceptaH1)

Tabla # 3.93: Factores de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un lote de terreno (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a
mayor importancia * Cuanto
estaria dispuesto a pagar

por un lote de terreno




Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar

un lote de terreno de menor a mayor importancia * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un

Recuento

lote de terreno
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Cuanto estaria dispuesto a pagar por un

lote de terreno

$16.000a | $20.001 a $Maés de
$18.000 $25.000 $20.000 Total
Enliste los factores que Precio 36 52 5 93
tomaria en cuenta al
momento de comprar un Ubicacion 1 28 50 &
lote de terreno de menor a
) ) Tamafio 0 0 31 31

mayor importancia

Servicios 2 13 18 33

Promotores 4 31 30 65
Total 43 124 134 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 136,675° 8 ,000
Razoén de verosimilitudes 161,717 8 ,000
Asociacién lineal por lineal 35,381 1 ,000
N de casos validos 301

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,43.
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Figura # 3.78: Factores de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un lote de terreno (Chi2)
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G.S0<,05

0,000 <0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Cuanto

estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno (Acepta H1)
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Tabla # 3.94: Factores que tomaria en cuenta — Medios de informacién

ANOVA

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote de terreno de

menor a mayor importancia

Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3,778 4 ,945 ,396 ,811
Intra-grupos 705,657 296 2,384
Total 709,435 300

Figura # 3.79: Factores gue tomaria en cuenta — Medios de informacion
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Factores que tomaria en cuenta— Medios deinformacion (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta— Medios de
informacion
H1: Si hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Medios de
informacion
G.5=0,05
0,811 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Medios de

informacion (Acepto H1)

Tabla # 3.95: Factores que tomaria en cuenta — Le interesaria comprar

un lote de terreno en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

tomaria en cuenta al
momento de comprar un
lote de terreno de menor a
mayor importancia * Le
interesaria comprar un lote
de terreno en JT

Construcciones




Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar un lote de terreno de menor a mayor importancia * Le interesaria comprar

un lote de terreno en JT Construcciones

Recuento

Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Si No Total
Enliste los factores que Precio 72 21 93
tomaria en cuenta al
momento de comprar un Ubicacion 7 2 &
lote de terreno de menor a
) ) Tamafio 31 0 31

mayor importancia

Servicios 29 4 33

Promotores 61 4 65
Total 270 31 301

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintotica
Valor Gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 25,2312 4 ,000
Razon de verosimilitudes 27,188 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 7,026 1 ,008
N de casos validos 301

a. 2 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 3,19.
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Figura # 3.80: Factores que tomaria en cuenta — Le interesaria comprar

un lote de terreno en “JT Construcciones” (Chi2)
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H1: S hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Le
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G.S0<,05

0,000 <0,05

H1l: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Le

interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones” (Acepta H1)
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Tabla # 3.96: Lotizaciones que conoce — Considera suficiente el numero

de Lotizaciones (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

conoce * Considera
suficientes el nimero de

Lotizaciones

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Que lotizaciones usted 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

Tabla de contingencia Que lotizaciones usted conoce * Considera suficientes el nimero de

Lotizaciones

Recuento
Considera suficientes el
numero de Lotizaciones
Si No Total
Que lotizaciones usted Amparito 5 5
conoce
Luis Salazar 5 7
La Alborada 9 9
El chofer | 5 5
Alejandrina Pineda 7 8
Lizbeth 4 4
Jorge Medina 2 4
El Céndor 3 3

Continta...



Jorge Afazco Castillo

El Chofer 2

Trabajadores de la Malaria

Juan Carrién

Jardines del Sur

Gustavo Lopez

Marisol

El Bosque

Trabajadores IERAC

Milena

El Jardin

Roberto Ofa

Oro Negro

Las Malvinas

Los Alamos

Santa Isabel

Los Ceibos

AEMCIA

La Alborada

Patria Unida

German Viteri

Odontologos
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1 2
6 7
4 4
6 6
7 7
3 3
3 4
6 6
1 1
6 7
11 12
4 4
7 7
14 15
7 8
7 7
2 3
4 4
2 3
5 7
3 3
1 2

Continda...



Total

La Pampa

Las Delicias

Santa Rosa La Pista

La Florida

La Libertad

El Carmen

Las Garzas

22 de Agosto

José Armijo 1

Bahia Gran Colombia

Las Villas

18 de Diciembre

San Valentin

14 de Octubre

Primavera

San Antonio de las Aradas

Urdesa

José Armijos 2

Marianita de Jesus

Colinas de Lago

Lucha de los Pobres

29

17

10

14

272

245

17

12

10

14

301




Recuento

246

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 79,9512 50 ,005
Razén de verosimilitudes 72,139 50 ,022
Asociacién lineal por lineal ,080 1 777
N de casos vélidos 301

a. 77 casillas (75,5%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,10.

Figura # 3.81: Lotizaciones gue conoce — Considera suficiente el

numero de Lotizaciones (Chi2)
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Que L otizaciones usted conoce — Considera suficiente el nimero de L otizaciones
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Que Lotizaciones usted conoce — Considera
suficiente el nUmero de L otizaciones
H1: Si hay relacion significativa entre Que Lotizaciones usted conoce — Considera
suficiente el nUmero de L otizaciones
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Que Lotizaciones usted conoce — Considera

suficiente el nUmero de Lotizaciones (AceptaH1)

Tabla # 3.97: Lotizaciones que conoce — Forma de pago

ANOVA
Que lotizaciones usted conoce
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 111,430 2 55,715 ,248 , 781
Intra-grupos 66946,610 298 224,653
Total 67058,040 300
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Figura # 3.82: Lotizaciones que conoce — Forma de pago
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H1: Si hay diferencia significativa entre L otizaciones que conoce — Forma de pago
G.S=0,05

0,781 =0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Forma de pago

(Acepto H1)
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Tabla # 3.98: Lotizaciones que conoce — Cuanto estaria dispuesto a

pagar por un lote de terreno

ANOVA
Que lotizaciones usted conoce
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 525,231 2 262,615 1,176 , 310
Intra-grupos 66532,809 298 223,264
Total 67058,040 300

Figura # 3.83: Lotizaciones que conoce — Cuanto estaria dispuesto a

pagar por un lote de terreno
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L otizaciones que conoce — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de
terreno (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Cuanto estaria
dispuesto a pagar por un lote de terreno
H1: Si hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Cuanto estaria
dispuesto a pagar por un lote de terreno
G.5=0,05
0,310 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Cuanto estaria

dispuesto a pagar por un lote de terreno (Acepto H1)

Tabla # 3.99: Lotizaciones que conoce — Medios de informacion

ANOVA
Que lotizaciones usted conoce
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 544,227 4 136,057 ,605 ,659
Intra-grupos 66513,812 296 224,709
Total 67058,040 300
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Figura # 3.84: Lotizaciones que conoce — Medios de informacion
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Tabla # 3.100: Lotizaciones que conoce — Le interesaria comprar un lote

de terreno en “JT Construccion”

ANOVA
Que lotizaciones usted conoce
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 22,030 1 22,030 ,098 ,754
Intra-grupos 67036,010 299 224,201
Total 67058,040 300

Figura # 3.85: Lotizaciones que conoce — Le interesaria comprar un lote

Media de Que lotizacionas usted conoce
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L otizaciones que conoce — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT
Construccion” (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Le interesaria
comprar un lote de terreno en “JT Construccion”
H1: Si hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Le interesaria
comprar un lote de terreno en “JT Construccion”
G.5=0,05
0,659 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Lotizaciones que conoce — Le interesaria

comprar un lote de terreno en “JT Construccion” (Acepto H1)

Tabla # 3.101: Considera suficiente el nimero de Lotizaciones — Forma

de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

namero de Lotizaciones *

Cuél seria su forma de

pago




Tabla de contingencia Considera suficientes el niumero de Lotizaciones * Cual

seria su forma de pago

Recuento
Cualseria su forma de pago
Contado Crédito Otra Total
Considera suficientes el Si 0 29 0 29
nimero de Lotizaciones
No 68 191 13 272
Total 68 220 13 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 11,816% 2 ,003
Razén de verosimilitudes 19,296 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 4,531 1 ,033
N de casos validos 301

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,25.
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Figura # 3.86: Considera suficiente el nimero de Lotizaciones — Forma

de pago (Chi2)
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Tabla # 3.102: Considera suficiente el nimero de Lotizaciones — Cuanto

estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 301 100,0% 0 ,0% [ 301 100,0%

ndimero de Lotizaciones *
Cuénto estaria dispuesto a

pagar por un lote de terreno

Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de Lotizaciones * Cuanto estaria

dispuesto a pagar por un lote de terreno

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de
terreno
$16.000 a $20.001 a $Maés de
$18.000 $25.000 $20.000 Total
Considera suficientes el Si 15 14 0 29
numero de Lotizaciones
No 28 110 134 272
Total 43 124 134 301




Pruebas de chi-cuadrado

257

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 46,164° ,000
Razén de verosimilitudes 47,772 ,000
Asociacion lineal por lineal 43,259 ,000
N de casos vélidos 301

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,14.

Figura # 3.87: Considera suficiente el niUmero de Lotizaciones — Cuanto
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Considera suficiente € numero de Lotizaciones — Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un lotedeterreno (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
L otizaciones — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
L otizaciones — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de

L otizaciones — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno (Acepta H1)

Tabla # 3.103: Considera suficiente el nimero de Lotizaciones — Medios

de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

ndmero de Lotizaciones *
Porgue medios ha recibido

informacion
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Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de Lotizaciones * Porque medios

ha recibido informacion

Recuento
Porque medios ha recibido informacion
Vallas Prensa
publicitarias | Promotores Radio escrita
Considera suficientes el Si 3 3 13 0
namero de Lotizaciones
No 86 55 93 14
Total 89 58 106 14

Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de

Lotizaciones * Porque medios ha recibido informacion

Recuento
Porque medios

ha recibido

informacién

Television Total
Considera suficientes el Si 10 29
nimero de Lotizaciones

No 24 272

Total 34 301




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 22,9462 ,000
Razén de verosimilitudes 20,879 ,000
Asociacion lineal por lineal 15,750 ,000
N de casos vélidos 301

a. 2 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,35.
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Figura # 3.88: Considera suficiente el niumero de Lotizaciones — Medios
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Considera suficiente e niumero de L otizaciones — Medios de informacion (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
L otizaciones — Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
L otizaciones — Medios de informacion
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de

L otizaciones — Medios de informacion (AceptaH1)

Tabla # 3.104: Considera suficiente el nUmero de Lotizaciones — Le

interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones’” (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 301 100,0% 0 ,0% (| 301 100,0%

ndimero de Lotizaciones *
Le interesaria comprar un
lote de terreno en JT

Construcciones




Tabla de contingencia Considera suficientes el nimero de Lotizaciones * Le

interesaria comprar un lote de terreno en JT Construcciones

Recuento

Le interesaria comprar un lote de
terreno en JT Construcciones
Si No Total
Considera suficientes el Si 2 27 29
namero de Lotizaciones
No 268 4 272
Total 270 31 301
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética | Sig. exacta | Sig. exacta
Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 238,183° ,000
Correccion por continuidad® 228,367 ,000
Razoén de verosimilitudes 143,373 ,000
Estadistico exacto de Fisher ,000 ,000
Asociacion lineal por lineal 237,392 ,000
N de casos validos 301

a. 1 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es 2,99.

b. Calculado sélo para una tabla de 2x2.
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Figura # 3.89: Considera suficiente el nimero de Lotizaciones — Le

interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones’” (Chi2)
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Tabla # 3.105: Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un lote de terreno (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cuél seria su forma de 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

pago * Cuanto estaria
dispuesto a pagar por un

lote de terreno

Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Cuanto estaria dispuesto a pagar por

un lote de terreno

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por un
lote de terreno
$16.000 a $20.001 a $Mas de
$18.000 $25.000 $20.000 Total
Cudl seria su forma de pago Contado 0 7 61 68
Crédito 43 116 61 220
Otra 0 1 12 13
Total 43 124 134 301




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 94,0292 ,000
Razén de verosimilitudes 106,658 ,000
Asociacién lineal por lineal 29,642 ,000
N de casos vélidos 301

a. 1 casillas (11,1%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,86.
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Figura # 3.90: Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un

lote de terreno (Chi2)
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Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote deterreno (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un lote de terreno
H1: Si hay relacion significativa entre Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a
pagar por un lote de terreno
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a

pagar por un lote de terreno (Acepta H1)

Tabla # 3.106: Forma de pago — Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N [Porcentaje| N Porcentaje N Porcentaje
Cuél seria su forma de 301 100,0% 0 ,0% ([ 301 100,0%
pago * Porque medios ha
recibido informacion




Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Porque medios ha recibido

informacion

Recuento
Porque medios ha recibido informacién
Vallas Prensa
publicitarias Promotores | Radio escrita
Cual seria su forma de pago Contado 21 12 27 2
Crédito 64 41 79 9
Otra 4 5 0 3
Total 89 58 106 14
Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Porque
medios ha recibido informacién
Recuento
Porque medios
ha recibido
informacién
Television Total
Cual seria su forma de pago Contado 6 68
Crédito 27 220
Otra 1 13
Total 34 301
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

268

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,4532 ,018
Razén de verosimilitudes 17,900 ,022
Asociacion lineal por lineal ,130 ,719
N de casos vélidos 301

a. 6 casillas (40,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,60.

Figura # 3.91: Forma de pago — Medios de informacion (Chi2)
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Forma de pago — M edios deinformacion (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Forma de pago — Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Forma de pago — Medios de informacion
G.S0<,05
0,018 <0,05
H1: S hay relacion significativa entre Forma de pago — Medios de informacion

(AceptaHl)

Tabla # 3.107: Forma de pago — Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cuél seria su forma de 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

pago * Le interesaria
comprar un lote de terreno

en JT Construcciones
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Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Le interesaria comprar un

lote de terreno en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar un lote de
terreno en JT Construcciones
Si No Total
Cuél seria su forma de pago Contado 68 0 68
Crédito 189 31 220
Otra 13 0 13
Total 270 31 301
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 12,724° 2 ,002
Razén de verosimilitudes 20,717 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 4,879 1 ,027
N de casos validos 301

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,34.
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Figura # 3.92: Forma de pago — Le interesaria comprar un lote de

terreno en “JT Construcciones” (Chi2)
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G.S0<,05

0,02 <0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Forma de pago — Le interesaria comprar un

lote de terreno en “JT Construcciones” (AceptaH1)
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Tabla # 3.108: Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno —

Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cuénto estaria dispuesto a 301 100,0% 0 ,0% | 301 100,0%

pagar por un lote de terreno
* Porque medios ha recibido

informacion

Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno * Porque

medios ha recibido informacién

Recuento
Porque medios ha recibido informacién
Vallas
publicitarias Promotores | Radio
Cuanto estaria dispuesto a  $16.000 a $18.000 9 6 17
pagar por un lote de terreno
$20.001 a $25.000 35 26 45
$Mas de $20.000 45 26 44

Total 89 58 106
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Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno *

Porque medios ha recibido informacién

Recuento
Porque medios ha recibido
informacion
Prensa escrita | Television | Total
Cuanto estaria dispuesto a ~ $16.000 a $18.000 0 11 43
pagar por un lote de terreno
$20.001 a $25.000 4 14 124
$Mas de $20.000 10 9 134
Total 14 34 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,268% 8 ,019
Razoén de verosimilitudes 18,487 8 ,018
Asociacion lineal por lineal 6,434 1 ,011
N de casos validos 301

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,00.
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Figura # 3.93: Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno —

Medios de informacién (Chi2)
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H1: Si hay relacion significativa entre Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno — Medios de informacion (Acepta H1)
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Tabla # 3.109: Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno —

Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”

(Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Cuanto estaria dispuesto a 301 100,0% 0% | 301 100,0%

pagar por un lote de terreno
* Porque medios ha recibido

informacion

Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno * Porque

medios ha recibido informacion

Recuento

Porque medios ha recibido informacién

Vallas
publicitarias | Promotores Radio
Cuanto estaria dispuesto a  $16.000 a $18.000 9 6 17
pagar por un lote de terreno
$20.001 a $25.000 35 26 45
$Més de $20.000 45 26 44
Total 89 58 106
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Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno *

Porque medios ha recibido informacién

Recuento
Porgue medios ha recibido
informacioén
Prensa escrita | Television [ Total
Cuanto estaria dispuesto a ~ $16.000 a $18.000 0 11 43
pagar por un lote de terreno
$20.001 a $25.000 4 14 124
$Mas de $20.000 10 9 134
Total 14 34 301

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,268% 8 ,019
Razoén de verosimilitudes 18,487 8 ,018
Asociacion lineal por lineal 6,434 1 ,011
N de casos validos 301

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,00.
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Figura # 3.94: Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de terreno —

Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”

(Chi2)
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terreno — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT Construcciones” (Acepta

H1)
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Tabla # 3.110: Medios de informacién — Le interesaria comprar un lote

de terreno en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Porque medios ha recibido 301 100,0% 0 ,0% 301 100,0%

informacién * Le interesaria
comprar un lote de terreno

en JT Construcciones

Tabla de contingencia Porque medios ha recibido informacién * Le interesaria comprar un

Recuento

lote de terreno en JT Construcciones

Le interesaria comprar un lote de

terreno en JT Construcciones

Si No Total

Porque medios ha recibido  Vallas publicitarias 85 4 89
informacion

Promotores 55 3 58

Radio 91 15 106

Prensa escrita 14 0 14

Television 25 9 34
Total 270 31 301




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 17,831% ,001
Razén de verosimilitudes 17,646 ,001
Asociacion lineal por lineal 11,620 ,001
N de casos validos 301

a. 2 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,44.
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Figura # 3.95: Cuadro # 3.110: Medios de informacion — Le interesaria

comprar un lote de terreno en “JT Construcciones” (Chi2)
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Medios de informacién — Le interesaria comprar un lote de terreno en “JT
Construcciones” (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Medios de informacion— Le interesaria
comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”
H1: Si hay relacion significativa entre Medios de informacion- Le interesaria
comprar un lote de terreno en “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,001 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Medios de informacion- Le interesaria

comprar un lote de terreno en “JT Construcciones” (AceptaH1)



3.10.3 UNIVARIADOS DE LA PARROQUIA DE CONOCOTO

Estadisticos

Tabla # 3.111: Género del encuestado

Género
N Vélidos 245
Perdidos 0
Moda 1,00
Género
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Femenino 124 50,6 50,6 50,6
Masculino 121 49,4 49,4 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.96: Género del encuestado
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ANALISIS

Con respecto a género nos da como resultado que nos respondieron 124
mujeres y 121 hombres, en porcentges significa que mujeres tenemos 50,61% vy

hombres 49,39%, |o que nos da un total del 100%.



Estadisticos

Tabla # 3.112: Edad del encuestado

Edad de los encuestados

N Validos 245
Perdidos 0
Media 38,9102
Mediana 36,0000
Moda 28,00
Desuv. tip. 10,80225
Varianza 116,689
Rango 40,00
Minimo 25,00
Méaximo 65,00
Edad de los encuestados
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 25,00 12 4,9 4,9 4,9
26,00 6 2,4 2,4 7,3
27,00 10 4,1 4,1 11,4
28,00 20 8,2 8,2 19,6
29,00 13 53 53 24,9
30,00 9 3,7 3,7 28,6

Continta...
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Figura # 3.97: Edad del encuestado
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ANALISIS

Dentro de la muestra que fueron 245 encuestas, la edad de las personas
encuestadas oscila entre los 25 a 65 anos de edad entre los cuales nos dio como

resultado lamedia que es de 39 afios.

Tabla # 3.113: Ubicacion del encuestado

Estadisticos

Sector de ubicacién

N Validos 245
Perdidos 0
Moda 1,00
Sector de ubicacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos  Conocoto 245 100,0 100,0 100,0
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Figura # 3.98: Ubicacion del encuestado

Sector de ubicacion

B conocoto

ANALISIS

De los resultados con respecto a sector tenemos que e 100% de los

encuestados pertenecen al sector de la Parroguia de Conaocoto.



Estadisticos

Tabla # 3.114: Ocupacion del encuestado

Ocupacion

N Validos 245
Perdidos 0

Moda 1,00%

a. Existen varias modas. Se mostrara el

menor de los valores.

288

Frecue Porcentaje Porcentaje

ncia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Empleado publico 34 13,9 13,9 13,9
Empleado privado 23 9,4 9,4 23,3
Trabajador independiente 34 13,9 13,9 37,1
Transportista 21 8,6 8,6 45,7
Taxista 19 7,8 7,8 53,5
Doctor 15 6,1 6,1 59,6
Trabajador Junta Parroquial 10 4,1 4,1 63,7
Trabajador Empresa Eléctrica 13 53 53 69,0
Comerciante 27 11,0 11,0 80,0
Estilista 13 53 5,3 85,3
Ama de casa 18 73 73 92,7
Directora Yanbal 1 4 4 93,1
Farmacéutico 17 6,9 6,9 100,0

Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.99: Ocupacion del encuestado
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ANALISIS

De los 245 encuestados tenemos que el 13,9% son empleados publicos y se
dedican a trabgjar independientemente; e 11,0% son comerciantes, e 9,4% son
empleados privados; € 8,6% son transportistas; €l 4,7% son ingenieros eléctricos; €l
7,8% son taxistas; e 7,33% son amas de casa; € 6,9 son farmacéuticos; e 6,1% son
doctores; € 5,3% se dedican a ser estilistas, y trabajadores de la empresa el éctrica; el
4,1% son trabajadores de la Junta Parroquial y € 0,4% es directora de Yambal,

dandonos un total del 100%.



Tabla # 3.115: Ingresos de los encuestados

Estadisticos

Ingresos
N Validos 245
Perdidos 0
Moda 4,00
Ingresos
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  $319 a $500 13 53 53 53
$501 a $700 70 28,6 28,6 33,9
Més de $700 162 66,1 66,1 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.100: Ingresos de los encuestados
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ANALISIS

De las 245personas encuestadas el 66,12% de los encuestados tienen un
ingreso mayor a los $700 ddlares mientras que el 28,57% esta dentro del rango de
$501 a $700 ddlares y por ultimo con un 5,306% tienen un ingreso mensual que se

encuentraen el rango $319 a$ 500 dolares
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PREGUNTA 6

Ha considerado comprar un lote una vivienda

Tabla # 3.116

Estadisticos

Ha considerado comprar una

vivienda

N Validos 245
Perdidos 0

Moda 1,00

Ha considerado comprar una vivienda

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado

Validos  Si 245 100,0 100,0 100,0
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Figura # 3.101

Ha considerado comprar una vivienda

Wsi

ANALISIS

Con respecto s han considerado comprar una vivienda e 100% de los
encuestados nos respondieron afirmativamente, es decir todos tienen planes de

comprarse una casa.



PREGUNTA 7

cUsted tiene vivienda?

Estadisticos

Usted tiene vivienda

Tabla # 3.117

N Validos 245
Perdidos 0
Moda 2,00
Usted tiene vivienda
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos Propia 98 40,0 40,0 40,0
Arrendada 99 40,4 40,4 80,4
Otra 48 19,6 19,6 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.102

Usted tiene vivienda
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ANALISIS

El 40,41% de los encuestados viven en una vivienda arrendada, mientras que

el 40% poseen unavivienda propia, y € 19,59% restante viven con familiares.
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PREGUNTA 8

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una

vivienda. Siendo 1 menosimportantey 5 masimportante.

Tabla # 3.118

Estadisticos

Enliste los factores que tomaria
en cuenta al momento de
comprar una vivienda de menor

a mayor importancia

N Validos 245
Perdidos 0
Moda 1,00

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una vivienda de

menor a mayor importancia

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Precio 89 36,3 36,3 36,3
Ubicacion 73 29,8 29,8 66,1
Tamafo 24 9,8 9,8 75,9
Servicios 35 14,3 14,3 90,2
Promotores 24 9,8 9,8 100,0

Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.103

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una vivienda
de menor a mayor importancia
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ANALISIS

Refiriéndonos a los factores con un 36,33% € de mayor importancia es €
precio; el 29,80% piensa que es la ubicacion; e 14,29% dice que son los servicios; €

9,796% creen que son los promotoresy €l tamario.



PREGUNTA 9

¢Qué constructor as conoce en la Parroquia de Conocoto?

298

Tabla # 3.119
Estadisticos
Qué constructoras usted conoce
N Validos 245
Perdidos 0
Moda 4,00
Frecuencia | Porcentaje % valido | % acumulado
Véalidos  Casalegre llI 17 6,9 6,9 6,9
San Antonio de Pichincha 18 7,3 7,3 14,3
Ventanas del Sol 18 7,3 7,3 21,6
Valle Andaluz 29 11,8 11,8 33,5
Portal de Chamizal 12 4,9 4,9 38,4
La Alborada 20 8,2 8,2 46,5
Papyrus 16 6,5 6,5 53,1
El Porvenir 22 9,0 9,0 62,0
Villa Esperanza 18 7,3 7,3 69,4
Levarsi ll 16 6,5 6,5 75,9
Pueblo Blanco del Valle 14 57 57 81,6
Vista Blanca 23 9,4 9,4 91,0
La Candelaria 22 9,0 9,0 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.104

Que constructoras usted conoce
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ANALISIS

La mayor parte de los encuestados con un 11,84% conoce constructora Valle
Andaluz; ademas con un 9,388% es distinguida Vista Blanca; mientras que las

| otizaci ones menos conocidas con un 4,89% es € Portal del Chamizal.
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PREGUNTA 10

Considera suficiente é numero de constructoras que ofrecen en la

Parroquia de Conocoto

Tabla # 3.120

Estadisticos

Considera suficientes el nUmero

de Constructoras

N Validos 245
Perdidos 0
Moda 2,00

Considera suficientes el nimero de Constructoras

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vélidos  Si 29 11,8 11,8 11,8
No 216 88,2 88,2 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.105

Considera suficientes el numero de Constructoras
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ANALISIS

De las 245 personas encuestadas € 88,16% considera que no es suficiente el
nimero de constructoras que ofrecen en la Parroquia de Conocoto, mientras que €l

11,84% considera que si son suficientes constructoras.



PREGUNTA 11

302

Al momento de adquirir una vivienda, cual seria su forma de pago.

Escoja una opcién

Estadisticos

Cual seria su forma de pago

Tabla#3.121

N Validos

Perdidos

Moda

245

2,00

Cual seria su forma de pago

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Crédito 244 99,6 99,6 99,6
Otra 1 A 4 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.106

Cual seria su forma de pago
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ANALISIS

El 99,59% de los encuestados adquiriria un una casa a crédito, y tan solo un

0,408% lo haria de otra forma como una hipoteca.



PREGUNTA 12

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por unavivienda de 172 metros

cuadrados?

Estadisticos

Cuanto estaria dispuesto a pagar

Tabla # 3.122

por una vivienda
N Validos 245
Perdidos 0
Moda 1,00
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  $80.000 a $85.000 136 55,5 55,5 55,5
$85.001 a $90.000 92 37,6 37,6 93,1
Mas de $90.000 17 6,9 6,9 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.107

Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda

B 550000 & $85.000
I $55.001 a $90.000
COtias de $90.000

ANALISIS

El 55,51% de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar un precio
entre $80.000 a $85.000. El 37,55% pagaria un precio de $85.001 a $90.000. Y por

altimo un 6,93% pagaria més de $ 90.000 ddlares.



PREGUNTA 13

¢Por qué medio harecibido informacion de compra de viviendas?

Estadisticos

Porque medios ha recibido

Tabla # 3.123

informacién
N Validos 245
Perdidos 0
Moda 2,00
Porque medios ha recibido informacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Vallas publicitarias 54 22,0 22,0 22,0
Promotores 62 25,3 25,3 47,3
Radio 44 18,0 18,0 65,3
Prensa escrita 41 16,7 16,7 82,0
Television 44 18,0 18,0 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.108

Por que medios ha recibido informacion

W/allas publictarias
BErromotores
ORadio

BFrensa escrita

O Television

ANALISIS

El 25,31% de los encuestados han recibido informacion de la compra de
viviendas por promotores; el 22,04% por vallas publicitarias; el 17,96% por radio y

television; y el 16,73% por prensa escrita.



PREGUNTA 14
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A usted le interesaria comprar una vivienda con servicios basicos,

legalmente constituida por la empresa "JT Construcciones', ubicada en San

Juan de Conocoto

Estadisticos

Le interesaria comprar una

Tabla # 3.124

vivienda en JT Construcciones

N Validos 245
Perdidos 0
Moda 1,00
Le interesaria comprar una vivienda en JT Construcciones
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos  Si 217 88,6 88,6 88,6
No 28 11,4 11,4 100,0
Total 245 100,0 100,0
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Figura # 3.109

Le interesaria comprar una vivienda en JT Construcciones

Hsi
Hro

ANALISIS

De los 245 encuestados el 88,57% le interesa comprar una vivienda en “JT
Construcciones”, mientras que el 11,43% no compraria una vivienda en dicha

empresa.



3.10.4 BIVARIADOS Y ANOVAS DE LA PARROQUIA

CONOCOTO

Tabla # 3.125: Género- Edad

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 99,003 1 99,003 ,848 ,358
Intra-grupos 28373,022 243 116,761
Total 28472,024 244

Figura # 3.110: Género- Edad
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Género - Edad

HO: No hay diferenciasignificativa entre Género y Edad

H1: Si hay diferencia significativa entre Género y Edad

G.5=0,05

0,358 = 0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Género y Edad (Acepto H1)

Tabla # 3.126: Género — Ocupacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Género * Ocupacién 245 100,0% ,0% 245 100,0%
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Tabla de contingencia Género * Ocupacion

Recuento
Ocupacién
Empleado | Empleado Trabajador
publico privado independiente | Transportista | Taxista
Género  Femenino 19 13 21 2 2
Masculino 15 10 13 19 17
Total 34 23 34 21 19
Tabla de contingencia Género * Ocupacion
Recuento
Ocupacion
Trabajador Trabajador
Junta Empresa
Doctor Parroquial Eléctrica Comerciante | Estilista
Género  Femenino 5 3 7 13 13
Masculino 10 7 6 14 0
Total 15 10 13 27 13




Tabla de contingencia Género * Ocupacioén

Recuento

Ocupacién
Directora
Ama de casa Yanbal Farmacéutico | Total
Género  Femenino 18 0 8 124
Masculino 0 1 9 121
Total 18 1 17 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 63,761° 12 ,000
Razén de verosimilitudes 80,063 12 ,000
Asociacion lineal por lineal 3,984 1 ,046
N de casos validos 245

a. 3 casillas (11,5%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,49.
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Figura # 3.111: Género — Ocupacion (Chi2)

Grafico de barras
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Recuento

Femenino Masculino

Genero

Género - Ocupacioén (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Género - Ocupacion
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ocupacion
G.S<0,05

0,00<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ocupacion. (AceptaH1)
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Tabla # 3.127: Género — Ingresos (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Ingresos 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

Tabla de contingencia Género * Ingresos

Ingresos

$319 a $500 | $501 a $700 Mas de $700 Total

Género Femenino 13 46 65 124
Masculino 0 24 97 121
Total 13 70 162 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 26,202° 2 ,000
Razoén de verosimilitudes 31,381 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 25,881 1 ,000
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 6,42.



Figura # 3.112: Género — Ingresos (Chi?2)

Grafico de barras

Ingresos

W 5319 a $500
5501 a $700
Cias de 5700

10077

80

60

Recuento

40

204

Femenino Masculino

Genero

Género - Ingresos (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Género - Ingresos
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ingresos
G.S<0,05

0,000<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Ingresos. (AceptaH1)
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Tabla # 3.128: Género — Usted tiene vivienda (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Usted tiene 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
vivienda
Tabla de contingencia Género * Usted tiene vivienda
Recuento
Usted tiene vivienda
Propia Arrendada Otra Total
Género  Femenino 37 59 28 124
Masculino 61 40 20 121
Total 98 99 48 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 10,822% 2 ,004
Razoén de verosimilitudes 10,910 2 ,004
Asociacion lineal por lineal 7,801 1 ,005
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 23,71.
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Figura # 3.113: Género — Usted tiene vivienda (Chi2)
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HO: No hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda

G.S<0,05

0,004<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Usted tiene vivienda (A ceptaH1)
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Media de Genero

Tabla # 3.129: Género — Factores gue tomaria en cuenta

ANOVA
Género
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 1,714 4 ,429 1,728 , 145
Intra-grupos 59,527 240 ,248
Total 61,241 244

Figura # 3.114: Género — Factores gue tomaria en cuenta
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Género - factores quetomaria en cuenta (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Género — Factores que tomaria en cuenta
H1: Si hay diferencia significativa entre Género — Factores que tomaria en cuenta
G.S=0,05
0,145 > 0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad y Factores que tomaria en cuenta

(Acepto H1)

Tabla # 3.130: Género — Constructoras gue conoce (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Que constructoras | 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
usted conoce




321

Tabla de contingencia Género * Que constructoras usted conoce

Recuento
Que constructoras usted conoce
San Antonio de Ventanas del Valle
Casalegre I Pichincha Sol Andaluz
Género  Femenino 3 9 11 21
Masculino 14 9 7 8
Total 17 18 18 29
Tabla de contingencia Género * Que constructoras usted conoce
Recuento
Que constructoras usted conoce
Portal de La Villa
Chamizal Alborada | Papyrus | El Porvenir Esperanza
Género  Femenino 7 13 7 9 7

Masculino 5 7 9 13 11

Total 12 20 16 22 18




Tabla de contingencia Género * Que constructoras usted conoce

Recuento

Que constructoras usted conoce

Pueblo Blanco | Vista La
Levarsi ll del Valle Blanca | Candelaria Total
Género  Femenino 6 14 12 124
Masculino 10 9 10 121
Total 16 23 22 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 21,212% 12 ,047
Razoén de verosimilitudes 22,112 12 ,036
Asociacién lineal por lineal ,001 1 ,971
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 5,93.
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Figura # 3.115: Género — Constructoras que conoce (Chi?2)
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HO: No hay relacion significativa entre Género — Constructoras que conoce

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Constructoras que conoce

G.S0<,05

0,04<0,05
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H1: Si hay relacion significativa entre Género — Constructoras que conoce (Acepta

H1)



Tabla # 3.131: Género — Considera suficiente el niumero de

Constructoras (Chi2)

Tabla de contingencia Genero * Considera suficientes el nUmero de

Constructoras

Recuento
Considera suficientes el nimero
de Constructoras
Si No Total
Genero  Femenino 20 104 124
Masculino 9 112 121
Total 29 216 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética | Sig. exacta | Sig. exacta
Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4,433% 1 ,035
Correccion por continuidad® 3,639 1 ,056
Razén de verosimilitudes 4,538 1 ,033
Estadistico exacto de Fisher ,047 ,027
Asociacion lineal por lineal 4,415 1 ,036
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada
es 14,32.

b. Calculado so6lo para una tabla de 2x2.



Figura # 3.116: Género — Considera suficiente el nimero de

Constructoras (Chi2)
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HO: No hay relacion significativa entre Género — Considera suficiente el nimero de

Constructoras

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Considera suficiente el nimero de

Constructoras
G.S0<,05

0,035<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Considera suficiente el nimero de

Constructoras (AceptaH1)
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Tabla # 3.132: Género — Forma de Pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Cudl seria su 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
forma de pago

Tabla de contingencia Género * Cudl seria su forma de pago

Recuento
Cuél seria su forma de pago
Crédito Otra Total
Género  Femenino 123 1 124
Masculino 121 0 121
Total 244 1 245




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica | Sig. exacta Sig. exacta

Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,080% ,0322
Correccion por continuidad® ,000 1,000
Razén de verosimilitudes 1,366 ,0243
Estadistico exacto de Fisher 1,000 ,5006
Asociacion lineal por lineal ,976 ,0323
N de casos validos 245

a. 2 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,49.

b. Calculado so6lo para una tabla de 2x2.

Figura # 3.117: Género — Forma de Pago (Chi2)
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Género- Forma de pago (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género — Forma de pago
H1: Si hay relacién significativa entre Género — Forma de pago
G.S0<,05
0,03<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Forma de pago (AceptaH1)

Tabla # 3.133: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N | Porcentaje N [ Porcentaje
Género * Cuanto estaria dispuesto 245 100,0%| O ,0% | 245 100,0%
a pagar por una vivienda

Tabla de contingencia Género * Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda
$80.000 a $85.001 a
$85.000 $90.000 Mas de $90.000 Total
Género  Femenino 78 42 4 124
Masculino 58 50 13 121
Total 136 92 17 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 8,366" 2 ,015
Razén de verosimilitudes 8,628 2 ,013
Asociacion lineal por lineal 7,937 1 ,005
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 8,40.

Figura # 3.118: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda

(Chi2)
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Género - Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por unavivienda

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por
unavivienda

G.S0<,05

0,015<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Género — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

unavivienda (AceptaH1)

Tabla # 3.134: Género — Medios de informaciéon (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Porque medios 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
ha recibido informacion




Tabla de contingencia Genero * Porque medios ha recibido informacion

Recuento
Porque medios ha recibido informacién
Vallas Prensa
publicitarias Promotores Radio escrita
Género  Femenino 26 34 14 15
Masculino 28 28 30 26
Total 54 62 44 41

Tabla de contingencia Género * Porque medios ha

recibido informacién

Recuento
Porque medios

ha recibido

informacion

Television Total
Género  Femenino 35 124

Masculino 9 121

Total 44 245
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 24,755% 4 ,000
Razén de verosimilitudes 25,973 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 3,184 1 ,074
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 20,25.

Figura # 3.119: Género — Medios de informacion (Chi2)
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Género - Mediosdeinformacién (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Género — Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Género — Medios de informacién
G.S0<,05
0,000<0,05

H1: Si hay relacién significativa entre Género — Medios de informacion (Acepta H1)

Tabla # 3.135: Género — Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones”

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Género * Le interesaria 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
comprar una vivienda en JT
Construcciones




Tabla de contingencia Genero * Le interesaria comprar una vivienda

en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total
Género  Femenino 105 19 124
Masculino 112 9 121
Total 217 28 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética | Sig. exacta | Sig. exacta
Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 3,761° 1 ,042
Correccion por continuidad® 3,022 1 ,082
Razoén de verosimilitudes 3,841 1 ,050
Estadistico exacto de Fisher ,070 ,040
Asociacion lineal por lineal 3,746 1 ,053
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima esperada

es 13,83.

b. Calculado sélo para una tabla de 2x2.
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Figura # 3.120: Género — Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones”
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Media de Edad de los encuestados

Tabla # 3.136: Edad— Ocupacion

336

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 9657,870 12 804,823 9,924 ,400
Intra-grupos 18814,154 232 81,095
Total 28472,024 244
Figura # 3.121: Edad— Ocupacion
50,00
50,00
40,00
30,00
20,00
th h 4 g & o h T o —h
= = 2 2 8 E = =] T 2
g 8 g B = S & &8 & B

aRIpuadapu Jopelege. )

|enbo.led BNy Jopelede ]
e3111223 esaudwg Jopeleqe. |

Ocupacion



Edad- Ocupacién (ANOVA)

HO: No hay diferencia significativa entre Edad y Ocupacion
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad y Ocupacién
G.S=0,05

0,4 20,05

H1: Si hay diferenciasignificativa entre Edad y Ocupacion (Acepto H1)

Tabla # 3.137: Edad - Ingresos

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 4133,170 2 2066,585| 20,548 ,120
Intra-grupos 24338,855 242 100,574
Total 28472,024 244
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Figura # 3.122: Edad — Ingresos
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Tabla # 3.138: Edad — Usted tiene vivienda

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 16682,789 2 8341,394 171,225 ,23
Intra-grupos 11789,236 242 48,716
Total 28472,024 244

Figura # 3.123: Edad — Usted tiene vivienda
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Edad- Usted tiene vivienda (ANOVA)
HO: No hay diferenciasignificativa entre Eda- Usted tiene vivienda
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad -Usted tiene vivienda
G.S=0,05
0,23=0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Usted tiene vivienda (Acepto H1)

Tabla # 3.139: Edad - Factores gue tomaria en cuenta

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3154,420 4 788,605 7,476 12
Intra-grupos 25317,604 240 105,490
Total 28472,024 244




Figura # 3.124: Edad - Factores que tomaria en cuenta
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Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar un lote
de terreno de menor a mayor importancia

Edad - Factores que tomaria en cuenta (ANOVA)

HO: No hay diferencia significativaentre Eda- Factores que tomaria en cuenta
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad -Factores que tomaria en cuenta
G.S=0,05

0,12 >0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Factores que tomaria en cuenta

(Acepto H1)
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Tabla # 3.140: Edad — Constructoras que conoce

2

Bz

EZl

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 909,974 12 75,831 ,638 ,808
Intra-grupos 27562,051 232 118,802
Total 28472,024 244
Figura # 3.125: Edad — Constructoras que conoce
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Edad-Constructoras que conoce (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Eda- Constructoras que conoce
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad -Constructoras que conoce
G.S=0,05
0,808 0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Constructoras que conoce (Acepto

H1)

Tabla # 3.141: Considera suficiente el nimero de Constructoras

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 293,353 1 293,353 2,530 , 113
Intra-grupos 28178,671 243 115,962
Total 28472,024 244




344

Figura # 3.126: Considera suficiente el niumero de Constructoras
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Edad - Considera suficiente el numero de Constructoras (ANOVA)

HO: No hay diferencia significativa entre Eda- Considera suficiente el nimero de
Constructoras

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad -Considera suficiente e nimero de
Constructoras

G.S=0,05

0,113 >0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Considera suficiente el nimero de

Constructoras (Acepto H1)
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Tabla # 3.142: Edad — Forma de pago

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 535,324 1 535,324 4,656 ,062
Intra-grupos 27936,701 243 114,966
Total 28472,024 244

Grafico # 3.127: Edad — Forma de pago
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Edad- Forma de pago (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Eda - Forma de pago
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad —Forma de pago
G.S=0,05
0,062 =0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Forma de pago (Acepto H1)

Tabla # 3.143: Edad — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda
ANOVA

Edad de los encuestados

Suma de Media

cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3915,961 2 1957,980 19,296 ,084
Intra-grupos 24556,064 242 101,471
Total 28472,024 244
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Figura # 3.128: Edad — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda
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Edad - Cuénto estaria dispuesto a pagar por unavivienda (ANOVA)

HO: No hay diferencia significativa entre Eda- Cuanto estaria dispuesto a pagar por
unavivienda

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad —Cuanto estaria dispuesto a pagar por
unavivienda

G.5=20,05

0,084 =0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Cuénto estaria dispuesto a pagar por

unavivienda (Acepto H1)



Tabla # 3.144: Edad — Medios de informacion

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3566,340 4 891,585 8,592 ,063
Intra-grupos 24905,685 240 103,774
Total 28472,024 244

Figura # 3.129: Edad — Medios de informacion
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Edad - Medios de informacion (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Eda- Medios de informacién
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad —M edios de informacién
G.S=0,05
0,063 20,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — Medios de informacion terreno

(Acepto H1)

Tabla # 3.145: Edad - Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones”

ANOVA
Edad de los encuestados
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 173,069 1 173,069 1,486 224
Intra-grupos 28298,955 243 116,457
Total 28472,024 244
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Figura # 3.130: Edad - Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones”
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HO: No hay diferencia significativa entre Edad- Le interesaria comprar unavivienda
en “JT Construcciones”

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad —L e interesaria comprar una vivienda
en “JT Construcciones”

G.S=0,05

0,224 20,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Edad — L e interesaria comprar una vivienda

en “JT Construcciones” (Acepto H1)



Tabla # 3.146: Ocupacion — Ingresos (Chi?2)

351

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Ingresos 245 100,0% ,0% 245 100,0%
Tabla de contingencia Ocupacioén * Ingresos
Ingresos
$319 a $500 | $501 a $700 | Mas de $700 | Total

Ocupacion  Empleado publico 0 4 30 34

Empleado privado 0 15 8 23

Trabajador independiente 0 14 20 34

Transportista 0 0 21 21

Taxista 0 8 11 19

Doctor 0 0 15 15

Trabajador Junta Parroquial 0 5 5 10

Trabajador Empresa 0 4 9 13

Eléctrica

Comerciante 0 1 26 27

Estilista 5 8 0 13

Ama de casa 8 7 3 18

Directora Yanbal 0 0 1 1

Farmacéutico 0 4 13 17
Total 13 70 162 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 163,824% 24 ,000
Razén de verosimilitudes 148,187 24 ,000
Asociacién lineal por lineal 11,479 1 ,001
N de casos vélidos 245

a. 20 casillas (51,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,05.

Figura # 3.131: Ocupacion — Ingresos (Chi2)
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Ocupacion - Ingresos (Chi2)

HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion - Ingresos

H1: Si hay relacién significativa entre Ocupacion - Ingresos

G.S0<,05

0,000<0,05

H1: Si hay relacién significativa entre Ocupacion - Ingresos (Acepta H1)

Tabla # 3.147: Ocupacion — Usted tiene vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

vivienda

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Usted tiene 245 100,0% ,0% | 245 100,0%
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Tabla de contingencia Ocupacién * Usted tiene vivienda

Recuento
Usted tiene vivienda
Propia | Arrendada Otra Total
Ocupacién  Empleado publico 8 22 4 34
Empleado privado 2 16 5 23
Trabajador independiente 14 13 7 34
Transportista 15 4 2 21
Taxista 5 10 4 19
Doctor 9 6 0 15
Trabajador Junta Parroquial 1 6 3 10
Trabajador Empresa 4 4 5 13
Eléctrica
Comerciante 18 2 7 27
Estilista 1 4 8 13
Ama de casa 14 4 0 18
Directora Yanbal 1 0 0 1
Farmacéutico 6 8 3 17
Total 98 99 48 245
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

355

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 81,551°% 24 ,000
Razén de verosimilitudes 89,209 24 ,000
Asociacion lineal por lineal 1,320 1 ,251
N de casos vélidos 245

a. 14 casillas (35,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,20.

Figura # 3.132: Ocupacion — Usted tiene vivienda (Chi?2)
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Ocupacion — Usted tiene vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion -Usted tiene vivienda
H1: Si hay relacién significativa entre Ocupacion - Usted tiene vivienda
G.S0<,05
0,000<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion - Usted tiene vivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.148: Ocupacion — Factores gue tomaria en cuenta al momento

de comprar una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N | Porcentaje
Ocupacion * Enliste los 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

factores que tomaria en
cuenta al momento de
comprar una vivienda de

menor a mayor importancia




Tabla de contingencia Ocupacion * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria en cuenta
al momento de comprar una vivienda de
menor a mayor importancia
Precio Ubicacion Tamario
Ocupacion  Empleado publico 11 15 1
Empleado privado 15 5 0
Trabajador independiente 8 8 3
Transportista 3 8 4
Taxista 12 2 2
Doctor 4 6 5
Trabajador Junta Parroquial 6 3 0
Trabajador Empresa 5 7 0
Eléctrica
Comerciante 1 10 7
Estilista 7 2 0
Ama de casa 10 1 2
Directora Yanbal 0 1 0
Farmacéutico 7 5 0
Total 89 73 24

357



Tabla de contingencia Ocupacién * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria
en cuenta al momento de
comprar una vivienda de menor
a mayor importancia
Servicios Promotores Total
Ocupaciéon  Empleado publico 5 2 34
Empleado privado 3 0 23
Trabajador independiente 11 4 34
Transportista 5 1 21
Taxista 1 2 19
Doctor 0 0 15
Trabajador Junta Parroquial 0 1 10
Trabajador Empresa 0 1 13
Eléctrica
Comerciante 3 6 27
Estilista 0 4 13
Ama de casa 4 1 18
Directora Yanbal 0 0 1
Farmacéutico 3 2 17
Total 35 24 245
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

359

Sig. asintética

Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 103,664% 48 ,000
Razoén de verosimilitudes 117,655 48 ,000
Asociacion lineal por lineal ,551 1 ,458
N de casos validos 245

a. 48 casillas (73,8%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,10.

Figura # 3.133: Ocupacién — Factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar una vivienda (Chi2)
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Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una
vivienda (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta
al momento de comprar unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion — Factores que tomaria en cuenta a
momento de comprar unavivienda
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Factores que tomaria en cuenta a

momento de comprar unavivienda (AceptaH1)

Tabla # 3.149: Ocupacion — Constructoras que conoce (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Que 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
constructoras usted conoce




Tabla de contingencia Ocupacién * Que constructoras usted conoce

Recuento
Que constructoras usted conoce
San Antonio | Ventanas
Casalegre lll | de Pichincha del Sol
Ocupacion  Empleado publico 2 5 4
Empleado privado 2 0 5
Trabajador independiente 3 1 1
Transportista 1 1 0
Taxista 2 2 1
Doctor 4 0 0
Trabajador Junta Parroquial 0 1 4
Trabajador Empresa 2 2 0
Eléctrica
Comerciante 0 4 0
Estilista 0 1 1
Ama de casa 0 0 1
Directora Yanbal 1 0 0
Farmacéutico 0 1 1
Total 17 18 18
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Tabla de contingencia Ocupacién * Que constructoras usted conoce

Recuento
Que constructoras usted conoce
Valle Portal de La
Andaluz | Chamizal | Alborada | Papyrus
Ocupacion  Empleado publico 2 2 2 3
Empleado privado 2 1 1 0
Trabajador independiente 5 4 4 1
Transportista 3 0 3 1
Taxista 1 1 2 1
Doctor 2 1 1 1
Trabajador Junta Parroquial 0 0 0 0
Trabajador Empresa 3 0 0 0
Eléctrica
Comerciante 1 0 2 5
Estilista 3 1 3 1
Ama de casa 5 1 1 1
Directora Yanbal 0 0 0 0
Farmacéutico 2 1 1 2
Total 29 12 20 16
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Tabla de contingencia Ocupacién * Que constructoras usted conoce

363

Recuento
Que constructoras usted conoce
El Villa Levarsi | Pueblo Blanco
Porvenir | Esperanza Il del Valle
Ocupaciéon  Empleado publico 1 2 1 2
Empleado privado 3 2 1 1
Trabajador independiente 1 2 3 3
Transportista 1 1 3 1
Taxista 1 0 2 4
Doctor 3 1 0 0
Trabajador Junta Parroquial 0 2 1 0
Trabajador Empresa 2 1 0 1
Eléctrica
Comerciante 5 5 0 1
Estilista 0 0 2 0
Ama de casa 2 2 1 0
Directora Yanbal 0 0 0 0
Farmacéutico 3 0 2 1
Total 22 18 16 14




Tabla de contingencia Ocupacién * Que constructoras usted conoce

Recuento
Que constructoras usted conoce
Vista Blanca La Candelaria Total
Ocupacién  Empleado publico 3 5 34
Empleado privado 3 2 23
Trabajador independiente 3 3 34
Transportista 3 3 21
Taxista 1 1 19
Doctor 0 2 15
Trabajador Junta Parroquial 1 1 10
Trabajador Empresa 0 2 13
Eléctrica
Comerciante 4 0 27
Estilista 0 1 13
Ama de casa 2 2 18
Directora Yanbal 0 0 1
Farmacéutico 3 0 17
Total 23 22 245
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

365

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 167,406 144 ,089
Razén de verosimilitudes 177,430 144 ,030
Asociacion lineal por lineal ,001 1 977
N de casos vélidos 245

a. 169 casillas (100,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,05.

Figura # 3.134: Ocupacién — Constructoras que conoce (Chi2)
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Ocupacion — Constructor as que conoce (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion —Constructoras que conoce
H1: Si hay relacién significativa entre Ocupaci dn —Constructoras que conoce
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —Constructoras que conoce

(AceptaHl)

Tabla # 3.150: Ocupacion — Considera suficiente el niumero de

Constructoras (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N | Porcentaje| N Porcentaje N | Porcentaje
Ocupacion * Considera 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
suficientes el numero de
Constructoras




Tabla de contingencia Ocupacién * Considera suficientes el niumero de

Constructoras

Recuento
Considera suficientes el
numero de Constructoras
Si No Total
Ocupaciéon  Empleado publico 2 32 34
Empleado privado 0 23 23
Trabajador independiente 4 30 34
Transportista 1 20 21
Taxista 4 15 19
Doctor 0 15 15
Trabajador Junta Parroquial 2 8 10
Trabajador Empresa 2 11 13
Eléctrica
Comerciante 2 25 27
Estilista 2 11 13
Ama de casa 10 8 18
Directora Yanbal 0 1 1
Farmacéutico 0 17 17
Total 29 216 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 45,655% 12 ,000
Razén de verosimilitudes 39,430 12 ,000
Asociacion lineal por lineal 6,069 1 ,014
N de casos vélidos 245

a. 14 casillas (53,8%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,12.

Figura # 3.135: Ocupacion — Considera suficiente el niumero de

Constructoras (Chi2)
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Ocupacion — Considera suficiente el nimero de Constructoras (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion —Considera suficiente € nimero
de Constructoras
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —Considera suficiente e nimero de
Constructoras
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci dn —Considera suficiente e nimero de

Constructoras (AceptaH1)

Tabla # 3.151: Ocupacion — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Cual seria su 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
forma de pago




Tabla de contingencia Ocupacién * Cual seria su forma de pago

Recuento
Cuél seria su forma de pago
Crédito Otra Total
Ocupacion  Empleado publico 34 34
Empleado privado 23 23
Trabajador independiente 34 34
Transportista 21 21
Taxista 19 19
Doctor 15 15
Trabajador Junta Parroquial 10 10
Trabajador Empresa 13 13
Eléctrica
Comerciante 27 27
Estilista 13 13
Ama de casa 17 18
Directora Yanbal 1 1
Farmacéutico 17 17
Total 244 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 12,663% 12 ,039
Razén de verosimilitudes 5,274 12 ,094
Asociacion lineal por lineal 1,895 1 , 169
N de casos vélidos 245

Recuento

a. 14 casillas (53,8%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,00.

Figura # 3.136: Ocupacion — Forma de pago (Chi2)
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Ocupacion — Forma de pago (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacién —Forma de pago
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupaci on —Forma de pago
G.S0<,05
0,039<0,05

H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion — Forma de pago (Acepta H1)

Tabla # 3.152: Ocupacion — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Cuanto estaria | 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
dispuesto a pagar por un
lote de terreno




Tabla de contingencia Ocupacion * Cuanto estaria dispuesto a pagar por un lote de

terreno

373

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por
un lote de terreno
$80.000 a | $85.001 a Mas de
$85.000 $90.000 $90.000 Total
Ocupacién  Empleado publico 21 12 1 34
Empleado privado 17 6 0 23
Trabajador independiente 17 15 2 34
Transportista 2 17 2 21
Taxista 15 4 0 19
Doctor 3 6 6 15
Trabajador Junta Parroquial 8 2 0 10
Trabajador Empresa 10 3 0 13
Eléctrica
Comerciante 8 14 5 27
Estilista 13 0 0 13
Ama de casa 15 3 0 18
Directora Yanbal 1 0 0 1
Farmacéutico 6 10 1 17
Total 136 92 17 245




Pruebas de chi-cuadrado
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Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 91,5172 24 ,000
Razén de verosimilitudes 91,934 24 ,000
Asociacion lineal por lineal ,007 1 ,933
N de casos vélidos 245

a. 18 casillas (46,2%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,07.

Figura # 3.137: Ocupacidon — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

Recuento

vivienda (Chi2)
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Ocupacion — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Ocupacion —Cuanto estaria dispuesto a pagar
por unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Cuénto estaria dispuesto a pagar
por unavivienda
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Cuanto estaria dispuesto a pagar

por unavivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.153: Ocupacion — Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacioén * Porque medios | 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
ha recibido informacion




Tabla de contingencia Ocupacién * Porque medios ha recibido informacion

376

Recuento
Porgque medios ha recibido informacién
Vallas Prensa
publicitarias | Promotores | Radio escrita
Ocupacién  Empleado publico 13 6 4 7
Empleado privado 12 5 1 3
Trabajador independiente 7 8 4 8
Transportista 3 4 10 4
Taxista 2 0 16 0
Doctor 3 8 0 4
Trabajador Junta Parroquial 1 6 1 2
Trabajador Empresa 1 5 0 4
Eléctrica
Comerciante 5 6 3 4
Estilista 4 4 3 1
Ama de casa 0 3 0 1
Directora Yanbal 1 0 0 0
Farmacéutico 2 7 2 3
Total 54 62 44 41




Tabla de contingencia Ocupacién * Porque medios ha recibido

informacion

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacién
Television Total
Ocupaciéon  Empleado publico 4 34
Empleado privado 2 23
Trabajador independiente 7 34
Transportista 0 21
Taxista 1 19
Doctor 0 15
Trabajador Junta Parroquial 0 10
Trabajador Empresa 3 13
Eléctrica
Comerciante 9 27
Estilista 1 13
Ama de casa 14 18
Directora Yanbal 0 1
Farmacéutico 3 17
Total 44 245
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Recuento

Pruebas de chi-cuadrado

378

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 176,862 48 ,000
Razén de verosimilitudes 160,113 48 ,000
Asociacion lineal por lineal 10,256 1 ,001
N de casos vélidos 245

a. 50 casillas (76,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,17.

Figura # 3.138: Ocupacion — Medios de informacion (Chi2)
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Ocupacion — Medios de informacion (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacién —Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Medios de informacion
G.S0<,05
0,000<0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ocupacion —Medios de informacion (Acepta

H1)

Tabla # 3.154: Ocupaciodn — Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Vélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ocupacion * Le interesaria 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
comprar una vivienda en JT
Construcciones




Tabla de contingencia Ocupacién * Le interesaria comprar una vivienda en JT

Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total
Ocupacion  Empleado publico 32 34
Empleado privado 23 23
Trabajador independiente 30 34
Transportista 20 21
Taxista 15 19
Doctor 15 15
Trabajador Junta Parroquial 8 10
Trabajador Empresa 11 13
Eléctrica
Comerciante 25 27
Estilista 11 13
Ama de casa 9 18
Directora Yanbal 1 1
Farmacéutico 17 17
Total 217 28 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 38,938° 12 ,000
Razoén de verosimilitudes 35,152 12 ,000
Asociacion lineal por lineal 4,952 1 ,026
N de casos validos 245

a. 14 casillas (53,8%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,11.

Figura # 3.139: Ocupacion — Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones” (Chi2)
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Ocupacion — Le interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones”
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar una
viviendaen “JT Construcciones”
H1: S hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar una
viviendaen “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,001<0,05
H1: S hay relacion significativa entre Ocupacion —Le interesaria comprar una

viviendaen “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.155: Ingresos — Usted tiene vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje | N Porcentaje N Porcentaje

Ingresos * Usted tiene vivienda 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
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Tabla de contingencia Ingresos * Usted tiene vivienda

Recuento
Usted tiene vivienda
Propia Arrendada Otra Total

Ingresos  $319 a $500 8 1 4 13

$501 a $700 5 38 27 70

Més de $700 85 60 17 162
Total 98 99 48 245

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética
Valor gl (bilateral)

Chi-cuadrado de Pearson 54,477% 4 ,000
Razo6n de verosimilitudes 63,423 4 ,000
Asociacién lineal por lineal 24,028 1 ,000
N de casos validos 245

a. 1 casillas (11,1%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,55.
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Figura # 3.140: Ingresos — Usted tiene vivienda (Chi2)
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Tabla # 3.156: Ingresos — Factores que tomaria en cuenta (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

factores que tomaria en
cuenta al momento de
comprar una vivienda de

menor a mayor importancia

Casos
Validos Perdidos Total
N | Porcentaje Porcentaje| N | Porcentaje
Ingresos * Enliste los 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

Tabla de contingencia Ingresos * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de
comprar una vivienda de menor a mayor importancia
Precio Ubicacion Tamanfo Servicios
Ingresos  $319 a $500 7 2 0 4
$501 a $700 45 15 0 5
Mas de $700 37 56 24 26
Total 89 73 24 35
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Tabla de contingencia Ingresos * Enliste los factores
que tomaria en cuenta al momento de comprar una

vivienda de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores
gue tomaria en
cuenta al momento
de comprar una
vivienda de menor
a mayor
importancia
Promotores Total
Ingresos  $319 a $500 0 13
$501 a $700 5 70
Mas de $700 19 162
Total 24 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 48,078° 8 ,000
Razoén de verosimilitudes 55,445 8 ,000
Asociacion lineal por lineal 15,085 1 ,000
N de casos validos 245

a. 5 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,27.
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Figura # 3.141: Ingresos — Factores que tomaria en cuenta (Chi2)
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Tabla # 3.157: Ingresos — Constructoras que conoce
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ANOVA
Ingresos
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 5,435 12 ,453 1,331 ,202
Intra-grupos 78,948 232 ,340
Total 84,384 244
Figura # 3.142: Ingresos — Constructoras gue conoce
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Ingresos — Que Constructor as usted conoce (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Ingresos — Que Constructoras usted conoce
H1: Si hay diferencia significativa entre Ingresos — Que Constructoras usted conoce
G.S=0,05
0,202 0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Ingresos — Que Constructoras usted conoce

(Acepto H1)

Tabla # 3.158: Ingresos — Considera suficiente el niumero de
Constructoras (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje | N | Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Considera suficientes el 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
ndmero de Constructoras

Tabla de contingencia Ingresos * Considera suficientes el nimero de

Constructoras
Considera suficientes el nimero
de Constructoras
Si No Total
Ingresos  $319 a $500 9 4 13
$501 a $700 11 59 70
Més de $700 9 153 162
Total 29 216 245




Pruebas de chi-cuadrado

Sig.
asintét

ica
(bilate

Valor gl ral)
Chi-cuadrado de Pearson 48,168° 2| ,000
Razon de verosimilitudes 31,741 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 35,179 1 ,000

N de casos validos 245

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a

5. La frecuencia minima esperada es 1,54.

Figura # 3.143: Ingresos — Considera suficiente el nUmero de

Constructoras (Chi2)
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Ingresos— Considera suficiente el nimero de Constructoras (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Considera suficiente € nimero de
Constructoras
H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Considera suficiente el nimero de
Constructoras
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacién significativa entre Ingresos — Considera suficiente e nimero de

Constructoras (AceptaH1)

Tabla # 3.159: Ingresos — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Cual seria 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
su forma de pago
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Recuento
Cuél seria su forma de pago
Crédito Otra Total

Ingresos  $319a 13 0 13

$500

$501 a 69 1 70

$700

Mas de 162 0 162

$700
Total 244 1 245

Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintética
Valor gl (bilateral)

Chi-cuadrado de 2,510° 2 ,028
Pearson
Razoén de 2,516 2 ,028
verosimilitudes
Asociacion lineal por 1,074 1 ,300
lineal
N de casos validos 245

a. 3 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,05.



Figura # 3.144: Ingresos — Forma de pago (Chi?2)
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Tabla # 3.160: Ingresos— Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Cuanto estaria dispuesto 245 100,0% | O ,0% | 245 100,0%

a pagar por una vivienda

Tabla de contingencia Ingresos * Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda
$80.000 a $85.001 a
$85.000 $90.000 Méas de $90.000 Total

Ingresos  $319 a $500 13 0 0 13

$501 a $700 60 10 0 70

Més de $700 63 82 17 162
Total 136 92 17 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 55,2492 4 ,000
Razén de verosimilitudes 66,305 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 47,082 1 ,000
N de casos vélidos 245

a. 3 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,90.

Figura # 3.145: Ingresos— Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda (Chi2)
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I ngresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar
por unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por unaviviendaterreno (Acepta H1)

Tabla # 3.161: Ingresos — Medios de informacién (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Porque medios 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
ha recibido informacion




Tabla de contingencia Ingresos * Porque medios ha recibido informacion

Recuento
Porgque medios ha recibido informacién

Vallas Prensa

publicitarias Promotores Radio escrita
Ingresos  $319 a $500 1 2 2 1
$501 a $700 20 19 10 6
Més de $700 33 41 32 34
Total 54 62 44 41

Tabla de contingencia Ingresos * Porque medios ha

recibido informacion

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacion
Television Total
Ingresos  $319 a $500 7 13
$501 a $700 15 70
Més de $700 22 162
Total 44 245




Recuento
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 20,9322 8 ,007
Razén de verosimilitudes 18,840 8 ,016
Asociacion lineal por lineal 1,344 1 ,246
N de casos vélidos 245

a. 5 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,18.

Figura # 3.146: Ingresos — Medios de informacién (Chi2)
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Ingresos— Medios de informacién (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Ingresos — Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Medios de informacion
G.S0<,05
0,007 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Ingresos — Medios de informacién (Acepta

H1)

Tabla # 3.162: Ingresos — Le interesaria comprar una vivienda en “JT

Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Vaélidos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Ingresos * Le interesaria 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
comprar una vivienda en
JT Construcciones
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Tabla de contingencia Ingresos * Le interesaria comprar una vivienda

en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total
Ingresos  $319 a $500 4 9 13
$501 a $700 60 10 70
Més de $700 153 9 162
Total 217 28 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 48,9932 2 ,000
Razén de verosimilitudes 31,156 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 33,809 1 ,000
N de casos vélidos 245

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,49.



401

Grafico# 3.147: Ingresos— Le interesaria comprar una vivienda en “JT
Construcciones” (Chi?2)
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Tabla # 3.163: Usted tiene vivienda — Factores que tomaria en cuenta

(Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

Enliste los factores que
tomaria en cuenta al
momento de comprar una
vivienda de menor a

mayor importancia

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Enliste los factores que tomaria en cuenta al

momento de comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Recuento

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Precio Ubicacion Tamafio Servicios
Usted tiene vivienda  Propia 14 35 22 18
Arrendada 48 29 1 16
Otra 27 9 1 1
Total 89 73 24 35
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Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Enliste los factores que tomaria en

cuenta al momento de comprar una vivienda de menor a mayor importancia

Recuento
Enliste los factores que tomaria
en cuenta al momento de
comprar una vivienda de menor
a mayor importancia
Promotores Total
Usted tiene vivienda  Propia 9 98
Arrendada 5 99
Otra 10 48
Total 24 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 66,910% 8 ,000
Razén de verosimilitudes 73,852 8 ,000
Asociacion lineal por lineal 9,813 1 ,002
N de casos vélidos 245

a. 2 casillas (13,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,70.
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Figura # 3.148: Usted tiene vivienda — Factores que tomaria en cuenta

(Chi2)
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Tabla # 3.164: Usted tiene vivienda — Constructoras gue conoce

ANOVA
Usted tiene vivienda
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3,136 12 ,261 ,457 ,938
Intra-grupos 132,660 232 572
Total 135,796 244
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Usted tiene vivienda — Que Constructoras usted conoce (ANOVA)

406

HO: No hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda— Que Constructoras

usted conoce

H1: Si hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda— Que Constructoras

usted conoce
G.S=0,05

0,374 20,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Usted tiene vivienda — Que Constructoras

usted conoce (Acepto H1)

Tabla # 3.165: Usted tiene vivienda — Considera suficiente el nUmero de

Constructoras (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%
Considera suficientes el
numero de Constructoras




Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Considera suficientes el nUmero de

Recuento

Constructoras

Considera suficientes el nimero
de Constructoras
Si No Total
Usted tiene vivienda  Propia 14 84 98
Arrendada 8 91 99
Otra 7 41 48
Total 29 216 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,248° ,032
Razén de verosimilitudes 2,344 ,031
Asociacion lineal por lineal ,082 ,077
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 5,68.
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Figura # 3.150: Usted tiene vivienda — Considera suficiente el nimero

de Constructoras (Chi2)
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numero de Constructoras

G.S0<,05

0,032 <0,05

H1: S hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Considera suficiente el

numero de Constructoras (Acepta H1)



Tabla # 3.166: Usted tiene vivienda — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

409

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * Cuél 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

seria su forma de pago

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Cual seria su forma de pago

a. 3 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,20.

Cuél seria su forma de pago
Crédito Oftra Total
Usted tiene vivienda  Propia 98 0 98
Arrendada 98 1 99
Otra 48 0 48
Total 244 1 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor Gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,481% 2 ,043
Razén de verosimilitudes 1,818 2 ,040
Asociacion lineal por lineal ,075 1 ,078
N de casos vélidos 245
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Figura # 3.151: Usted tiene vivienda — Forma de pago (Chi2)
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Tabla # 3.167: Usted tiene vivienda — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Cuanto estaria dispuesto

a pagar por una vivienda

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 245 100,0% 0 ,0% [ 245 100,0%

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

Recuento

vivienda

Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda
$80.000 a $85.001 a Mas de
$85.000 $90.000 $90.000 Total
Usted tiene vivienda Propia 27 55 16 98
Arrendada 66 33 0 99
Otra 43 4 1 48
Total 136 92 17 245




Pruebas de chi-cuadrado

412

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 67,389% 4 ,000
Razén de verosimilitudes 76,776 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 57,689 1 ,000
N de casos validos 245

a. 1 casillas (11,1%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 3,33.

Figura # 3.152: Usted tiene vivienda — Cuanto estaria dispuesto a pagar

Recuento

por una vivienda (Chi?2)
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Usted tienevivienda — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Cuénto estaria
dispuesto a pagar por unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Cuénto estaria
dispuesto a pagar por unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Cuénto estaria

dispuesto a pagar por unavivienda (AceptaH1)

Tabla # 3.168: Usted tiene vivienda — Medios de informacién (Chi?2)

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Porque medios ha recibido informacion

Recuento
Porque medios ha recibido informacién

Vallas Prensa

publicitarias | Promotores | Radio escrita
Usted tiene vivienda  Propia 20 16 16 24
Arrendada 22 29 21 16
Otra 12 17 7 1
Total 54 62 44 41
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Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Porque medios ha

recibido informacion

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacién
Television Total
Usted tiene vivienda  Propia 22 98
Arrendada 11 99
Otra 11 48
Total 44 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 21,0682 8 ,007
Razén de verosimilitudes 24,835 8 ,002
Asociacion lineal por lineal 5,419 1 ,020
N de casos vélidos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 8,03.
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Figura # 3.153: Usted tiene vivienda — Medios de informacion (Chi2)
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Tabla # 3.169: Usted tiene vivienda — Le interesaria comprar una

vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Usted tiene vivienda * 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

Le interesaria comprar
una vivienda en JT

Construcciones

Tabla de contingencia Usted tiene vivienda * Le interesaria comprar una

vivienda en JT Construcciones

Recuento

Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total
Usted tiene vivienda  Propia 85 13 98
Arrendada 91 8 99
Otra 41 7 48
Total 217 28 245

416



Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,895° 2 ,038
Razén de verosimilitudes 1,958 2 ,037
Asociacion lineal por lineal ,006 1 ,093
N de casos validos 245

a. 0 casillas (,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 5,49.

Figura # 3.154: Usted tiene vivienda — L e inter esar ia compr ar

unavivienda

417
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Usted tiene vivienda - Le interesaria comprar una vivienda en “JT
Construcciones” (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda —L e interesaria comprar
unaviviendaen “JT Construcciones”
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Le interesaria comprar
unaviviendaen “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,038 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Usted tiene vivienda — Le interesaria comprar

unaviviendaen “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.170: Factores que tomaria en cuenta — Constructoras que

conoce

ANOVA

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una vivienda de

menor a mayor importancia

Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 47,148 12 3,929 2,292 ,109
Intra-grupos 397,652 232 1,714
Total 444,800 244
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Figura # 3.155: Factores que tomaria en cuenta — Constructoras que
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Tabla # 3.171: Factores que tomaria en cuenta — Considera suficiente el

numero de Constructoras (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

tomaria en cuenta al
momento de comprar una
vivienda de menor a mayor
importancia * Considera
suficientes el numero de

Constructoras

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 245 100,0% ,0% | 245 100,0%

Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar una vivienda de menor a mayor importancia * Considera suficientes el nimero

de Constructoras

Recuento
Considera suficientes el nimero
de Constructoras
Si No Total

Enliste los factores que Precio 13 76 89
tomaria en cuenta al
momento de compraruna  Ubicacion 8 65 73
vivienda de menor a mayor
) ) Tamafio 1 23 24
importancia

Servicios 5 30 35

Promotores 2 22 24
Total 29 216 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,545° 4 ,037
Razén de verosimilitudes 2,920 4 ,071
Asociacion lineal por lineal ,561 1 ,054
N de casos validos 245

a. 3 casillas (30,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,84.

Figura # 3.156: Factores que tomaria en cuenta — Considera suficiente

el niumero de Constructoras (Chi?2)
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Factores que tomaria en cuenta — Considera suficiente € numero de
Constructoras (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Considera
suficiente el nUmero de Constructoras
H1: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Considera
suficiente el nUmero de Constructoras
G.S0<,05
0,037 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Considera

suficiente el nimero de Constructoras (Acepta H1)

Tabla # 3.172: Factores que tomaria en cuenta — Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos

Vélidos Perdidos Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

Enliste los factores que 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%
tomaria en cuenta al
momento de comprar una
vivienda de menor a mayor
importancia * Cudl seria su

forma de pago




Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar una vivienda de menor a mayor importancia * Cual seria su forma de pago

Recuento
Cuél seria su forma de pago
Crédito Otra Total
Enliste los factores que Precio 88 1 89
tomaria en cuenta al
momento de comprar una  JPicacion 73 0 73
vivienda de menor a mayor
) ) Tamafio 24 0 24
importancia
Servicios 35 0 35
Promotores 24 0 24
Total 244 1 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 1,760% ,038
Razon de verosimilitudes 2,032 ,073
Asociacion lineal por lineal ,951 ,032
N de casos validos 245

a. 5 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,10.

423
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Figura # 3.157: Factores que tomaria en cuenta — Forma de pago (Chi2)
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Tabla # 3.173: Factores de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

425

una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

tomaria en cuenta al
momento de comprar una
vivienda de menor a mayor
importancia * Cuanto
estaria dispuesto a pagar

por una vivienda

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar

una vivienda de menor a mayor importancia * Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda
$80.000 a $85.001 a Mas de
$85.000 $90.000 $90.000 Total
Enliste los factores que Precio 80 9 0 89
tomaria en cuenta al
momento de comprar una  Ubicacion 27 45 1 3
vivienda de menor a mayor
) ) Tamafio 1 8 15 24
importancia
Servicios 18 16 1 35
Promotores 10 14 0 24
Total 136 92 17 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 187,135% 8 ,000
Razén de verosimilitudes 140,167 8 ,000
Asociacién lineal por lineal 26,176 1 ,000
N de casos vélidos 245

a. 3 casillas (20,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,67.

Figura # 3.158: Factores de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar

por una vivienda (Chi2)

Grafico de barras

a0 Cuanto estaria
dispuesto a
pagar por una
vivienda
[l $=0.000 a $85.000
E$55.001 a $90.000
[Ctias de $90.000
50—
(=]
=
1=
[
=
o 40
a
o
20—

Precio Ubicacion Tamarfio Servicios Promotores

Enliste los factores que tomaria en cuenta al
momento de comprar una vivienda de menor a
mayor importancia



427
Factores que tomaria en cuenta — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Cuanto
estaria dispuesto a pagar por unavivienda
H1: S hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Cuanto
estaria dispuesto a pagar por unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: S hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Cuanto

estaria dispuesto a pagar por unavivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.174: Factores gue tomaria en cuenta — Medios de informacion

(Chi2)

ANOVA

Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de comprar una vivienda de

menor a mayor importancia

Suma de Media

cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 3,252 4 ,813 442 778
Intra-grupos 441,548 240 1,840
Total 444,800 244
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Figura # 3.159: Factores que tomaria en cuenta — Medios de
informacion (Chi2)
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Tabla # 3.175: Factores que tomaria en cuenta — Le interesaria comprar

una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

tomaria en cuenta al
momento de comprar una
vivienda de menor a mayor
importancia * Le interesaria
comprar una vivienda en JT

Construcciones

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Enliste los factores que 245 100,0% ,0% 245 100,0%

Tabla de contingencia Enliste los factores que tomaria en cuenta al momento de

comprar una vivienda de menor a mayor importancia * Le interesaria comprar una

vivienda en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total

Enliste los factores que Precio 77 12 89
tomaria en cuenta al
momento de compraruna  Ubicacion 65 8 73
vivienda de menor a mayor
) ) Tamafio 23 1 24
importancia

Servicios 30 5 35

Promotores 22 2 24
Total 217 28 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 2,147° 4 ,009
Razén de verosimilitudes 2,488 4 ,047
Asociacion lineal por lineal ,319 1 ,072
N de casos vélidos 245

a. 3 casillas (30,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,74.

Figura # 3.160: Factores que tomaria en cuenta — Le interesaria comprar

una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)
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Factores que tomaria en cuenta — Le interesaria comprar una vivienda en “JT
Construcciones” (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Le
interesaria comprar unaviviendaen “JT Construcciones”
H1: S hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Le
interesaria comprar unaviviendaen “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,009 <0,05
H1: S hay relacion significativa entre Factores que tomaria en cuenta — Le

interesaria comprar unaviviendaen “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.176: Constructoras que conoce — Considera suficiente el

numero de Constructoras (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Que constructoras usted 245 100,0% 0 0% | 245 100,0%

conoce * Considera
suficientes el nimero de

Constructoras




Tabla de contingencia Que constructoras usted conoce * Considera suficientes el

Recuento

ndmero de Constructoras

432

Considera suficientes el

numero de Constructoras

Si No Total
Que constructoras usted Casalegre llI 3 14 17
conoce
San Antonio de Pichincha 1 17 18
Ventanas del Sol 3 15 18
Valle Andaluz 3 26 29
Portal de Chamizal 0 12 12
La Alborada 3 17 20
Papyrus 2 14 16
El Porvenir 2 20 22
Villa Esperanza 2 16 18
Levarsi ll 2 14 16
Pueblo Blanco del Valle 2 12 14
Vista Blanca 1 22 23
La Candelaria 5 17 22
Total 29 216 245




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 7,496° 12 ,023
Razén de verosimilitudes 8,838 12 ,017
Asociacion lineal por lineal ,109 1 ,041
N de casos validos 245

a. 13 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,42.

433

Figura # 3.161: Constructoras gue conoce — Considera suficiente el

numero de Constructoras (Chi2)
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Que Constructorasusted conoce - Considera suficiente € numero de
Constructoras (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Que Constructoras usted conoce — Considera
suficiente el nUmero de Constructoras
H1: Si hay relacion significativa entre Que Constructoras usted conoce — Considera
suficiente el nUmero de Constructoras
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Que Constructoras usted conoce — Considera

suficiente el nimero de Constructoras (Acepta H1)

Tabla # 3.177: Constructoras que conoce — Forma de pago

ANOVA
Que constructoras usted conoce
Suma de Media
cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 24,532 1 24,532 1,712 ,192
Intra-grupos 3482,668 243 14,332
Total 3507,200 244
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Figura # 3.162: Constructoras gue conoce — Forma de pago
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Tabla # 3.178: Constructoras gue conoce — Cuanto estaria dispuesto a

pagar por una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

conoce * Cuanto estaria
dispuesto a pagar por una

vivienda

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Que constructoras usted 245 100,0% ,0% | 245 100,0%




Tabla de contingencia Que constructoras usted conoce * Cuanto estaria dispuesto a

Recuento

pagar por una vivienda

437

Cuanto estaria dispuesto a

pagar por una vivienda

$80.000 a $85.001 a
$85.000 $90.000
Que constructoras usted Casalegre lll 10 4
conoce
San Antonio de Pichincha 10 8
Ventanas del Sol 16 1
Valle Andaluz 16 10
Portal de Chamizal 6 6
La Alborada 12 8
Papyrus 5 9
El Porvenir 8 9
Villa Esperanza 12 5
Levarsi ll 7 9
Pueblo Blanco del Valle 7 7
Vista Blanca 13 9
La Candelaria 14 7
Total 136 92




Tabla de contingencia Que constructoras usted conoce * Cuanto estaria dispuesto

Recuento

a pagar por una vivienda

Cuanto estaria
dispuesto a

pagar por una

vivienda
Mas de $90.000 Total
Que constructoras usted Casalegre I 3 17
conoce
San Antonio de Pichincha 0 18
Ventanas del Sol 1 18
Valle Andaluz 3 29
Portal de Chamizal 0 12
La Alborada 0 20
Papyrus 2 16
El Porvenir 5 22
Villa Esperanza 1 18
Levarsi Il 0 16
Pueblo Blanco del Valle 0 14
Vista Blanca 1 23
La Candelaria 1 22
Total 17 245

438



Pruebas de chi-cuadrado

439

Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 36,9597 24 ,044
Razoén de verosimilitudes 40,967 24 ,017
Asociacion lineal por lineal ,070 1 , 791
N de casos validos 245

a. 14 casillas (35,9%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,83.

Figura # 3.163: Constructoras gue conoce — Cuanto estaria dispuesto a

Recuento

pagar por una vivienda (Chi2)
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Que Constructorasusted conoce — Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda (Chi2)
HO: No hay relacién significativa entre Que Constructoras usted conoce — Cuanto
estaria dispuesto a pagar por unavivienda
H1: Si hay relacidon significativa entre Que Constructoras usted conoce — Cuanto
estaria dispuesto a pagar por unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacidon significativa entre Que Constructoras usted conoce — Cuanto

estaria dispuesto a pagar por unavivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.179: Constructoras gue conoce — Medios de informacion

ANOVA
Porque medios ha recibido informacion
Suma de Media
cuadrados Gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos 17,809 12 1,484 , 732 ,719
Intra-grupos 470,330 232 2,027
Total 488,139 244
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Figura # 3.164: Constructoras gue conoce — Medios de informacion
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HO: No hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Medios de
informacion

H1: Si hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Medios de
informacion

G.5=0,05

0,719 >0,05

H1: Si hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Medios de

informacion (Acepto H1)
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Tabla # 3.180: Constructoras que conoce — Le interesaria comprar una

vivienda en “JT Construccion”

ANOVA

Le interesaria comprar una vivienda en JT Construcciones

Suma de Media

cuadrados gl cuadratica F Sig.
Inter-grupos ,879 12 ,073 , 710 , 741
Intra-grupos 23,921 232 ,103
Total 24,800 244

Figura # 3.165: Constructoras que conoce — Le interesaria comprar una
vivienda en “JT Construccion”
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Constructoras que conoce — Le interesaria comprar una vivienda en “JT
Construccion” (ANOVA)
HO: No hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Le interesaria
comprar una vivienda en “JT Construccion”
H1: Si hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Le interesaria
comprar una vivienda en “JT Construccion”
G.5=0,05
0,741 =0,05
H1: Si hay diferencia significativa entre Constructoras que conoce — Le interesaria

comprar una vivienda en “JT Construccion” (Acepto H1)

Tabla # 3.181: Considera suficiente el niUmero de Constructoras —

Forma de pago (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

nimero de
Constructoras * Cudl

seria su forma de pago
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Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de Constructoras *

Cual seria su forma de pago

Recuento
Cuél seria su forma de pago
Crédito Otra Total
Considera suficientes el Si 29 0 29
namero de Constructoras
No 215 1 216
Total 244 1 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintdtica | Sig. exacta | Sig. exacta

Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,135% 1 ,013
Correccion por continuidad® ,000 1 1,000
Razén de verosimilitudes ,253 1 ,615
Estadistico exacto de Fisher 1,000 ,882
Asociacion lineal por lineal ,134 1 714
N de casos validos 245

a. 2 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,12.

b. Calculado sélo para una tabla de 2x2.
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Figura # 3.166: Considera suficiente el niUmero de Constructoras —

Forma de pago (Chi2)
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Tabla # 3.182: Considera suficiente el nUmero de Constructoras —

Cuénto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi?2)

Resumen del procesamiento de los casos

nimero de Constructoras *
Cuanto estaria dispuesto a

pagar por una vivienda

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

Tabla de contingencia Considera suficientes el nimero de Constructoras * Cuanto estaria

dispuesto a pagar por una vivienda

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda
$80.000 a $85.001 a
$85.000 $90.000 Més de $90.000 | Total
Considera suficientes el Si 26 3 0 29
nimero de Constructoras
No 110 89 17 216
Total 136 92 17 245




Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 15,675° ,000
Razén de verosimilitudes 19,038 ,000
Asociacién lineal por lineal 14,230 ,000
N de casos vélidos 245

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,01.
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Figura # 3.167: Considera suficiente el nimero de Constructoras —

Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda (Chi2)
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Considera suficiente e namero de Constructoras — Cuanto estaria dispuesto a
pagar por unavivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
Constructoras — Cuanto estaria dispuesto a pagar por unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente e nuimero de
Constructoras — Cuanto estaria dispuesto a pagar por unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente e numero de

Constructoras — Cuanto estaria dispuesto a pagar por unavivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.183: Considera suficiente el nUmero de Constructoras —

Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 245 100,0% 0 ,0% | 245 100,0%

nimero de Constructoras *
Porque medios ha recibido

informacion




Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de Constructoras * Porque

medios ha recibido informaciéon

Recuento
Porque medios ha recibido informacién

Vallas Prensa

publicitarias | Promotores | Radio escrita
Considera suficientes el Si 1 6 4 3

namero de Constructoras

No 53 56 40 38
Total 54 62 44 41

Tabla de contingencia Considera suficientes el nimero de

Constructoras * Porque medios ha recibido informacion

Recuento

Porque medios

ha recibido

informacion

Television Total
Considera suficientes el Si 15 29
namero de Constructoras

No 29 216

Total 44 245

449
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 27,4382 4 ,000
Razén de verosimilitudes 24,073 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 17,424 1 ,000
N de casos vélidos 245

a. 1 casillas (10,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,85.

Figura # 3.168: Considera suficiente el nUmero de Constructoras —

Medios de informacién (Chi2)
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Considera suficiente e numero de Constructoras — Medios de informacion
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
Constructoras- Medios de informacion
H1: Si hay relacion dignificativa entre Considera suficiente € numero de
Constructoras- Medios de informacion
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de

Constructoras- Medios de informacion (Acepta H1)

Tabla # 3.184: Considera suficiente el nimero de Constructoras —Le

interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Considera suficientes el 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

nimero de Constructoras *
Le interesaria comprar una
vivienda en JT

Construcciones




Tabla de contingencia Considera suficientes el nUmero de Constructoras * Le

interesaria comprar una vivienda en JT Construcciones

Recuento

Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total
Considera suficientes el Si 1 28 29
numero de Constructoras
No 216 0 216
Total 217 28 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintdtica | Sig. exacta | Sig. exacta
Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 235,462% 1 ,000
Correccion por continuidad® | 226,020 1 ,000
Razon de verosimilitudes 165,438 1 ,000
Estadistico exacto de Fisher ,000 ,000
Asociacion lineal por lineal 234,501 1 ,000
N de casos validos 245
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Pruebas de chi-cuadrado
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Sig. asintdtica | Sig. exacta | Sig. exacta
Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 235,462° 1 ,000
Correccion por continuidad® | 226,020 1 ,000
Razén de verosimilitudes 165,438 1 ,000
Estadistico exacto de Fisher ,000 ,000
Asociacion lineal por lineal 234,501 1 ,000
N de casos validos 245

a. 1 casillas (25,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es 3,31.

b. Calculado sélo para una tabla de 2x2.

Figura # 3.169: Considera suficiente el nUmero de Constructoras — Le

interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)
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Considera suficiente e numero de Constructoras — Le interesaria comprar una
vivienda (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
Constructoras — Le interesaria comprar unavivienda
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de
Constructoras — Leinteresaria comprar unavivienda
G.S0<,05
0,000 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Considera suficiente € numero de

Constructoras — Le interesaria comprar una vivienda (Acepta H1)

Tabla # 3.185: Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

una vivienda (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cual seria su forma de 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

pago * Cuanto estaria
dispuesto a pagar por

una vivienda
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Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Cuanto estaria dispuesto a

pagar por una vivienda

Recuento
Cuanto estaria dispuesto a pagar por
una vivienda
$80.000 a | $85.001 a Mas de
$85.000 $90.000 $90.000 Total
Cuél seria su forma de pago Crédito 135 92 17 244
Otra 1 0 0 1
Total 136 92 17 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,805% 2 ,039
Razoén de verosimilitudes 1,180 2 ,054
Asociacion lineal por lineal ,681 1 ,409
N de casos validos 245

a. 3 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,07.
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Figura # 3.170: Forma de pago — Cuanto estaria dispuesto a pagar por

una vivienda (Chi2)
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Tabla # 3.186: Forma de pago — Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

pago * Porque medios ha

recibido informacion

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Cuél seria su forma de 245 100,0% ,0% [ 245 100,0%

Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Porque medios ha recibido

Recuento

informacion

Porque medios ha recibido informacién
Vallas Prensa
publicitarias | Promotores Radio escrita
Cudl seria su forma de pago Crédito 54 62 44 41
Otra 0 0 0 0
Total 54 62 44 41
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Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Porque

medios ha recibido informacion

Recuento
Porque medios
ha recibido
informacion
Television Total
Cudl seria su forma de pago Crédito 43 244
Otra 1 1
Total 44 245
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintotica
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 4,587° 4 ,032
Razén de verosimilitudes 3,453 4 ,085
Asociacion lineal por lineal 2,358 1 ,125
N de casos validos 245

a. 5 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es ,17.



459

Figura # 3.171: Forma de pago — Medios de informacién (Chi2)
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Tabla # 3.187: Forma de pago — Le interesaria comprar una vivienda en

“JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

pago * Le interesaria
comprar una vivienda en

JT Construcciones

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cudl seria su forma de 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

Tabla de contingencia Cual seria su forma de pago * Le interesaria comprar una

Recuento

vivienda en JT Construcciones

Le interesaria comprar una

vivienda en JT Construcciones

Si No Total
Cuél seria su forma de pago Crédito 216 28 244
Otra 1 0 1
Total 217 28 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética | Sig. exacta | Sig. exacta

Valor gl (bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de Pearson ,130? 1 , 719
Correccién por continuidad® ,000 1 1,000
Razén de verosimilitudes ,243 1 ,622
Estadistico exacto de Fisher 1,000 ,886
Asociacién lineal por lineal ,129 1 ,719
N de casos validos 245

a. 2 casillas (50,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La frecuencia minima

esperada es ,11.

b. Calculado sélo para una tabla de 2x2.

Figura # 3.172: Forma de pago — Le interesaria comprar una vivienda en

“JT Construcciones” (Chi2)
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Forma de pago — Le interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones”
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Forma de pago — Le interesaria comprar una
vivienda en “JT Construcciones”
H1: Si hay relacién significativa entre Forma de pago — Le interesaria comprar una
vivienda en “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,02 <0,05
H1: Si hay relacién significativa entre Forma de pago — Le interesaria comprar una

vivienda en “JT Construcciones” (AceptaH1)

Tabla # 3.188: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda —

Medios de informacion (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos

Validos Perdidos Total

N Porcentaje | N | Porcentaje N Porcentaje

Cuanto estaria dispuesto a 245 100,0%| O ,0% | 245 100,0%
pagar por una vivienda *
Porque medios ha recibido

informacion
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Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda * Porque

medios ha recibido informaciéon

Recuento
Porgue medios ha recibido informacién
Vallas
publicitarias Promotores Radio
Cuanto estaria dispuesto a  $80.000 a $85.000 29 38 23
pagar por una vivienda
$85.001 a $90.000 21 19 18
Més de $90.000 4 5 3
Total 54 62 44

Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda * Porque

medios ha recibido informacién

Recuento
Porque medios ha
recibido informacion
Prensa
escrita Television Total
Cuanto estarfa dispuesto a  $80.000 a $85.000 18 28 136
pagar por una vivienda
$85.001 a $90.000 19 15 92
Més de $90.000 4 1 17
Total 41 44 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 5,917 8 ,035
Razén de verosimilitudes 6,389 8 ,064
Asociacién lineal por lineal ,127 1 ,072
N de casos vélidos 245

. 5 casillas (33,3%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 2,84.

Figura # 3.173: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda —

Medios de informacién (Chi2)
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Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda — Medios de informacion
(Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda— Medios de informacion
H1: Si hay relacion significativa entre Cuanto estaria dispuesto a pagar por una
vivienda— Medios de informacion
G.S0<,05
0,035 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Cuanto estaria dispuesto a pagar por una

vivienda— Medios de informacion (Acepta H1)

Tabla # 3.189: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda — Le

interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Cuanto estaria dispuesto 245 100,0% 0 ,0% 245 100,0%

a pagar por una vivienda
* Le interesaria comprar
una vivienda en JT

Construcciones




Tabla de contingencia Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda * Le

interesaria comprar una vivienda en JT Construcciones

Recuento

466

Le interesaria comprar una

vivienda en JT Construcciones

Si No Total

Cuanto estaria dispuesto a ~ $80.000 a $85.000 111 25| 136
pagar por una vivienda

$85.001 a $90.000 89 3 92

Més de $90.000 17 0 17

Total 217 28 245

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 14,753% 2 ,001
Razén de verosimilitudes 17,915 2 ,000
Asociacion lineal por lineal 13,431 1 ,000
N de casos vélidos 245

a. 1 casillas (16,7%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 1,94.
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Figura # 3.174: Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda — Le

interesaria comprar una vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)
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Tabla # 3.190: Medios de informacién — Le interesaria comprar una

vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)

Resumen del procesamiento de los casos

informacién * Le interesaria
comprar una vivienda en JT

Construcciones

Casos
Validos Perdidos Total
N Porcentaje Porcentaje N Porcentaje
Porgue medios ha recibido 245 100,0% ,0% | 245 100,0%

Tabla de contingencia Porque medios ha recibido informacién * Le interesaria

comprar una vivienda en JT Construcciones

Recuento
Le interesaria comprar una
vivienda en JT Construcciones
Si No Total

Porque medios ha recibido  Vallas publicitarias 53 1 54
informacion

Promotores 56 6 62

Radio 40 4 44

Prensa escrita 38 3 41

Television 30 14 44
Total 217 28 245
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Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintoética
Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 24,074° 4 ,000
Razén de verosimilitudes 21,438 4 ,000
Asociacion lineal por lineal 15,449 1 ,000
N de casos validos 245

a. 1 casillas (10,0%) tienen una frecuencia esperada inferior a 5. La

frecuencia minima esperada es 4,69.

Figura # 3.175: Medios de informacidn — Le interesaria comprar una

vivienda en “JT Construcciones” (Chi2)
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Medios de informacion — Le interesaria comprar una vivienda en “JT
Construcciones” (Chi2)
HO: No hay relacion significativa entre Medios de informacion— Le interesaria
comprar unaviviendaen “JT Construcciones”
H1: Si hay relacion significativa entre Medios de informacion- Le interesaria
comprar unaviviendaen “JT Construcciones”
G.S0<,05
0,001 <0,05
H1: Si hay relacion significativa entre Medios de informacion- Le interesaria

comprar unaviviendaen “JT Construcciones” (AceptaH1)

3.11 ELECCION DEL SEGMENTO

Tabla # 3.191: Eleccién del segmento del Cantén Shushufindi

VARIABLES DETERMINANTES

Variables Geogr éficas  Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) del
Cantdn de Shushufindi (12.772 habitantes)

Variables Sean indistintamente de género masculino y
Demogr aficas femenino
Desde 25 afios en adelante

Tenga un ingreso de $318 a $700 ddlares
Clase socia: Mediay mediabaja
Variables El mercado meta tiene entre sus planes comprar

Conductuales un lote de terreno o unavivienda, en los
préximos dos afios
El mercado meta es el 89,70% de |as personas
gue les gustaria un lote de terreno con la empresa
"JT Construcciones’
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Tabla# 3.192: Eleccion del segmento de la Parroquia de Conocoto

VARIABLES DETERMINANTES

Variables Geograficas  Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) del
Area Rura de laParroquia de Conocoto (39.957

habitantes)
Variables Sean indistintamente de género masculino y
Demogr aficas femenino
Desde 25 afios en adelante

Tenga un ingreso de $318 a $700 dolares
Clase socid: Mediay mediabagja
Variables El mercado meta tiene entre sus planes comprar
Conductuales un lote de terreno o una vivienda.

El mercado meta es € 88,57% de las personas
gue les gustaria un lote de terreno con la
empresa"JT Construcciones'

3.12 DEMANDA

“Demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o
consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades 0 deseos,
quienes ademas, tienen la capacidad de pago pararealizar la transaccion a un precio

determinado y en un lugar establecido.

La demanda est& conformada por las siguientes partes:
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Cantidad de bienes 0 servicios: Se refiere a un cierto nimero de unidades
que los compradores estarian dispuestos a comprar 0 que ya han sido

adquiridas.

Compradores o consumidores. Son las personas, empresas u organizaciones
gue adquieren determinados productos para satisfacer sus necesidades o

deseos.

Necesidades y deseos. La necesidad humana es el estado en e que se siente
la privacion de algunos factores bésicos (alimento, vestido, abrigo, seguridad,
sentido de pertenencia, estimacion). En cambio, los deseos consisten en

anhéelar |os satisfactores especificos para éstas necesidades profundas.

Capacidad de pago: Es decir, que € individuo, empresa u organizacion tiene

los medios necesarios pararealizar la adquisicion.

Precio dado: Es la expresion de valor expresado, por |o general, en términos

monetarios que tienen los bienes 'y servicios.” (Fischer, 2004)

3.12.1 ANALISISDE LA DEMANDA

El andlisis de la demanda es primordia para la empresa de Lotizacion y
Constructora ya que e mismo emite resultados de la necesidad de nuevas viviendas

para los sectores, que se encuentra en constante crecimiento.
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3.12.2 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

“La evolucion historica de la demanda se analiza en series estadisticas, cuya
extension dependera de la disponibilidad y confiabilidad de la informacion de los
productos en estudio. Se recomienda e andlisis de series historicas de 5 a 10 afios,
aunque esto dependera del tiempo que tenga el producto en el mercado.” (Meneses,

1999)

Es propdsito del andlisis historico del comportamiento de la demanda es tener
una idea de su evolucion, a fin de poder pronosticar su comportamiento futuro.
Conocer la constancia 0 no de las preferencias de los consumidores y explicar cOmo
afecta la demanda por otras variables, tales como precios en el mercado, € nivel de

ingresos de la poblacion, la presencia de productos sustitutos, etc.

La demanda de la vivienda se ha incrementado en los ultimos 5 afios debido
al constante crecimiento de la poblacion y a hecho de que hoy en dialos emigrantes
estan retomando a sustierras de origen y necesitan un espacio donde vivir ademas de

ello poseen poder adquisitivo.

3.12.3 DEMANDA ACTUAL

En la actualidad |a demanda interna se ve obstaculizada por multiples factores

como e no poseer € suficiente poder adquisitivo para la obtencion de un lote de
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terreno o0 una vivienda, de forma que en algunos casos no se puede satisfacer con

mayor eficienciay eficacia

3.12.4 DEMANDA POTENCIAL DEL CANTON SHUSHUFINDI

Se realizd un estudio por e Municipio del Canton de Shushufindi en e cual
secalculaquelas 32.184 individuos que habitan el lugar, €l 39,68% que seria 12.772
personas se encuentran en la PEA que tienen una capacidad adquisitiva, y de ellos €
55% no poseen casa propia, por lo que seria nuestro segmento meta, a cual
dividimos para 5 refiriéndonos que € cliente tipo son las familias, y en base a las

mismas se proyecta.

Tabla # 3.194: Céalculo de la demanda potencial del Canton de

Shushufindi
Habitantes Habitantesque  Clientetipo: Demanda
Segmento Meta no poseen Familias Potencial
vivienda (55%)

12,772 7.025 5 1.405
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3125 DEMANDA POTENCIAL DE LA PARROQUIA DE

CONOCOTO

De acuerdo a un estudio realizado por la Junta Parroquial de Conocoto se
estima de que los 82072 personas que viven en € érea rural, € 48,68% es decir
39957 habitantes estan comprendidos en la Poblacion Econdémicamente Activa por |o
que poseen una capacidad de pago, y de este segmento & 45% no posee vivienda, por
lo que este nimero es & segmento meta del proyecto a cual se lo divide para cinco
tomando en cuenta que € cliente tipo son las familias, y en base a ellas se ha

proyectado |la demanda.

Tabla # 3.195: Calculo de la demanda potencial de la Parroquia de

Conocoto
Habitantes Habitantesque  Clientetipo: Demanda
Segmento Meta no poseen Familias Potencial
vivienda (45%)

39.957 17.981 5 3596 casas
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3.126 PROYECCION DE LA DEMANDA DEL CANTON DE

SHUSHUFINDI

Tabla # 3.196: Proyeccion de la demanda potencial a 10 afios para el

Canton de Shushufindi

ANO POBLACION SEGMENTO HABITANTES CLIENTE NUMERO

QUE NO TIPO DE
POSEEN  FAMILIA VIVIENDAS
VIVIENDA

2013 32.184 12.772 7.025 5 1.405
2014 33.047 13.114 7.213 5 1.443
2015 33.933 13.466 7.406 5 1.481
2016 34.843 13.827 7.605 5 1.521
2017 35.777 14.198 7.809 5 1.562
2018 36.737 14.579 8.018 5 1.604
2019 37.722 14.970 8.234 5 1.647
2020 38.734 15.371 8.454 5 1.691
2021 39.773 15.784 8.681 5 1.736
2022 40.840 16.207 8.914 5 1.783

Figura # 3.177: Proyeccion de la Demanda
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Esta proyeccion es para 10 afios, se puede valorar que lleva una tendencia
creciente, ya que la poblacion va creciendo, y por 1o tanto se percibe la necesidad de

adquirir unavivienda propia.

3.12.7 PROYECCION DE LA DEMANDA DE LA PARROQUIA DE

CONOCOTO

Tabla # 3.197: Proyeccion de la demanda potencial a 10 afios para la

Parroguia de Conocoto

ANO POBLACION SEGMENTO HABITANTES CLIENTE NUMERO

QUE NO TIPO DE
POSEEN FAMILIA VIVIENDAS
VIVIENDA

2013 82.072 39.957 17.981 5 3.596
2014  83.861 40.253 18.114 5 3.623
2015 85.689 41.130 18.509 5 3.702
2016  87.556 42.027 18.912 5 3.782
2017  89.465 42.943 19.324 5 3.865
2018 91415 43.879 19.746 5 3.949
2019 92512 44.406 19.983 5 3.997
2020  94.529 45.374 20.418 5 4,084
2021  96.590 46.363 20.863 5 4.173
2022  98.696 47.374 21.318 5 4.264
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Figura #3.177: Proyeccion de la Demanda
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Est4 es una proyecciéon para 10 afios, y como se puede apreciar lleva una
tendencia creciente, pues como es de esperarse conforme la poblacién va creciendo,

se vaviendo la necesidad de adquirir una casa propia.

3.13 OFERTA

“Se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas para comparar o que

sea, en un determinado momento.” (Fischer, 2004)
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3.13.1 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA

“El comportamiento histérico de la oferta se realiza con € propdsito de
determinar la informacién que permita determinar prondsticos sobre su
comportamiento futuro, Ademas permite identificar y analizar las consecuencias
positivas y negativas de decisiones que fueron tomadas por los competidores e

incorporar dicha experiencia en beneficio del proyecto.

Lainformacién a recolectar puede ser de tipo cuantitativo y cualitativo. En €
primer caso, se requiere conseguir las series de produccién del bien o servicio en
estudio, en otras palabras, averiguar las cantidades del producto que han sido
ofrecidas en los ultimos afios a mercado objetivo que se va a entender con €
proyecto. En e segundo caso, se hace necesario indagar acerca de los factores del
medio ambiente que han influido en € comportamiento cultural, tecnoldgico,

econdémico, legal y ecolégico.” (Meneses, 1999)

3.13.20OFERTA ACTUAL

Andlizar la situacion existente, consiste en estudiar las caracteristicas de la
competencia que hay en la actualidad, tanto en las cantidades ofrecidas como en las

condiciones en que se realiza dicha oferta.
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Entre los aspectos que se deben tener en cuenta para € andlisis de la oferta

actual estan:

» Numero de competidores, para establecer el tipo de oferta.

Tabla # 3.198: Oferta de Lotizacién Actual para el Cantén de

Shushufindi

LOTIZACIONES N°LOTES PRECIO PORCENTAJES

Bahia Gran Colombia 88 $5.000,00 8.13%
Colinade Lago 86 $3.500,00 7.94%
El Jardin 166 $ 5.500,00 15.33%
LasMalvinas 125 $ 7.000,00 11.54%
LasVillas 35 $ 3.000,00 3.23%
San Antonio de las Aradas 18 $ 3.400,00 1.66%
La Alborada 78 $ 3.900,00 7.20%
Alegjandrina Pineda 112 $4.600,00 10.34%
Los Alamos 56 $ 3.200,00 5.17%
LaFlorida 319 $ 3.200,00 29.46%
TOTAL 1.083lotes  $42.300,00 100%

Para establecer la oferta se tomo en cuenta las |otizaciones que méas conocen
los encuestados, con € numero total de lotes que cada lotizacion tiene. La oferta es

de 1513 lotes.
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Tabla # 3.199: Oferta de Vivienda Actual para la Parroquia de Conocoto

CONSTRUCTORAS N° CASAS PRECIO  PORCENTAJES

El Porvenir 22 $ 85.664,00 7,41%
LaCandelaria 33 $ 77.805,00 11,11%
Vale Andaluz 35 $ 75.200,00 11,78%
VistaBlanca 21 $ 82.500,00 7,07%
La Alborada 16 $ 92.500,00 5,39%
San Antonio de Pichincha 31 $ 78.420,00 10,44%
Villa Esperanza 42 $ 78.800,00 14,14%
Casdegrellll 30 $ 84.700,00 10,10%
Papyrus 22 $ 95.300,00 7,41%
Levarsi 1l 45 $ 74.300,00 15,15%
TOTAL 297 $ 825.189,00 100%

Para poder determinar la oferta se tomd en consideracion las constructoras
gue mas conocen las personas encuestadas, con el numero total de casas que tiene

cadauna. Laofertaesde 297 casas.

3.13.3 PROYECCION DE LA OFERTA

El objetivo de este andlisis, es proyectar la cantidad de bienes o servicios que
serén entregados al mercado por la competencia, durante € periodo en que se va a
evaluar € proyecto. Como se ha especificado, |os métodos planteados para proyectar
la demanda pueden ser utilizados para pronosticar la oferta, pero se debe hacer €

gjuste pertinente, de acuerdo alas variables que se vayan atrabgjar.
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Los resultados determinados por la proyeccion de la oferta deben ser

analizados teniendo en cuenta la posible incidencia que pueden tener factores como:

* Nivel de utilizacion de la capacidad instalada actual por parte de la industria

0 del sector empresarial.

» Existencia de proyectos para la ampliaciéon de la capacidad instalada por

parte de los competidores actuales o nuevos.

» Oferta de nuevos productos sustitutos y complementarios, etcétera.

Tabla # 3.200: Proyeccion estimada de la Oferta a 10 afos para el

Canton de Shushufindi

ARos Numero de
L otes
2013 1.083
2014 1.121
2015 1.160
2016 1.201
2017 1.243
2018 1.287
2019 1.332
2020 1.379
2021 1.427
2022 1.477

Segun € Municipio de Shushufindi se estima que las Lotizaciones cada afio
se incrementan un 3.5% y en base a €llo se determina & numero de lotes que

siguiendo la misma tendencia aumenten.
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Figura #3.178: Proyeccion de la Oferta

Tabla # 3.201: Proyeccion estimada de la Oferta a 10 afios para la

Parroquia de Conocoto

ARos Numero de
Casas
2013 297
2014 312
2015 328
2016 344
2017 361
2018 379
2019 398
2020 418
2021 439
2022 461

La Junta Parroquial de Conocoto determina que cada afio se aumenta en un
5% y en base a €llo se determina el nimero de casas que siguiendo la misma directriz

crezcan.
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Figura #3.179: Proyeccion de la Oferta

3.14 DEMANDA INSATISFECHA

Para obtener la demanda insatisfecha se establece un cruce entre la ofertay la

demanda potencia y en base aello la obtendremos.

Tabla # 3.202: Demanda Insatisfecha para el Cantdén de Shushufindi

Oferta  Demanda Demanda lnsatisfecha
L otes 1.083 1.405 322
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Tabla # 3.203: Demanda Insatisfecha para la Parroquia de Conocoto

Oferta  Demanda Demanda lnsatisfecha
Casas 297 3596 3299

3.14.1 DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA

Se estima una demanda insatisfecha a diez afios para ver como se comporta €l
mercado de la lotizacion y construccién en este periodo. Y poder saber que

probabilidades tiene este proyecto de ser factible.

Tabla # 3.204: Demanda Insatisfecha Proyectada para el Cantén de

Shushufindi

Afos Demanda Oferta Demanda
Potencia Potencial Insatisfecha

2013 1.405 1.083 322
2014 1.443 1.121 322
2015 1.481 1.160 321
2016 1.521 1.201 320
2017 1.562 1.243 319
2018 1.604 1.287 317
2019 1.647 1.332 315
2020 1.691 1.379 312
2021 1.736 1.427 309

2022 1.783 1477 306




Figura #3.180: Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
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Tabla # 3.205: Demanda Insatisfecha Proyectada para la Parroquia de

Conocoto
Afos Demanda Oferta Demanda
Potencia Potencial Insatisfecha
2013 3.596 297 3.299
2014 6.323 312 6.011
2015 3.702 328 3.374
2016 3.782 344 3.438
2017 3.865 361 3.504
2018 3.949 379 3.570
2019 3.997 398 3.599
2020 4.084 418 3.666
2021 4,173 439 3.734
2022 4.264 461 3.803
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Figura #3.181: Proyeccion de la Demanda Insatisfecha
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

“Una empresa es la més frecuente gestion constituida por las personas que
encierra en si una fuerza de trabgjo constante y comun, lucha, entrega persona y
general, ademas requiere de inversiones para lograr un fin establecido. Por €llo, para
tener una idea clara de sus caracteristicas basicas, funciones, objetivos y elementos

se daunadefinicion de la misma:

La empresa es una entidad conformada basicamente por personas,
aspiraciones, realizaciones, bienes materiales, capacidades técnicas y financieras;
todo lo cual, le permite dedicarse a la produccién y transformacion de productos o la
prestacién de servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad,

con lafinalidad de obtener una utilidad o beneficio.” (Thompson, 2006)

La empresa constructora debera cumplir con la definiciéon establecida para
alcanzar un posicionamiento efectivo dentro del mercado, € ecutara sus objetivos y
metas propuestas, aplicara los avances tecnol 6gicos que dia a dia se presentan, un

trabajo en equipo que ayude ala buena marcha.
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4.1 CONFORMACION JURIDICA

La empresa constructora del proyecto se debera establecer respetando €
ambito juridico necesario que cumpla con todos los parametros legales, que permita

su funcionamiento.

Se comprometera a respetar y cumplir la Constitucion vigente de la Republica
del Ecuador y las leyes y reglamentos establecidos para la creacion de una empresa
constructora en e Distrito Metropolitano de Quito, asi como también los estatutos y

reglamentos que regiran ala nueva empresa.

Se definird la constitucion de la empresa, esto es se determinara qué tipo de
empresa crear, su razén social, logotipo, slogan, mision, vision, principios, valores y
objetivos, bajo los cuales funcionara la nueva constructora.

Toda empresa requiere de una base legal que le permita gercer sus funciones.

(Thompson, 2006)

4.2. ESTRUCTURA ORGANICO Y ESTRUCTURA FUNCIONAL

Las personas que trabgan juntas en grupos para acanzar alguna meta

necesitan tener papeles que desempefiar.
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Por |o tanto la organizacion es aguella parte de la administracion que implica

establecer una estructura intencional de los papeles que deben desempefiar las
personas en una organizacion.

“JT Construcciones” aplicara una estructura organizacional para:

» Que los diferentes departamentos coordinen sus actividades para seguir una

estrategia en forma efectiva.

» Establecer mecanismos integradores.

» Establecer sistemas de control para promover la coordinacién entre las

funciones de los diferentes departamentos y empleados que |aboren en ellos.

» Establecer normas, valores y una cultura comin organizacional que apoye la

creatividad y fomente laintegracion.

Todo esto busca que la empresa constructora para que optimice recursos a todo

nivel para abaratar costos, generar un incremento sustancial en la calidad del

producto o servicio que se entregue y la capacidad de satisfacer al cliente.

4.2.1 Responsabilidades

Para establecer las responsabilidades se detallard a continuacion € recurso

humano que se empleara en la empresa para su adecuado funcionamiento.
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Tabla # 4.206: Recurso Humano requerido para laborar en “JT

Construcciones”

Cargo N° Personas
Gerente
Contador
Secretaria
Arquitecto
Fiscalizador de

obra
Residentedeobra

Gerente Marketing

Vendedores

M aestro mayor

Albaniles 40

Peones 20
Fuente: “JT Construcciones”

N

P NDNPEPEPDN

Unavez detallado € personal que laborard en la empresa, determinaremos las

responsabilidades que tendra cada uno al momento de g ecutar €l proyecto.

Gerente

» Ejercera |la representacion legal, judicial y extragjudicial de la compafiia, en
formaindividual.

» Cumplirdy haracumplir las resoluciones de la Junta General de Accionistas.

» Suscribiralos titulos acciones o certificados provisionales, asi como las actas

delaJunta
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Junta General de Accionistas.

» Intervendra en la celebracion de actos, contratos, negocios, operaciones y
obligaciones en general de la constructora.

» Con la aprobacion de la Junta Genera realizard tramites para obtencién de
créditos u obligaciones financieras de cualquier indole.

» Administrardqy gestionara todos |os negocios de |la compariia, de acuerdo alo
establecido en laLey de Compafiasy € Estatuto de la Constructora.

» Hard las adquisiciones necesarias para € buen funcionamiento de la
constructora.

» Presentarq a la Junta General de Accionistas un informe anua de sus
gestiones.

» Contratara y removera legalmente a los empleados, trabagjadores y asesores
gue fueren necesarios.

» Organizardy supervisaralacontabilidad y e manejo contable de la compariia.

Contador

» Redlizard un trabajo conjunto con el Gerente General de la constructora.
» Mangardy contard con lainformacion actualizada de |a situacion bancaria y
susgiros.

» Proyectaralos presupuestos de ingresos y egresos.
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» Coordinard la preparacion de las declaraciones de impuestos, estados
financieros, cuentas por pagar y flujo mensual de cgja.

» Coordinara el pago de obligaciones varias y sueldos.

» Notificard a Gerente de las necesidades de créditos financieros para € giro
de la constructora.

» Supervisara € trabgjo de las personas que se encuentren bgjo su mando
directo.

» Cumplir requerimientos de informacién de organismos de control externo ala
compariia, como la SRI, Superintendencia de Compafiias, etc.

» Firmar las declaraciones mensuales y anuales de impuestos y estados
financieros para presentar a organismos de control.

» Redlizard aperturas y seguimiento de los libros de contabilidad.

Secretaria

» Serdunaayudaadministrativa para el Gerente General.

» Coordinara el trabajo con los demas empleados de |la empresa para brindarles
SuU gpOoyo en caso hecesario.

» Llevardunaagendacon el trabgjo diario del Gerente General.

> Iniciamente coordinaratodo lo referente alas ventas de vivienda.
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Arquitecto

YV VWV V V

Se encargara dd disefio arquitectonico del proyecto de vivienda.
Readlizaraladireccion técnica de la obra.

Elaborara | os presupuestos.

Llevara a cabo la gecucion de tramites para la obtencién de permisos

necesarios paraejecutar laobra.

Fiscalizador de Obra

>

Supervisard que los trabajos se cumplan dentro de lo establecido en €

contrato y el tiempo propuesto.

Residentede Obra

Coordinara con € arquitecto responsable del proyecto de vivienda, para €
trabgjo diario en la supervision de la obra.

Coordinara con e maestro mayor todo lo relacionado con las necesidades de
materiales, maguinarias 0 mano de obra.

Controlard € buen uso de materiales para evitar desperdicio.

Comunicara a arquitecto responsable del proyecto cualquier novedad que se

presentara en la obra.
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Gerentede Marketing

Dar estrategias de ventas.
Establecer estrategias del Marketing Mix.
Realizar Estudios de Mercado

Disefio y Publicidad de exposiciones y eventos a nivel nacional.

vV WV VY YV V

Creacion y Desarrollo de Nuevos Canaes de Venta 'y Proyectos, Plan anual

de Mercadotecnia.

A\

Analizar de mercado actual y de la competencia.

» Realizacion y Supervision de presupuestos.
Vendedores

Coordinara citas con |os clientes para exponer |0s proyectos.

Realizara | as demostraciones fisicas de | as viviendas.

>
>
» Acudirdalasferiasdeviviendas, s fuerael caso, para ofrecer € producto.
» Efectuaralaredaccion y la publicacion de los anuncios en la prensa.

>

Buscara clientes paralas viviendas.
Maestro Mayor

» Trabgjaraen comunicacion directacon e Arquitecto y e Residente de obra.
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» Serd e encargado de dirigir a los demas maestros de acuerdo a lo dispuesto
por los profesionales.

» Comunicarélas necesidades de materiales y mano de obra oportunamente.

Albaniles

» Redlizardn lacimentacion, las columnasy lozas.

» Harénlos cortesy figuracion de hierro.

» Armaran las estructuras.

» Redizardn obras de mamposteria, pisos, masillados, enlucido y cosas

especificas de obra.

Peones

» Serdn los ayudantes de obra que junto con los otros maestros forman un

equi po.
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Figura # 4.182: Organigrama Estructural de “JT Construcciones”

Junta
General de

Gerencia Asesor
General Juridico

Area de Area Area de

Operaciones Administrativ Comercializaci
‘ a - Financiera

Técnica ‘ Ventas
Recursos Contabilidad ‘
Humanos .
‘ Marketing
Tesoreria
Servicios
Generales

Como se puede apreciar en €l organigrama, “JT Construcciones” estararegida
por la Junta General de Accionistas que es e Organo supremo, ademas tiene las
facultades establecidas en la Ley asi como en el estatuto de la Lotizacion y la

Constructora.

La Gerencia Genera que planearg, organizara y coordinara €l trabajo en las
Areas de: Produccion, Administrativa — Financiera y de Comercidizacion, para

obtener un trabgjo eficiente y productivo parala constructora.
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Se contara con un Asesor Juridico que brinde apoyo a la Gerencia General en

todo lo referente a aspecto legal de la constructora.

El Area de Construccion se encargara del aspecto técnico del proyecto, su
valoracion operativa, control, supervision y seguimiento de las actividades

desarrolladas en la construccion de las viviendas.

El Area Administrativa — Financiera se encargara de planear, organizar y
coordinar la administraciéon de recursos humanos, materiales, financieros y
tecnologicos; redlizard negociaciones con proveedores, clientes, acreedores,

organizara el pago oportuno de obligaciones, sueldos y compras entre otros aspectos.

El Area de Comercializacion se encargara del manejo de las politicas de

comercializacion, promociones, marketing, y ventas de las viviendas.

Al inicio de la empresa seran solo algunas &reas y € persona estrictamente

necesario € que labore en la empresa, para paulatinamente ir consolidando la

estructura organizacional .

4.3. REGLAMENTO FUNCIONAL

Nivel Legidativo.- Conformado por la junta genera de socios y/o

accionistas, y representado por quien preside €l directorio.
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Nivel Directivo.- Conformado por € directorio de laempresa, y elegidos para
orientar y monitorear la estrategia institucional de largo plazo, lo dirige € gerente

general.

Nivel Ejecutivo.- Integrado por e Gerente General.

Nivel Operativo.-Esta conformado por |as éreas:

1) Operaciones.2) Administrativay Financiera.3) Comercializacion.

Nivel De Apoyoy Auxiliar.- Lo liderala Secretaria.

4.4, UNIDAD DE OPERACIONES

Eslaencargada del disefio y presupuestos de obra de proyectos constructivos,
ademas, de su g ecucion técnica, estableciendo procesos y sistemas de trabajo con los
estandares de calidad de acuerdo a las especificaciones técnicas y normas

organizacionales y gubernamentales.

Funciones

Gestor de presupuestos (técnicos)

Gestor del area de disefios

Coordinacién de la g ecucién de obra

Contribucién en materia técnica operativa para la elaboracion de proyectos de

inversion al érea de gerencia de proyectos
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Ejecutar proyecto
Investigacion y desarrollo de nuevos procesos y sistemas de construccion y

disefio

Objetivos de la direccion de construccion

Entregar en tiempo y forma la obra con los estandares de calidad que marca
el proyecto

Creacion de disefios innovadores a bajo costo con programas, procesos y
sistemas de construccién que reduzcan |os tiempos de construccion
Contribuciéon con € desarrollo de la organizacion con nuevas propuestas

técnicas

4.5. UNIDAD ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA

Esta &rea es la encargada de cubrir las necesidades y usos de fondos de la
empresa, obteniendo recursos financieros y usandolos para fines rentables, ademas,
en su funcion de contralor sera encargado de la gestion contable y de sistemas por
sus aportes de herramientas para controles de auditorias administrativas y
financieras, y con la facultad de supervision del area de recursos humanos (staff)

integrandola a un proceso de cambio organizacional

Funciones del &rea de finanzasy de administracion

Planeacion
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Establecimiento de las necesidades de recursos financieros (6ptimos)
Obtencion de financiamientos (rentabl es)
Aplicacion de los recursos financieros (productivos)
Andlisis (evaluacion)
Gestion contable (administracion del érea)
Gestion de sistemas (administracion del éreaq)
Supervision ddl area de Recursos Humanos.
Contribucién con estudios econdmicos y financieros en proyectos de
inversion ala gerencia de proyectos

Investigacion y desarrollo de sistemas y procesos de sus &reas

Objetivos del area de finanzas y administracion

Abastecer a la organizacion de recursos financieros para la operacion de
proyectos y de la organizacion misma

Administrar los recursos financieros y hacerlos altamente rentables

Dotar ala organizacion de informacion clara, confiable , exacta y responsable
del area de contabilidad en tiempo y forma paralos efectos que competan
Contribuir a los procesos de trabgjo mediante el buen funcionamiento de los
sistemas informaticos y su desarrollo

Que se cumpla con la gestion de recursos humanos de acuerdo alos procesos,
sistemas y programas establecidos por la organizacion para su buen
funcionamiento

Contribuir al desarrollo organizacional
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4.6. UNIDAD DE MARKETING

Es la encargada de dirigir a area de ventas y su funcién principal es efectuar
la venta de obras gjecutadas por la empresa constructora en todas sus modalidades,
tomando en cuenta de cubrir sus objetivos y metas de facturacion. Su gestion abarca
todo e proceso de la venta, para ello organiza y coordina la actividad de la fuerza

comercial con ladelos servicios que intervienen antes y después de la venta.

Funciones

Gestion de ventas (planeacion, organizacion, direccion control e integracion)
Recopilacion de informacién de las necesidades y expectativas de los clientes
(marketing)

Recopilacion de informacion de los clientes después del proceso de ventas
(post venta)

Informes de mercados (situacion actual y afuturo) o cambios de mercados
Informes sobre la competencia

Contribuir con la empresa constructora (corporativa) para € desarrollo
organizacional con la aportacion y participacion en estudios de mercado para
la gerencia de proyectos

Relaciones publicas (clientes y equipos)

Elaboracion del presupuesto de ventas anuales y cumplimiento de la
facturacién proyectada (objetivo)

Presupuestos de gastos del departamento comercial
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Objetivo de la direccion de ventas

Incremento de las ventas de la organi zacion

Captacion de clientes y mantener alos actuales

Mantener e incrementar laimagen de la organizacion

Contribuir con e desarrollo organizacional con la aportacion de sus
conocimientos especiadistas en materia de ventas y de mercados (en todos sus
procesos), ademés en la elaboracion de estudios en materia para la
integracion de proyectos de inversion para el corporativo mediante el apoyo a

equiposy ala gerencia de proyectos.
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CAPITULOV

5. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico del proyecto es la parte central del proyecto, su andlisis

detallado conducira a que la propuesta se conviertaen algo real.

Se redizard un estudio de la ingenieria del proyecto, en é se detallaran
aspectos relacionados con la lotizacion y la construccion de las viviendas que es €
centro del proyecto, se analizaran los modelos, disefios arquitectonicos, materiales
que se utilizaran, la forma de utilizacion y e tiempo que se empleara en gecutar la

construccion de las viviendas.

Se andlizaran también aspectos como costos de inversion, procesos de
construccién, procesos administrativos y de comercializacion, flujogramas,
establecimiento de recursos a utilizarse como: recurso humano, maguinaria, equipos,

materiales, insumos, bienes muebles e inmuebles entre otros aspectos.

Se clasificaralamano de obra y los materiales de la forma adecuada, para que

sirvade base para e estudio financiero.

Se estudiara la macro localizacion y micro localizacion del proyecto, € lugar

donde se construira el conjunto habitacional oferta de este proyecto. (Rojas, 2013)
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5.1 TAMANO DEL PROYECTO

“La solucién optima en cuanto a tamafio es aquella que dé lugar al resultado
econdémico mas favorable para € proyecto en conjunto. ES por eso que s se tiene
distintas aternativas de tamafio para e proyecto, cada tamafio obliga a una
formulacion y evaluacion completa del mismo, que permita conocer |os indicadores

que habran de ayudar en la decision final” (Rojas, 2013)

Al referirse a tamafio del proyecto se habla de la dimension que éste abarca
en su gjecucion, sus objetivos, técnicas y estrategias, también detallan y especifican
la trascendencia de | os trabaj os que se g ecutaran, las negociaciones se realizaran, asi
como las relaciones que se mantendran con todos los integrantes del mismo, esto es

con los clientes, proveedores, distribuidores e incluso con la misma competencia.

Dentro del proyecto se detallan varios aspectos que se relacionan
directamente con la construccion de vivienday que permitira realizar unaevauacion
efectiva del proceso del mismo en base a sus ingresos por ventas, suUs COStos,
cantidad de recurso humano empleado o adquisiciones de activos fijos que son

indispensables para dar inicio alaempresa constructora objeto de este estudio.

La Lotizacion constara de 50 lotes de 450 m2 cada uno, y & conjunto
habitacional serén de 40 casas de 172 m2 cada una, y contara con todos |os servicios
basicos y de urbanizacion, se empleara recurso humano que abarcara diferentes

areas tanto profesionales como artesanales, tecnologia de punta: maquinaria y
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herramientas relacionadas con la construccién gue permitirdn optimizar € tiempo y

los recursos empleados.

5.1.1. Factoresdeterminantes del tamafio del proyecto

Son muchos los factores que interactian directa o indirectamente en la
gjecucion del proyecto de lotizacion y construccion de viviendas. Analizar cada uno
de dlos contribuirdn para un meor desarrollo del mismo, realizando un estudio en
todo lo referente a aspectos como: Ubicacion, que se relaciona directamente con la
plusvalia del terreno donde se desea construir de acuerdo a lugar en donde esté
ubicado; area, es decir la cantidad de metros de terreno disponibles para redizar la
construccién; proyecto arquitecténico, que se lo realizara en relacion con las
necesidades establecidas en e estudio de mercado y los cambios actuaes que se
experimentan hoy en dia en |a sociedad; materia prima, que estara constituida por los
materiales a utilizarse en la obra; recurso humano, formado por todos los
profesionales y artesanos que contribuiran en la construccion directa o
indirectamente; y, € recurso financiero, que es € elemento importante que dara

fuerzaeimpulsara a desarrollo del proyecto con efectividad.

5.1.1.1 El Mercado

Hablar de mercado es hablar directamente de la demanda insatisfecha de

vivienda que existe.
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Seguin € estudio de mercado realizado en €l capitulo anterior, para € afio
2013 se determind que la demanda insatisfecha es de 322 en Shushufindi y 3299 en
la Parroquia de Conocoto. La gecucion de este proyecto busca cubrir en alguna

medida esta demanda y satisfacer las necesidades de |os demandantes.

Tabla # 5.207: Demanda Insatisfecha para el Cantén de Shushufindi

Oferta  Demanda Demanda lnsatisfecha
Lotes 1.083 1.405 322

Tabla # 5.208: Demanda Insatisfecha para la Parroquia de Conocoto

Oferta  Demanda Demanda lnsatisfecha
Casas 297 3596 3299

5.1.1.2 Disponibilidad de Recurso Humano

El recurso humano que participara en este proyecto se lo puede dividir en los

siguientes grupos.

Mano de obra directa: Sera €l grupo de personas que con su trabgjo directo

permitiran construir las viviendas.
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Mano de obra indirecta: Serd € grupo de profesionales de la lotizacion y

construccion que colaboraran para gjecutar € desarrollo del proyecto.

Personal administrativo, financiero y de ventas: Sera e grupo de personas que
con sus conocimientos en e aspecto administrativo, contable, de publicidad,

comercializacion y ventas contribuiran para el desarrollo del proyecto.

Figura # 5.209: Recurso humano a emplearse en la lotizacion y

construccion de viviendas

Mano de obradirecta Mano deobra Otro personal
indirecta

M aestr o mayor Ingeniero civil Gerente

Albaniles Ingeniero eléctrico Mercaddlogo

Peones Arquitecto Vendedores

Plomeros Fiscalizador de obra Contador

Electricistas Residente de obra Secretaria

Carpinteros

Cerrajeros

Pintores

Colocadores de pisos

Obrerode

terminados

Fuente: “JT Construcciones”

Cada una de las personas que colaborardn en este proyecto cumplira una

funcion determinada que contribuiré para que € trabajo sea optimo.

El ingeniero civil, realizard el caculo estructural, hara un andisis de suelo y

elaborarala planimetria estructural del proyecto de vivienda.
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El arquitecto, se encargara del disefio arquitecténico, de la direccion técnica
de la obra, de la elaboracion de presupuestos, de la gecucion de tramites para la

obtencion de permisos necesarios para gjecutar la obra.

El maestro mayor, sera e encargado de dirigir a los demas maestros bajo la

supervision directa de los profesional es.

Los abariiles, seran los encargados de realizar la cimentacion, las columnas,
lozas, corte y figuracion de hierro, armado de estructuras, mamposteria, pisos,

masillados, enlucido y cosas especificas de obra.

Los peones, son ayudantes de obra que junto con los otros maestros forman

un equipo.

El mercaddlogo, redizara € control de las ventas, daréa estrategias con €l

marketing mix, harala publicidad de lotes y de las viviendas construidas.

Los vendedores, se encargaran de las ventas de las viviendas.

El contador, Illevara la contabilidad de la empresa para un mejor

funcionamiento en el aspecto financiero.

La secretaria, sera € apoyo administrativo para todas las personas inmersas

gue se encuentran trabagjando en el proyecto.
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5.1.1.3 Economias de Escala

“La economia de escala se refiere al poder que tiene una empresa cuando
alcanza un nivel optimo de produccion para ir produciendo mas a menor coste, es
decir, a medida que la produccién en una empresa crece, sus costes por unidad
producida se reducen. Cuanto més produce, menos le cuesta producir cada unidad”.

(Diaz, 2009)

En el caso del proyecto del Cantén de Shushufindi el m2 sera de US $17,48%
mientras que en € de la Parroquia de Conocoto € metro cuadrado de construccion
aproximadamente es de US$ 495 e que incluye costos por terminados de nivel
medio. Si se desea aplicar economia de escalas, tal vez se lo podriarealizar en obra
muerta, porque en terminados no se podria disminuir costos debido a que éstos tienen
costos fijos y por mas unidades que se construyan su valor es e mismo. En obra
muerta la economia en escala se aplica en €l uso total de materiales, es decir gque no
hay desperdicio de los mismos sino un aprovechamiento total, por 1o que hay una

disminucion de costos.

5.1.1.4 Disponibilidad de Tecnologia

Las mejoras en tecnologia hacen posible que las constructoras produzcan la
misma cantidad de viviendas e incluso aumente su produccion con Menores recursos
y en menor tiempo, lo que permite reducir los costos de produccion y aumentar la

oferta
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Para la gecuciéon de este proyecto la tecnologia que se puede utilizar es:
Concreteras, vibradores, volquetas, retroexcavadoras, soldadoras, cortadoras de
aluminio, sopletes, lijadoras, sierras de madera, compresores, en otras; algunas seran
propias de los trabajadores contratados y otras se alquilaran de acuerdo a las

necesidades de |a construccion.

5.1.1.5 Disponibilidad de M ateriales

Para detalar los materiales y suministros necesarios en la construccion, se

presenta dos etapas:

Obra muerta: Que es la obra en aspecto rustico y con e 50% de instalaciones

eléctricas y sanitarias.

Obra terminada, se refiere a la construccion con todos lo terminados

necesarios.

Cada una de estas etapas, requiere de materiales y suministros que de acuerdo

asu uso selos puede clasificar en:

Tabla # 5.210: Materiales y suministros a utilizar en la lotizacion

Materiales directos Materialesindirectos Suministros
Tubos de hormigon Tendido eléctricoy Guafiadoras/Motosierras
materiales
Postes de hormigén Transformadores
Alambre de plas y otros
insumos
Materia pétreo

Fuente: “JT Construcciones”
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Tabla # 5.211: Materiales y suministros a utilizar en la construccién de

viviendas

Materiales Materialesindirectos Suministros
directos

Hierro Clavos Puertas

Arena Encofrado de madera Barrederas

Ripio Agua Ventanas (aluminio y
vidrio)

Alambre Empastado de paredes o Griferias

estucado

Cemento Pintura Elementos decorativos en
Yyeso'y gypsum

Bloques Cornisas Piezas eléctricas

Piezas sanitarias  Accesorios parainstalaciones  Cgjetines

eléctricas
Ceramica
Pisos de ceramica
Accesorios para
instalaciones sanitarias
(codos, v, t, reducciones,
pega)
Accesorios para agua
potable: tuberia para agua

friay agua caliente (codos, t,
union, universal, reduccion,

pega, permatex, tubos de
abasto) y otros

Tableros paraluz
Luminarias
Reillasy otros

Fuente: “JT Construcciones”

La adquisicion de todos estos materiales se |o hara en distribuidoras directas

gue ofrecen precios mas econdmicos en varios materiales, o en ferreterias que

faciliten la forma de pago y proporcionen variedad. Ademés es importante destacar

gue estas distribuidoras y algunos almacenes de materiales ofrecen e transporte de

manera gratuita siempre y cuando la compra sea superior a un limite establecido por

ellos, lo que implicatambién un ahorro.
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5.1.2. Optimizacion del tamafio

“La optimizacion de tamafio tiene como objetivo determinar los costos y
beneficios de las diferentes alternativas posibles de implementar en un proyecto,
teniendo en cuenta dos consideraciones de caracter cambiante, las cuaes son la

relacion precio-volumen y larelacion costo-volumen.” (Diaz, 2009)

En el caso del proyecto se procedera a optimizar el proceso de la construccion
de las viviendas en términos de ahorro de tiempo, buscando acanzar mayor
productividad, con lo cual se lograra menores costos y consecuentemente mayores

utilidades.

5.1.3 Determinacion de las capacidades de produccion

“La capacidad productiva a corto plazo, desde un punto de vista activo, es la
capacidad de produccion del bien que es capaz de producir y vender. Desde un punto
de vista pasivo, podria considerarse aquella capacidad de produccion que la empresa
cuenta en la combinacion de factores, la cual no puede menos que soportar, sin entrar

en costos de desocupacion u ociosidad.” (Garcia, 2009)

En é caso de este proyecto, la construccion de las viviendas se hara
considerando e aspecto técnico y la rotacion de capital con que se cuente,
considerando desde ya que € proyecto debe crecer con miras a satisfacer en parte la

demanda insatisfecha del mercado.
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5.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

El éxito de un proyecto depende en gran parte de la ubicacion que tenga €
mismo, realizar un estudio profundo para saber donde gecutar € proyecto es un
requisito indispensable, saber que cumple con todos |os requisitos necesarios o0 con la
mayoria de ellos contribuira eficazmente a determinar una buena macro y micro

localizacion.

Una acertada evaluacion del proyecto minimiza los riesgos de impacto y
maximiza la rentabilidad del proyecto. Analizar oportunamente los factores que

influyen en lagecucion del proyecto contribuird a su éxito. (Ramirez, 2013)

El presente proyecto se analiza terrenos ubicados en diferentes lugares, uno es
el Cantdn de Shushufindi, y €l otro se encuentra en la Parroguia de Conocoto, en

donde se vaaredlizar lalotizacion y construccion de viviendas.

5.2.1. Macro localizacion

Se considera la ubicacion geogréfica del lugar en donde se construira los lotes
y las viviendas, en este caso la lotizacién sera en e Cantdén de Shushufindi,
perteneciente ala provincia de Sucumbios; mientras que la construccién de viviendas

Parroguia de Conocoto ubicada en la Provincia de Pichincha.
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Se compré en estos lugares los terrenos para llevar a cabo los proyectos por
multiples ventgjas, en transporte, vias de acceso, plusvalia y la aceptacion de la

ubicacion a redlizar € estudio de mercado.

Construir en los valles permite ofrecer casas en conjuntos habitacionales, con
la tranquilidad del lugar, lgjos del ruido y la contaminacién ambiental, que permite

mantener una relacion directa con € habitat.

Figura # 5.182: Macro Localizacién del proyecto en el Cantén de

Shushufindi
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Figura # 5.184: Macro Localizacidon del proyecto en la Parroquia de

Conocoto
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5.2.2. Microlocalizaciéon

La micro localizacion adecuada del proyecto permitira optimizar 10s recursos

necesarios y aprovecharlos de mejor manera.

En este caso se hard en dos lugares, uno que es la lotizacién y otro la

construccion de viviendas.

Terreno Uno: Shushufindicon 50 lotes

Terreno Dos. Conocoto con 40 casas
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5.2.3 Plano del micro localizacion

A continuacion se presenta fotos y € plano donde se encuentra ubicado €l
terreno en el Canton de Shushufindi que se hara la lotizacion, y € otro en e Sector

de Conocoto parala construccion del conjunto habitacional .

Figura # 5.185: Terreno en el gue se ejecutara la lotizacion

Fuente: “JT Construcciones”

Figura # 5.186: Terreno en el gue se desarrollara la construcciéon de

viviendas

Fuente: “JT Construcciones”
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5.3. INGENIERIA DEL PROYECTO

Comprende |os aspectos técnicos y de infraestructura que permitan € proceso

de fabricacion del producto o la prestacion del servicio.

El proyecto que gecutara “JT Construcciones”, requiere de maquinarias y
equipos que ayuden a optimizar el tiempo, |0s recursos materiales y econdémicos, que
cuente con una infraestructura adecuada que permita emplear apropiadamente
materiales e insumos propios de la construccion cuya variacion dependera del uso de

|0os mismos.

5.3.1 Procesos de Produccién

Proceso de produccién es un sistema de acciones que se encuentran
interrelacionadas de forma dinamica y que se orientan a la transformacion de ciertos
elementos. De esta manera los elementos de entrada (conocidos como factores)
pasan a ser elementos de salida (productos) tras un proceso en € que se incrementa

su valor.

Cabe destacar que los factores son los bienes que se utilizan con fines
productivos (materias primas). Los productos en cambio estén destinados a la venta

a consumidor o mayorista. (Ramirez, 2013)
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5.3.1.1. Diagramadeflujo

Un diagrama de flujo es una representacion grafica de un algoritmo. Se utiliza
en disciplinas como la programacion, la economia, los procesos industriales y la
psicologia cognitiva. Estos diagramas utilizan simbolos con significados bien
definidos que representan |os pasos del agoritmo, y representan e flujo de gecucion

mediante flechas que conectan |os puntos de inicio y de término.

Un diagrama de flujo siempre tiene un anico punto deinicio y un Unico punto
de término y en € trayecto del camino de gecucion del proyecto esto se debe

facilitar.

Previo a la elaboracion de un diagrama de flujo se debe tener en cuenta lo

siguiente:

» ldentificar lasideas principales a ser incluidas en el diagramade flujo.
» Definir qué se espera obtener del diagrama de flujo.

» ldentificar quién los emplearay como.

» Establecer e nivel de detalle requerido.

» Determinar los limites del proceso a describir.

» Clasificacion de los diagramas de flujo
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Por su amplia utilizacién y por las adaptaciones a que son sometidos para
satisfacer las necesidades de trabajo, los diagramas de flujo presentan muchas

variantes, las cual es aparecen en diversas formas y bajo diferentes titul os.

El diagrama de flujo que se presentara para este proyecto es un resumen de las
actividades a cumplirse para la construccion de las viviendas desde € inicio hasta la

terminacién las mismas listas parala venta.

Se conservara un orden y una combinacion adecuada de las diferentes actividades

acumplirsey paraello se aplicara un diagrama de flujo tabular.

El diagrama de flujo de formato tabular, llamado también columnar o
panoramico, es aguel en @ que se presenta en una sola carta € flujo de las

operaciones en su totalidad. (Talavera, 2013)

Su elaboracion se basa en e formato vertical, debido a que e proceso de la

construccién de viviendas puede ser apreciado en su totalidad con mayor facilidad.
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Grafico #5.186: Diagrama de Flujo del Proceso de Construccion delas
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5.3.1.2. Requerimiento de Recursos Humanosy Mano de Obra

Como se observo anteriormente, 10s proyectos requieren de mano de obra
directa la que trabagjara en la lotizaciéon y construccion de las viviendas, mano de
obraindirectalaque dirigirdy supervisara, y persona administrativo, financiero y de

ventas que apoyara lalotizacién, construccién y venta de las mismas.

Dicho persona podra variar aumentando o disminuyendo de acuerdo a las

necesidades de la empresa.

A continuacion se detalla €l personal que se requerira como mano de obra

directa parala construccion de las viviendas.

Tabla # 5.213: Mano de Obra Directa a emplear en la Lotizaciéon y

Construccion

Personal  Numero Sueldo Aportes Décimo Total Total
Mensual |IESS Tercero Proyecto Anual
6 meses

Maestro 1 542 65,85 45,16 3.918,06 7.836,12
Mayor
Albariiles 40 417 50,66 34,75 120.578,40 241.156,80
Peones 20 328 39,85 27,33 4742160 94.843,20
Guachiméan 1 318 38,64 26,50 2.298,84 4.597,68

TOTAL 174.216,90 348.433,80

Fuente: “JT Construcciones”

En & siguiente detalle consta el persona considerado como mano de obra

indirecta, administrativo y financiero.
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Cada uno de €ellos colaborara desde su puesto de trabgjo para la gjecucion de

los proyectos.

Tabla # 5.214: Mano de Obra Indirecta y Otro Personal

Per sonal Numero Sueldo Aportes Décimo Total Total
Mensual |ESS Tercero Proyecto Anual
6 meses
Residente de Obra 1 800 97,20 66,66 5.060,28 10.120,56
Gerente General 1 900 109,35 75 6.506,10 13.012,20
Jefe de Ventas 1 800 97,20 66,66 5.060,28 10.120,56
Jefe de 1 800 97,20 66,66 5.060,28 10.120,56
Construccion
Secretaria 1 338 41,06 28,16 244332 4.886,64
Conserje 1 318 38,63 26,5 2.298,78  4.597,56

TOTAL 26.429,04 52.858,08
Fuente: “JT Construcciones”

También se debe considerar € personal que trabajara a contrato prestando sus

diferentes servicios para g ecutar €l proyecto.

Tabla # 5.215: Personal a Contrato

Per sonal Nimero Sueldo Sueldo Sueldo Total
Mensual Proyecto Proyecto Anual
3 meses 6 meses

Contador 1 300 1.800 3.600
Fiscalizador de Obra 1 2.500 5.000
Ingeniero Civil
(Plano Estructural) 1 2.500 5.000
Arquitecto (Plano
Arquitectonico) 1 3.000 6.000
Pintores 6 400 7.200

TOTAL 7200 9800 19600

Fuente: “JT Construcciones”
El contador serd contratado por e sueldo de US$ 300 mensuales, porgque

asistira ala empresa dos horas por semana Unicamente.



Tabla # 5.216: Personal a Contrato

Personal
Electricita

Sdidade luz

Toma corrientes

Salida de teléfono
Portero eléctrico
SalidaT.V. cable

Salida I nternet

Plomero

Candlizacion PVC 110 nm
Candlizacion PVC 50 nm
Caja Revisdn

Bajantes 4

Rgjilla piso

Lava platos

Inodoro

Lava manos

Lavanderia

Calefon

Mezcladora ducha
Mezcladora lava manos
M ezcladora lava platos
Accesorios bafios

Punto agua fria

Punto agua caliente
Tuberia distribucion
Aluminero

Ventanas de Aluminio y vidrio
Pasamano

Carpintero

Puerta principal

Puertas interiores
Closets

Alacena Alta

Alacena Bgja

Meson cocina

Obrero de Terminados
Gypsum

Cenefas yeso

Cortineros
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Unidad Cantidad Precio Unitario Precio Total

pts. 22
pts. 25
pts. 3
pts. 1
pts. 3
pts. 1
pts. 5
pts. 12
u. 4
M. 20
u. 8
u. 1
u. 3
U. 3
u. 1
u. 1
u. 1
u. 1
u. 1
u. 3
u. 9
u. 5
M. 25
m2 24,41
M. 53
u. 1
u. 6
m2 14,2
M. 5,6
M. 6,1
M. 6,1
m2 110
M. 90
M 16

Total mano de obra por contrato (1 casa)

TOTAL MANO DE OBRA CONTRATO PO (40 CASAS)
Fuente: “JT Construcciones”

9,9
9,9
8,25
66
8,25
8

8,25
6,93
19,8
1,98
2,31
28
33
19,8
40
92
28
18
20
11
9,9

11,55

1,32

18,15

16,5

82

60

33
26,4
19,8
39,6

2
1
1

588,8
217,8
2475
24,75
66
24,75
8
858,94
41,25
83,16
79,2
39,6
18,48
28
99
59,4
40
92
28
18
20
33
89,1
57,75
33
530,49
443,04
87,45
1421
82
360
468
148
121
242
326
220
90
16
3725,23
149009,2
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5.3.1.3. Requerimiento de Maquinaria, Equipo de Oficina, Equipo de

Computacion y Mueblesy Enseres

Lamaquinariay equipo gue se utilizardn en la construccion sera de acuerdo a
las necesidades y estaran proporcionadas por |as personas que sean contratadas para
el efecto. Se empleara tecnologia de punta con € fin de optimizar € tiempo, los

recursos materiales y econémicos.

La maquinaria que se requerira para la lotizacion y construccion sera

alquilada de acuerdo al progreso de la obra, cuando se llegue a la etapa de todo lo

gue es hormigén, se alquilarala concreteray € vibrador.

Tabla # 5.217: Alquiler de Maguinaria

Maquinaria Unidad Cantidad PrecioUnitario Precio Total
Concreteray vibrador 270,00
Hormigon plintos m3 5,50 7,46 41,00
Hormigdn Ciclopeo m3 8,40 7,46 62,12
Hormigén pies m3 0,75 7,46 5,60
columnas
Hormigén cadenas m3 3,12 7,46 20,28
Hormigén en losas m3 12,60 7,46 94,00
Contrapiso m3 6,30 7,46 47,00

Total alquiler para 40 casas 10.800

Fuente: “JT Construcciones”

Ademas se requerira de equipos de computacion que serén necesarios para

cumplir un mejor trabajo administrativo y financiero.
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Tabla # 5.218: Equipo de Computacion

Equipo Cantidad PrecioUnitario Precio Total
Computadora portatil 1 1100,00 1100,00
Computadora de escritorio 1 650,00 650,00
Impresora 1 80,00 80,00

Total 1830,00

Fuente: “JT Construcciones”

Se necesitara adquirir muebles para € lugar donde funcionaran las oficinas

gue atenderan alos clientes y proveedores.

Tabla # 5.219: Muebles de Oficina

Equipo Cantidad PrecioUnitario Precio Total
Escritorio 2 150,00 300,00
Sillon Ejecutivo 1 90,00 90,00
Silla Secretaria 1 50,00 50,00
Sillas paralos clientes 4 30,00 120,00

Total 560,00

Fuente: “JT Construcciones”

5.3.1.4. Determinacion delasinversiones

Para establecer la determinacién de inversiones se consolidan los
presupuestos parciales del proyecto previamente obtenidos y determinar el monto

necesario para poner en marcha el proyecto
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Para establecer la inversién también se considerardn los gastos de
constitucién de la compafiia, es decir todos aquellos gastos para que tenga que

realizarse para que tenga una personeria juridicay quede legalmente creada.

Tabla # 5.212: Gastos de Constitucidon de la Empresa

Gastos de Constitucion de la Empresa 2.000,00

Total 2.000,00
Fuente: “JT Construcciones”

El uso de servicios basicos también debera constar dentro de las inversiones

del proyecto, paralo cual se detalla a continuacién un estimado de estos rubros.

Cuadro # 5.213: Gastos de Servicios Basicos para el Cantdn de

Shushufindi
Servicio Costo Total proyecto 6 Total
mensual meses Anual
Luz 20,00 120,00 240,00
Agua 20,00 120,00 240,00
Teléfono 20,00 120,00 240,00
Total 60,00 360,00 720,00

Fuente: “JT Construcciones”
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Cuadro # 5.214: Gastos de Servicios Basicos para la Parroguia de

Conocoto
Servicio Costo Total proyecto 1 Total
mensual ano Anual
Luz 30,00 360,00 1080,00
Agua 30,00 360,00 1080,00
Teléfono 30,00 360,00 1080,00
Total 90,00 1080,00 3240,00

Fuente: “JT Construcciones”

Capital de Trabajo

El capital de trabgjo esta considerado como los activos circulantes (efectivo,
valores negociables, cuentas por cobrar e inventarios) menos |os pasivos circulantes
(préstamos bancarios, papel comercial, salarios e impuestos acumulados). Si los

activos superan alos pasivos, la empresa tendra capital neto de trabajo.

El capita de trabgjo estimado para los 6 meses que dura € proyecto de

Shushufindi, al igua que parad de Conocoto, se resumiraen € siguiente cuadro:



Tabla # 5.215: Capital de Trabajo

Capital de Trabajo Costo semestral Costo Anual
Costos de Produccion
Materiales directos 178.112,90 356.225,80
Mano de obra directa 174.216,90 348.433,80
Gastos de Fabricacion
Materiales indirectos 69.548,00 138.916,00
Mano de obraindirecta 26.429,04 52.858,08
Suministros y materiales 96.377,00 192.754,00
Gastos
Gastos Administrativos 12.038,00 24.076,00
Gastos de Ventas 6.000,00 12.000,00
Total Capital de Trabgo 562.721,84 1.125.263,68

529

Fuente: “JT Construcciones”

Una vez calculados los valores por activos fijos tangibles e intangibles, y €
capital de trabgjo, se presenta en € cuadro siguiente, un resumen de las inversiones
necesarias que “JT Construcciones” debera realizar para poner en marcha el proyecto
de lotizacion y construccion de las viviendas, tomando como base los rubros

detallados anteriormente.
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Tabla # 5.216: Determinacion de Inversiones para los Proyectos

Activos Fijos Tangibles

Terrenos 400.000,00
Equipo de Computacion 1.830,00
Equipo de Oficina 60
Mueblesy enseres 500

Total Activos Fijos Tangibles 402.390,00
Activos Fijos Intangibles

Gastos de Constitucion 2.000,00
Total Activos Fijos 2.000,00
Intangibles

Capital de Trabajo (2 meses)
Costos de Produccion

Materiales directos 59.370,97
Mano de obra directa 58.073,30
Gastos de Fabricacion

Materiales indirectos 23.182,67
Mano de obraindirecta 8.809,68
Suministrosy materiales 32.125,67
Alquiler de maquinaria 900,00
Gastos

Gastos Administrativos 4.012,66
Gastos de Ventas 2.000,00
Total Capital de Trabajo 188.474,95

TOTAL DE INVERSIONES 592.864,95
Fuente: “JT Construcciones”

El total de inversion estimado para € proyecto de Lotizacién y viviendas que
se desarrollara en un tiempo aproximado de un afio, se ha considerado un capital de

US$592.864,95.
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5.3.1.5. Calendario de Ejecucion del Proyecto

Es e tiempo empleado en redlizar € proyecto de construccion de las

viviendas.

Figura # 5.188: Calendario
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Fuente: “JT Construcciones”
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5.4. REQUERIMIENTOS MUNICIPALES

Un juego de planos arquitectonicos de la construccion con sello de
aprobacion municipal

Certificado otorgado por e CONESUP de registro de titulo o grado
académico del constructor.

Oficio de aprobacion de planos (copia simple) otorgado por el municipio
correspondiente.

Informe de regulacion urbana del terreno (linea de fabrica) (Copia simple).
Permiso de construccion u obras varias de ser el caso (copia Simple).
Especificaciones técnicas de la construccion.

Estudios de suelo: solo para viviendas superiores a 2 pisos.

Contrato de construccion o contrato de direccion técnica con firma de
responsabilidad de un arquitecto o ingeniero civil.

Breve curriculo del constructor.

Presupuesto de construccion afinanciarse.

Flujo de cgadel proyecto

Cronograma de trabajo. (Maximo 12 meses).
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO FINANCIERO

“El andlisis financiero describe los métodos de evaluacion que toman en
cuenta e valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de
rendimiento y e valor actua neto; se anotan sus limitaciones de aplicacion y son
comparados con métodos contables de evaluaciéon que no toman en cuenta el valor

del dinero através dd tiempo, y en ambos se muestra su aplicacion préactica.

Esta parte es muy importante, pues es a que a final permite decidir la
implantacion del proyecto. Normalmente no se encuentran problemas en relacién con
el mercado u otras variables; por tanto, la decisién de inversion casi siempre recae en
la evaluacion econdmica. Por |o que es necesario evaluar € proyecto de forma clara

paraayudar a inversionista atomar una decision.

Para la evaluacion del proyecto se tomé en cuenta un presupuesto del mismo,
en donde se detalla cada una de las estrategias con sus diferentes requerimientos y

costos anuales.”
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6.1. PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING

Es la prevision de gastos e ingresos para un determinado periodo, por 1o
general un afo. Permite a las empresas establecer prioridades y evaluar la

consecucion de sus objetivos.

6.2. PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de Equilibrio de un bien o servicio, esta dado por € volumen de
ventas para la cual, los ingresos totales se hacen iguales a los costos totales. Es decir,

el nivel de actividad para e cual no hay pérdidas ni ganancias.

Para la determinacion del punto de equilibrio se requiere la existencia de cuatro

elementos basicos: 10s ingresos, 10s costos variables y 1os costos fijos.

» Calculo Fijo (CF): Es la parte del costo tota que la empresa tendra
independientemente de su nivel de actividad. Los costos fijos los tendré la

empresa aunque no produzca nada.

» Costo Variable (CV): Es la parte del costo total que estd en funcion de la
cantidad de unidad producidas o de los servicios prestados. ESs decir, a mayor

nivel de actividad, mayor costo variable.
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» Costo Variable unitario: Es € costo, para cada unidad producida, por cada
servicio prestado, de las materias primas, materiales, mano de obra, etc. El
costo variable unitario puede suponerse constante para unidad independiente

de la cantidad producida.

» Ingreso Total: Estéd dado por €l producto de la cantidad por € precio unitario

bajo e supuesto de que todo lo producido es vendido. (Robbins & Coulter,

Administracion, 2005)

Tabla # 6.334: Costos Fijos v Costos Variables

COSTOSFIJOSY VARIABLES ANO 2013
Costos Variables $22.500
L ubricantes y Combustibles $7.500
Mantenimiento de Maquinaria $15.000
Costos Fijos $517.000
Terreno Shushufindi $ 240.000
Terreno Conocoto $160.000
Plano lotizacion $2.000
Plano construccion $2.000
Postes, transformador $21.000
Lastrado $20.000
Plano eléctrico $ 6.000
Tubos alcantarillado $20.000
Obreros y mecanicos $ 15.000
Maguinaria (Caterpillar Bulldozer) $ 31.000
TOTAL $539.500

Fuente: “JT Construcciones”
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Costo Fijo
PE = z -
1— osto Variable
Ventas
517.000
PE = 22500
4793.350

PE= $520.084,8482

40 casas 50 lotes de terreno

6.3. FLUJO DE FONDOS

El estado de flujos de efectivo estaincluido en los estados financieros basicos
gue deben preparar las empresas para cumplir con la normativa y reglamentos

institucional es de cada pais.

Este provee informacion importante para los administradores del negocio y
surge como respuesta a la necesidad de determinar la salida de recursos en un
momento determinado, como también un andlisis proyectivo para sustentar la toma
de decisiones en las actividades financieras, operacionales, administrativas y

comerciales.
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El estado de flujos de efectivo es el estado financiero bésico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion, inversion y

financiacion.

Un Estado de Flujos de Efectivo es de tipo financiero y muestra entradas,
salidas y cambio neto en e efectivo de las diferentes actividades de una empresa
durante un periodo contable, en una forma gque concilie los saldos de efectivo inicia

y final.

Entre los objetivos principales del Estado de Flujos de Efectivo tenemos:

* Proporcionar informacion apropiada a la gerencia, para que ésta pueda
medir sus politicas de contabilidad y tomar decisiones que ayuden a
desenvolvimiento de la empresa.

* Facilitar informacion financiera a los administradores, lo cual le permite
mejorar sus politicas de operacion y financiamiento.

* Reportar los flujos de efectivo pasados para facilitar la prediccion de flujos
de efectivo futuros.

* La evaluacion de la manera en que la administracion genera y utiliza el

efectivo. (Sepulveda, 2004)

(ANEXO 7 GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE MARKETING)

(ANEXO 8 DEPRECIACIONEYS)



6.3.1 Escenarios
(esperado,
pesimistay

optimista)



Tabla # 6.335: Escenario Esperado

FLUJO DE EFECTIVO "JT CONSTRUCCIONES"' ESCENARIO ESPERADO 17%

CUENTAS
Ingresos
Ventas
(-) Costo de ventas
(=)Utilidad Bruta
(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de marketing y ventas

(-) Inversion inicia
Utilidad operativa
(-) Gastos financieros
(-) Depreciaciones

Utilidad antesdeimp. y trab.

(-) Participacion trab. 15%
Utilidad antesde imp.

(-) Impuesto alarenta 25%
Utilidad neta

(+) Depreciaciones

(+) Vaor de salvamento

(-) Flujo de cgja

(=) Flujo de efectivo

(=) Hujo acumulado

ANO 0 2014
3.793.500
539.500
3.254.000
30.816
23.064

592.864,95

3.200.120

3.893,90
3.196.226,10
479.433,92
2.716.792,19
679.198,05
2.037.594,14
3.893,90

2.041.488,04
592.864,95 2.634.352,99

2015

4.438.395
43.422,41
4.394.972,59
32.048,64
23.986,56

4.338.937,39

3.893,90
4.335.043,49
650.256,52
3.684.786,97
921.196,74
2.763.590,22
3.893,90

2.767.484,12
5.401.837,11

2016

5.192.922,15
45.159,31
5.147.762,84
33.330,58
24.946,02

5.089.486,24

3.893,90
5.085.592,34
762.838,85
4.322.753,49
1.080.688,37
3.242.065,12
3.893,90

3.245.959,02
8.647.796,13

2017

6.075.718,91
46.965,68
6.028.753,23
34.663,81
25.943,86

5.968.145,56

3.290,00
5.964.855,56
894.728,33
5.070.127,23
1.267.531,81
3.802.595,42
3.290,00

3.805.885,42
12.453.681,55

2018

7.108.591,12
48.844,31
7.059.746,81
36.050,36
26.981,62

6.996.714,83

3.290,00
6.993.424,83
1.049.013,72
5.944.411,11
1.486.102,78
4.458.308,33

3.290,00

4.461.598,33
16.915.279,88

Fuente: “JT Construcciones”
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Tabla # 6.336: Escenario Optimista
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FLUJO DE EFECTIVO "JT CONSTRUCCIONES"' ESCENARIO OPTIMISTA 30%

CUENTAS ANO O
I ngresos

Ventas

(-) Costo de ventas
(=)Utilidad Bruta

(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de marketing y ventas
(-) Inversion inicial

Utilidad operativa

(-) Gastos financieros

(-) Depreciaciones

Utilidad antesdeimp. y trab.
(-) Participacion trab. 15%
Utilidad antes de imp.

(-) Impuesto alarenta 25%
Utilidad neta

(+) Depreciaciones

(+) Vaor de salvamento

(-) Flujo decga

(=) Flujo de efectivo

(=) FHujo acumulado

592.864,95

592.865

2014

4.931.550
539.500
4.392.050
30.816
23.064

4.338.170

3.893,90
4.334.276,10
650.141,42
3.684.134,69
921.033,67
2.763.101,01
3.893,90

2.766.994,91
2.174.129,96

2015

6.411.015
43.422,41
6.367.593
32.048,64
23.986,56

6.311.557

3.893,90
6.307.663,49
946.149,52
5.361.513,97
1.340.378,49
4.021.135,47
3.893,90

4.025.029,37
6.199.159,34

2016

8.334.320
45.159,31
8.289.160
33.330,58
24.946,02

8.230.884

3.893,90
8.226.989,69
1.234.048,45
6.992.941,24
1.748.235,31
5.244.705,93

3.893,90

5.248.599,83
11.447.759,17

2017

10.834.615
46.965,68
10.787.650
34.663,81
25.943,86

10.727.042

3.290,00
10.723.752,00
1.608.562,80
9.115.189,20
2.278.797,30
6.836.391,90
3.290,00

6.839.681,90
18.287.441,07

2018

14.085.000
48.844,31
14.036.156
36.050,36
26.981,62

13.973.124

3.290,00
13.969.833,67
2.095.475,05
11.874.358,62
2.968.589,65
8.905.768,96
3.290,00

8.909.058,96
27.196.500,03

Fuente: “JT Construcciones”



Tabla # 6.337: Escenario Pesimista

FLUJO DE EFECTIVO "JT CONSTRUCCIONES"' ESCENARIO PESIMISTA 10%

CUENTAS ANO 0
I ngresos

Ventas

(-) Costo de ventas
(=)Utilidad Bruta

(-) Gastos Administrativos

(-) Gastos de marketing y ventas
(-) Inversion inicial

Utilidad operativa

(-) Gastos financieros

(-) Depreciaciones

Utilidad antesdeimp. y trab.
(-) Participacion trab. 15%
Utilidad antes de imp.

(-) Impuesto alarenta 25%
Utilidad neta

(+) Depreciaciones

(+) Vaor de salvamento

(-) Flujo decga

(=) Flujo de efectivo

(=) Flujo acumulado

592.864,95

592.864,95

2014

3.414.150
539.500
2.874.650
30.816
23.064

2.820.770

3.893,90
2.816.876,10
422.531,42
2.394.344,69
598.586,17
1.795.758,51
3.893,90

1.799.652,41
2.392.517,36

2015

3.755.565
43.422,41
3.712.143
32.048,64
23.986,56

3.656.107

3.893,90
3.652.213,49
547.832,02
3.104.381,47
776.095,37
2.328.286,10
3.893,90

2.332.180,00
4.724.697,36

Fuente: “JT Construcciones”

2016

4.131.221,60
45.159,31
4.086.062
33.330,58
24.946,02

4.027.786

3.893,90
4.023.891,79
603.583,77
3.420.308,02
855.077,01
2.565.231,02
3.893,90

2.569.124,92
7.293.822,28

2017

4.544.343,76
46.965,68
4.497.378
34.663,81
25.943,86

4.436.770

3.290,00
4.433.480,41
665.022,06
3.768.458,35
942.114,59
2.826.343,76
3.290,00

2.829.633,76

2018

4.998.778,14
48.844,31
4.949.934
36.050,36
26.981,62

4.886.902

3.290,00
4.883.611,85
732.541,78
4.151.070,07
1.037.767,52
3.113.302,55
3.290,00

3.116.592,55

10.123.456,04 13.240.048,60

541
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6.3.2. Evaluacién Financiera
6.3.2.1. Valor Actual Neto

Valor Presente Neto es |la medida del beneficio que rinde un proyecto de
inversion através de toda su vida Util; se define como €l valor presente de su flujo de
costos. Vae decir, es un monto de dinero equivalente a la suma de los flujos de
ingresos netos que generara e proyecto en e futuro.

Laformulaque permite calcular €l Vaor Actual Neto es:

VPN= Vaor Presente Neto

SO= Inversion Inicia

St= Flujo de Efectivo Neto del Periodo t

n= NUmero de Periodos de Vidadel Proyecto

i= Tasade Interés

" FE
w17 S, . SR |
PROYECTO I=Z” [l-{—TIR}f

6.3.2.2. Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una

inversion, esta definida como latasa de interés con lacual el valor actual neto o valor
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presente neto (VAN o0 VPN) esigual acero. Y mide larentabilidad como porcentge,

se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.

6.3.2.3. Costo Beneficio

También [lamada indice de productividad, es la razon presente de los flujos
netos a la inversion inicia. Este indice se usa como medio de clasificacion de
proyectos en orden descendente de productividad. Si la razén beneficio costo es

mayor gue 1, entonces acepte €l proyecto. (Cordoba, 2006)

Tabla # 6.338: Costo beneficio

ANALISIS COSTO BENEFICIO
ESCENARIO ESPERADO

FLUJO  17.508.144,83 e
INVERSION  592.864,95

ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO  27.789.364,98
INVERSION  592.864,95

ESCENARIO PESIMISTA

FLUJO  13.832.91355
INVERSION  592.864,95

= 46,87

= 23,33

Elaborado por: Estefania Taco
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6.3.2.4. Tiempo de Recuperacion

Tabla # 6.339: Tiempo de recuperacion

Tiempo de recuperacion

Escenario  Tiempo Célculo
Esperado lafio  2.767.484,12/ 360 = 7.687,46
2.634.352,99/ 7.687,46 = 342,68
10 meses 342,68/ 30=11,42
14dias 0,42 x 30=0,014
Optimista lafio  4.025.029,37 /360 = 11.180.64
2.174.129,96 / 11.180,64= 194,45
4dmeses 194,45/30=6,48
2 dias 048x30=144
Pesimista 3afios  2.332.180,00/ 360 = 6.478,28
2.392.517,36/ 6.478,28 = 369,31
2meses 369,31/30=12,31
24dias  0,31x30=9,3

Tabla # 6.340: CUADRO TMAR

Tasa deinflacién anual 2,7%

Tasa pasivareferencial 4,53%
Tasaderiesgo 11,32%
TMAR (i) 18,55%

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Tabla # 6.341: Flujo de efectivo esperado

FLUJO DE EFECTIVO ESPERADO

ANO CANTIDAD INCREMENTO
0 $592.864,95
1 $2.041.488,04
2 $2.767.484,12
3 $ 3.245.959,02
4 $3.805.885,42 17%
5 $4.461.598,33
VAN $8.878.811,06
TIR 375%
COSTO $ 29,53
BENEFICIO

PERIODODE  1afio 10 meses
RECUPERACION

ANALISIS

De acuerdo a andlisis financiero realizado, es muy viable ya que tuvimos €
resultado en un Vaor Presente Neto positivo 0 mayor a cero ($8.878.811.06) y la
TIR es de 375%, mayor que la TMAR (18.55%). Ademas se recuperara la inversion

en un ano con diez meses.
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Tabla # 6.341: Flujo de efectivo Optimista

FLUJO DE EFECTIVO OPTIMISTA

ARO CANTIDAD INCREMENTO
0 $592.864,95
1 $2.766.994,91
2 $ 4.025.029,37
3 $5.248.599,83
4 $6.839.681,90 30%
5 $8.909.058,96

VAN $15.044.148,14

TIR 508%

COSTO $ 46,87
BENEFICIO

PERIODO DE 1 afio 4 meses
RECUPERACION

ANALISIS

Con respecto a lo analizado en €l escenario optimista se muestran cifras muy
confortadoras, con una Tasa Interna de Retorno de 508% y un Valor Presente Neto
de ($15.044.148.14). Lo que demuestra que €l proyecto es muy viable. El periodo de

recuperacion es de un afio con 4 meses.



547

Tabla # 6.343: Flujo de efectivo pesimista

FLUJO DE EFECTIVO PESIMISTA

ANO CANTIDAD INCREMENTO
0 $592.864,95
1 $1.799.652,41
2 $2.332.180,00
3 $2.596.124,92
4 $2.829.633,76 10%
5 $3.116.592,55
VAN $6.890.184,03
TIR 327%
COSTO $ 23,33
BENEFICIO

PERIODO DE 3 afios 2meses
RECUPERACION

ANALISIS

Por dltimo en lo que respecta al escenario pesimista, se puede observar que €
proyecto sigue siendo atractivo para la empresa “JT Construcciones”, ya que posee

unaTIR de 327%, por |o que también se considera viable.
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CAPITULO VII

7. PLAN OPERATIVO DE MARKETING

7.1. OBJETIVOSY ESTRATEGIAS

7.1.1. OBJETIVOS

“Representan un compromiso de alcanzar metas especificas de performance

en cierto tiempo, también son la exteriorizacion del compromiso gerencial de

producir resultados, sustituyendo las acciones sin direccion y permitiendo evaluar

resultados, en todos |os procesos de la organizacion.” (Salazar, 2007)

7.1.1.1 Metodologia parafijar objetivos SMART

La metodologia a emplearse para desarrollar 10s objetivos en € presente

capitulo sera realizada bajo la metodologia SMART vy para fijar objetivos se debe

seguir una metodol ogia | 6gica, que considere algunos aspectos importantes como:

Escala de prioridades. se deben establecer escalas de prioridades para ubicar a

los objetivos en un orden de cumplimiento de acuerdo a su importancia.
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Identificacion de estandares: se deben establecer estandares de medida que
permitan definir lo que se desea alcanzar con € objetivo, conocer e tiempo
en que se va a gecutar y €l costo; esto permitird conocer si 10s objetivos se
han cumplido o no. Considerando € tiempo se pueden definir los objetivos
en: generales o largo plazo, tacticos o0 mediano plazo y operacionales o de

corto plazo.

Objetivos Estratégicos: estan basados en las especificaciones de |os objetivos,

son de largo plazo y sirven para definir el futuro del negocio.

Objetivos Técticos. estan basados en funcion a los objetivos estratégicos o
generales de la organizacion, son los objetivos formales de la empresa y se

fijan por areas paraayudar alograr su proposito.

Objetivos Operacionales. son objetivos que se van a realizar en un periodo
corto, ya que son los objetivos que cada empleado quisiera alcanzar con su
actividad dentro de la empresa y contribuyen a logro de los objetivos

estratégicos y tacticos.

Es necesario establecer un plan para cumplir con cada objetivo y deben ser

revisados en términos de |6gica, consistenciay préactica. (Salazar, 2007)
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7.1.1.2 Caracteristicas delos obj etivos

Tabla # 7.217: Metodologia SMART

CARACTERISTICASDE LOSOBJETIVOS

SPECIFIC
(ESPECIFICOS)

MENSURABLE
(MEDIBLE)

ASSIGNABLE
(DELEGABLE)

REALISTIC
(REALIZABLE)

TIME (TIEMPO
DESIGNADO)

Serefiere aque € enunciado sea
claro sobre e qué, donde, cuando y
coémo, detal formaquelas
personas involucradas en su
cumplimiento no tengan duda
respecto a su participacion en e
logro

Si no es posible cuantificar los
finesy beneficios de la situacion
deseada, no es un objetivo

Factibles de lograrse considerando
los recursos técnicos, humanos e
incluso econdémicos, que estén
disponibles en e grupo de trabgjo.

Significa que sea posible obtener €l
nivel de cambio reflgjado en €
objetivo

Determinar desde el primer
momento, el periodo de tiempo en
el que se debe completar la
situacion deseada

7.1.1.3 Objetivos parala propuesta

Captar un nivel de ventas del 15% para la lotizacion y construccion “JT

Construcciones” estimada para este afio en el Cantén de Shushufindi, asi como para

la Parroquia de Conocoto.
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Incursionar en nuevos mercados, y asi aumentar la cuota del mercado en a
menos 4% del total de laindustriainmobiliaria.

Crear identidad corporativa paralalotizacion, y la construccién de viviendas.

Ser reconocida como Unica lotizacion y construccion que brinda, servicios
complementarios a sus clientes (mantenimiento de terreno, mantenimiento de calles y

seguridad).

Plantear estrategias en funcion del marketing mix que permitan mejorar la
productividad y la posicién competitiva de la lotizacion y construccion, [levandola a
estar entre las 5 méas importantes en la comercializacion de lotes de terreno en €
Cantdén de Lago Agrio; asi como en las constructoras de viviendas en la Parroquia

de Conocoto.

Mejorar lacalidad de atencion a cliente.

Capacitar a personal.



Tabla # 7.218: Objetivos Estratégicos Propuestos
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S M A R T
Especifico Medible Asignable Real Tiempo

Aumentar € 15% Todaslas  Recurso: 4 meses
nivel de ventas areas Financieros

Humano

Tecnol 6gicos
Incrementar la 4% Areade Recurso: 48 meses
participacion en Marketing  Financieros
el mercado y Humano

Comercial

Crear identidad 100% Todaslas  Recurso: 6 meses
corpor ativa areas Financieros

Humano

Tecnol 6gicos
Aprovechar los Unicosene Areade Recurso: 24 meses
Servicios mercado Marketing  Financieros
complementarios y Humano

Comercia

Megorar la 5principales Todaslas  Recurso: 36 meses
posicion areas Financieros
competitiva Humano

Tecnol 6gicos
Innovar 100% Todaslas  Recurso: 6 meses
continuamente areas Financieros
laatencion al Humano
cliente Tecnologicos
Capacitar al 100% Todaslas  Recurso: 6 meses
per sonal areas Financieros

Humano

Tecnol 6gicos

Fuente: “Ing. Luis Francis Salazar: Gestion Estratégica de negocios 2007, P4g.156”



Tabla # 7.219: Matriz de Propuesta de Objetivos

Perspectiva Especifico Tiempo | Rocoonsable|  Estrategias Actividades
estimado
Aumentar el nivel de 4 meses Todaslas  |Implementaryn | Ferias Inmobiliarias
ventas dreas plan de venta Drgmm At
s promocionales
Financiera :
h‘“?"”.“m.a.‘ 4 19 s Areade | Dusefarvapln | Estuio de segmento
participacion de MESES | Marketing y |estratégicode | g rercads
mercado Comercial |marketing
Disefiar la
identidad
Crear identidad — Todas las |corporativade la | Contratacion de un
corporativa areas | lofizaciony disefiador grafico
construccion 'JT
- Construcciones
e Aprovechar los Area de S Realizar promocion
9 : Disefiar un sistema ;
SErvicios 24 meses | Marketing v 4 i BTL Realizar
complementarios Comercial © COMUMEO 1 sromocion ATL
: Todas las MEJ.E.M S Crear un proceso de
Innovar continuamente | 36 meses |, politicas e T
S areas 50 i servicio al cliente
1a atencion al cliente atencion al cliente
Realizar convenios |, . :
Mejorar [a posicion Todaslas  |estratégicos con ”m.““” e
Interna S5 0 meses |, ] reuniones con los
competitiva areas instituciones i
financieras
ey Capacitar al personal | 6 meses e Organiza_r s ;ejjllizrd;:tﬂroszsﬂlem
Aprendizaje| P S de capacitacion i
para el personal | 0 12 BHPIESA

Fuente: “Ing. Luis Francis Salazar: Gestion Estratégica de negocios 2007, P4g.160”
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7.1.2ESTRATEGIAS

» ESTRATEGIASDE DESARROLLO

Liderazgo en Costos:

El negocio se esfuerza por reducir a minimo sus costos de produccién y
distribucion, a fin de poder fijar precios més bajos que los de sus competidores y
conseguir una mayor participacion de mercado. Las empresas que siguen esta
estrategia deben sobresalir en ingenieria, compras, fabricacion y distribucion fisica; y

necesitan menos aptitudes en marketing.

Diferenciacion:

El negocio se concentra en lograr un desempefio superior en un érea

importante de beneficio para e cliente; por gemplo, ser lider en servicio, en calidad,

en estilo o0 en tecnologia, pero no ser € lider en todo.

Enfoque:

La empresa se concentra en uno 0 mas segmentos reducidos del mercado, trata de
conocerlos profundamente y busca liderazgo de costos o diferenciacion dentro del

segmento meta
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» ESTRATEGIASCOMPETITIVAS

ESTRATEGIA DEL LiDER:

La empresa lider en un producto-mercado es la que ocupa la posicion
dominante y es reconocida como tal por sus competidores. El lider es a menudo €

punto de referencia que |as empresas rival es se esfuerzan por atacar, imitar o evitar.

ESTRATEGIA DEL RETADOR:

La empresa que no domina un producto mercado puede elegir entre atacar al
lider y ser su retador, o adoptar un comportamiento de seguidor alineandose con las
decisiones tomadas por la empresa dominante. Las estrategias del retador son

estrategias agresivas cuyo objetivo declarado es ocupar € lugar del lider.

v ESTRATEGIA DEL SEGUIDOR:

Es un competidor que, no disponiendo mas de una cuota de mercado
reducida, adopta un comportamiento adaptativo, alineando sus decisiones segun las
acciones de la competencia. En vez de atacar a lider, estas empresas persiguen un
objetivo de coexistencia pacifica, adoptando la misma actitud que €l lider del

mercado.
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v ESTRATEGIA DEL ESPECIALISTA:

La empresa que se especializa, se interesa por uno o varios segmentos y no por la

totalidad del mercado.

» ESTRATEGIASDE CRECIMIENTO

El crecimiento es necesario para sobrevivir a los ataques de la competencia,

principamente, a las economias de escala y a los efectos experiencia que genera.

Una empresa puede tratar de definir un objetivo de crecimiento a tres niveles

diferentes:

v CRECIMIENTO INTENSIVO:

» ESTRATEGIA DE PENETRACION:

Consiste en intentar aumentar o mantener las ventas de

productos actuales en los mercados actuales.

» ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE MERCADOS:

Tiene por objetivo incrementar las ventas de los productos

actual es buscando nuevos mercados.
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» ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE PRODUCTOS:

Consiste en aumentar las ventas desarrollando productos

mejorados 0 nuevos, dirigidos alos mercados actuales de la empresa.

v CRECIMIENTO INTEGRADO:

» INTEGRACION ARRIBA:

Estd generalmente guiada por la preocupacion de estabilizar o de

proteger, una fuente de aprovisionamiento o de importancia estratégica.

» INTEGRACION HORIZONTAL.:

Se refiere a las relaciones que se dan entre intermediarios situados en
un mismo nivel del canal de distribucion. Dos 0 mas empresas no
relacionadas entre si suman sSus recursos O programas para explotar
rapidamente oportunidades de marketing que surgen en un momento

determinado.

» INTEGRACION HACIA ABAJO:
El consumidor tiene como motivacién bésica asegurar € control de las

salidas de los productos sin las cuales la empresa esta asfixiada.
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v' CRECIMIENTO POR DIVERSIFICACION:

= DIVERSIFICACION CONCENTRICA:

La empresa sale de su red industrial y comercial y busca afadir
actividades nuevas, relaciones con las actividades existentes en € plano

tecnol 6gico y/o comercial.

» DIVERSIFICACION PURA:

La empresa entra en actividades que no estan en relacion con sus
actividades tradicionales, tanto en € ambito tecnolégico, como en €
comercial. Su objetivo es orientarse hacia campos completamente nuevos

afin de rguvenecer la cartera de productos. (Lambin, 2003)
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Tabla # 7.220: Cuadro Sindptico de Estrategias a Aplicarse

|

ESTRATEGIASDE
DESARROLLO

ESTRATEGIAS
COMPETITIVAS

ESTRATEGIAS DE
CRECIMIENTO

o "

{

—

Integrazian hacia arriza
Integrazidn hacia abajo

Integrazian horizontal

Penetracionde rercado
Desarrollo dz mercado

Desarrcllo de productos

Diversificacian concéntrica

Diversificacion pura

Fuente: “William J. Stanton; Fundamentos de Marketing, pag. 30”
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7.1.2.1 Perfil delas estrategias a adoptar se

Figura # 7.189: Estrategias a adoptarse

j— e A
CRECIMIENTO

ol

< RETADOR

= ——

g ESPECIALISTA

INTENSIVO l I INTEGRADO I I DIVERSIFICAD I
SEGUIDOR | '
l.".".

.
’
ra DIFERENCIACKIN

I CONCENTRACION I

LIDERAZGO EN
CO5TOS

Fuente: “Ing. Luis Francis Salazar: Gestion Estratégica de negocios 2007, P4g.185”

Segun Kotler (1995), e proceso de comercializacién incluye cuatro aspectos
fundamentales. ¢cuando?, ¢donde?, ¢a quién? y ¢cOmo? En e primero, € autor se
refiere al momento preciso de llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, ala estrategia
geogréfica; e tercero, ala definicion del publico objetivo y finalmente, se hace una

referenciaala estrategia a seguir paralaintroduccion del producto a mercado.



Tabla # 7.221: Perfil Estratégico

ESTRATEGIA

CLASIFICACION SuB

CLASIFICACION

APLICACION

ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

DESARROLLO

CRECIMIENTO

COMPETITIVIDAD

CRECIMIENTO
INTENSIVO

PENETRACION DE
MERCADOS
Desarrollar la demanda
primaria

RETADOR

Laempresa"JT Construcciones', se
caracteriza por brindar serviciosen la
venta de sus lotes de terreno en €l
Canton de Shushufindi, asi como la
venta de casas en la Parroquia de
Conocoto, ya que trabaja con calidad
en sus servicios para satisfacer las
necesidades de |os clientes.
Aumentar € contacto con clientes
actuales, fidelizarlos, aumentar la
posibilidad de compra

Posicionar lamarca

Organizar tacticas promocionales
Laempresa"JT Construcciones',
adoptard un comportamiento de retador,
yaque no es la primera comercializadora
de casas, ni de |otes de terrenos, pero
aplicard estrategias agresivas para
competir al lider

Fuente: “Ing. Luis Francis Salazar: Gestion Estratégica de negocios 2007, Pag.209”
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7.1.3 PROPUESTA ESTRATEGICA

Encaminar los esfuerzos para la implementacion de un sistema de
comerciaizacion, que permita captar a mercado potencial tanto para €l
Cantén de Shushufindi, asi como también para la Parroquia de Conocoto, a
través de los servicios complementarios, mejoramiento de procesos, trabajo
en equipo, gracias a sus recursos humanos, tecnoldgicos y financieros,
logrando satisfacer las necesidades cada vez més exigentes del mercado y

consolidarnos como lideres en laindustriainmobiliaria.

7.1.3.1 Mision

Define a negocio a que se dedica la organizacion, las necesidades que
cubren con sus productos y servicios, € mercado en el cua se desarrolla la empresa
y laimagen publica de la misma. (Thompson, 2006)

Tabla # 7.222: Elementos para establecer la Misi6én de “JT

Construcciones”

Naturaleza del negocio L otizacion y construccién de viviendas

Razon de existir Proporcionar |otizaciones y viviendas

Caracteristicas Lotizaciones y viviendas construidas con

diferenciadoras delos alta tecnologia, a precios accesibles,

productos ademas de brindar Servicios
complementarios adicionales

Posicion deseada en € Preponderante

mer cado

Principiosy valores Respeto, transparencia, responsabilidad,

puntualidad, honestidad e igualdad
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La Mision de “JT Construcciones” es la siguiente:

Mision:

Satisfacer las necesidades de |os clientes, dando accesibilidad a obtener
un lote de terreno o una vivienda, creando seguridad, ademas de poder
exceder sus expectativas y promoviéndoles servicios complementarios
adicionales, acabados en € disefio, desarrollo y construccion de sus
proyectos; utilizando tecnologia de punta, para que € usuario, obtenga €l

mejor provecho en su inversion.

7.1.3.2Vision

Define y describe la situacion futura que desea tener la empresa, € propésito
de la visién es guiar, controlar y adentar a la organizacion en su conjunto para

alcanzar €l estado deseable de la organizacion. (Thompson, 2006)

Para establecer la vision de la empresa se establece los siguientes elementos

claves:
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Tabla # 7.223: Elementos para establecer la Vision de “JT

Construcciones”

Posicion en e mercado  Ser una delas 10 empresas mas reconocidas
en lalotizacion y construccion

Tiempo Cinco afos

Ambito de mercado Ecuador

Productoso servicios  Lotizacion y Construccion de Viviendas

Valores Respeto, transparencia, moralidad,
puntualidad, honestidad e igualdad

Principio Responsabilidad

Organizacional

Por lo tanto lavisiéon de la empresa se lava expresar de la siguiente manera:

Vision:

JT Construcciones en los préximos 5 afos, busca ser una de las 10
empresas mas reconocidas en €l area de lotizacion y construccion del pais,
cumpliendo estrictamente con e compromiso hacia nuestros clientes,

promoviendo seguridad y confianza.

7.1.3.3Valores

“Descriptores morales que muestran la responsabilidad ética y sociaes €

desarrollo de las labores del negocio.” (Salazar, 2007)
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Tabla # 7.223: Valores Propuestos

VALORES PROPUESTOSPARA LA EMPRESA "JT
CONSTRUCCIONES"
MORALIDAD DE LOS Esactuar respetando laley, sin recurrir en
ACTOS actos deshonestos o de dudosa negociacion.
Es respetar |os derechos de |os demés,
evitando sacar ventaja de nuestra posicion

empresarid
CONFIANZAY Condicion paralograr compromiso de los
AMISTAD trabajadores con la empresa. Mas que una

empresa somos una gran familia que
caminamos juntos en busca de un objetivo
comun. Satisfaccion total del cliente.

COMPROMISO Todos los miembros se identifiquen con los
principiosy filosofia de la empresa,
entregando lo megjor de si mismo y
asumiendo enteramente las
responsabilidades que les corresponde para
con laempresa, los clientesy con ellos

mismos.
ENFOQUE AL La empresa considera que labase de la
CLIENTE organizacion y desempefio de las funciones

de lacompafiia, son los clientes, razon por la
cual sus actividades se realizan con €
objetivo de satisfacer las necesidades y
expectativas de sus clientes

PUNTUALIDAD Los clientes se merecen una atencién rapida,
amable y personalizada, de tal manera que
todos sus requerimientos seran atendidos de
manera oportuna

Fuente: Ing. Salazar Francis. Gestion Estratégica de Negocios 2007, Pag. 144

7.1.3.4 Principios

“Elementos éticos aplicados que guian las decisiones de la empresa, y definen

el liderazgo de la misma.” (Salazar, 2007)



566

Tabla # 7.224: Principios Propuestos

PRINCIPIOS PARA LA EMPRESA "JT CONSTRUCCIONES®

PROFESIONALISMO Realizar un trabajo con aplicacion,
seriedad, honradez y eficiencia

TRANSPARENCIA'Y La honestidad y dedicacion en las
EFECTIVIDAD EN misiones y tareas asignadas a sus
TODOS SUSSERVICIOS empleados, permite elevar €
desempefio y la obtencion de
resultados efectivos, ademas de brindar
un servicio de calidad a cliente
satisfaciendo sus necesidades y
expectativas.
Fuente: Ing. Salazar Francis. Gestion Estratégica de Negocios 2007, Pag. 146
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7.1.3.5 Mapa Estratégico de Marketing

Figura # 7.190: Mapa Estratégico de Marketing

noviéndoles servicios complementarios adicionales,
el disefio, desarrollo y construccion de sus
ecnologia de punta, para que €

ech

0 en su inversion.

Mejorar bos procesos intemos

uente: Ing. Salazar Francis. Gestion Estratégica de Negocios 2007, Pag. 216
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7.2PRODUCTO O SERVICIO

“Es mas Util pensar en un producto (incluimos los servicios cuando usamos €
término producto) como un caudal de beneficios, una coleccion de soluciones para

necesidades y deseos.” (Dwyer, 2007)

El servicio visto como producto requiere tener en cuenta la gama de servicios
ofrecidos, la calidad de los mismos y € nivel a que se entrega. También se
necesitara prestar atencién a aspectos como € empleo de marcas, garantias y
servicios post-venta. La combinacién de los productos de servicio de esos elementos

puede variar considerablemente de acuerdo al tipo de servicios prestado.

Las caracteristicas de | os servicios son:

» Intangibilidad: Los servicios no se pueden ver, degustar, tocar, escuchar u
oler antes de comprarse, por tanto, tampoco pueden ser amacenados, ni
colocados en €l escaparate de una tienda para ser adquiridos y Ilevados por €

comprador.

» Inseparabilidad: Los servicios con frecuencia se producen, venden y
consumen a mismo tiempo, en otras palabras, su produccion y consumo son

actividades inseparables. Por tanto, la interaccion proveedor-cliente es una
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caracteristica especial de la mercadotecnia de servicios: Tanto el proveedor

como €l cliente afectan € resultado.

» Heterogeneidad: Los servicios tienden a estar menos estandarizados que los
bienes. Es decir, que cada servicio depende de quién los presta, cuando y

donde, debido al factor humano; el cual, participa en la produccion y entrega.

» Caracter Perecedero: Los servicios no se pueden conservar, amacenar o

guardar en inventario. (Czinkota, 2001)

Tabla # 7.225: Productos Empresa “JT Construcciones”

Venta delotesdeterreno
Venta de casas

7.2.1 CiclodeVidadd Producto

“Es una herramienta de planeacion de marketing méas conocidas y respetadas,
y es similar a de todos los seres vivientes. El ciclo de vida del producto indica las
etapas de desarrollo y nacimiento del producto, su crecimiento y madurez y, por
altimo, su declive y muerte. Es importante hacer notéar que € ciclo de vida del
producto comprende las categorias 0 clases de productos, pero no las marcas

individuales.” (Ferell & Hartline, 2006)



Gréfico# 7.191: Ciclode Vida del Producto
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ANALISIS:

La empresa “JT Construcciones” se localiza en la etapa de introduccion del

ciclo de vida del producto, ya gque tanto los lotes de terreno, como las casas, se

lanzaran a mercado, por 10 que espera tener una buena aceptacion en el mercado

inmobiliario.

7.2.2. Atributos

Los atributos que tenga 0 que pueda tener un producto, requieren de un

desembolso de costo por parte de toda la empresa, desembolso que naturalmente

pagarda € consumidor final. Es aqui donde € mercado debe necesariamente
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preguntarse y resolver e dilema de s ese atributo o caracteristica gustardq a

consumidor y si pagaré por €.

Los atributos se consideran en tres momentos como son:

Atributos Esenciales:

> Beneficios de uso

» Beneficios psicolégicos (6. mejorade laimagen, esperanza, estatus, etc.)

» Beneficios de reduccién de problemas (). Seguridad, conveniencia, etc.)

Atributo Base:

Caracteristicas y atributos del producto

Calidad

Disefio, estilo

Proteccion de envase y embalgje asi como informacion de etiqueta

YV V VYV VvV V

Marca

Atributo Afadido:

» Garantiadiferenciada.

» Instalacion
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» Entrega
» Condiciones de pago favorables

» Servicio post-ventay mantenimiento. (Bustamante, 2001)

Tabla # 7.226: Atributos del Producto

ATRIBUTO
PRODUCTO ESENCIAL BASE ANADIDOS
Lotesde Estatus Ventadelotesdeterrenoen  Mantenimiento
Terreno Imagen |la Precooperativa Nueva deterreno
Conveniencia Aurora, en el Canton de Mantenimiento
Shushufindi decalles
Lotesdeterreno de450 m2  Seguridad
Casas Estatus Ventadecasasen San Juan Mantenimiento
Imagen de Conocoto. de espacios
verdes
Conveniencia Casasde 172 m2 Seguridad

Fuente: “JT Construcciones”

7.2.3. Branding

“El branding esta directamente relacionado con las actitudes de los
individuos, en tanto en cuanto laimagen se genera en €l publico receptor, de ahi que
los objetivos publicitarios se puedan explicar en funcién del nivel actitudinal del

destinatario en el que se pretende influir.” (Castell6, 2009)
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Naming o Creacion de un nombre:

“JT Construcciones” fue una idea del Ingeniero Jorge Anibal Taco Alvarez,
gue quiso emprender e negocio y formar la empresa con su familia, por lo que todos
los integrantes estuvieron de acuerdo a poner las inicides principaes del que

emprendio la sociedad.

Slogan:

El significado del slogan: En esta frase se encierra palabras claves que seran
las metas de la empresa ya que todas |as personas suefian con tener su casa propiay
dar un cambio a su vida degjando de vivir en una vivienda prestada o arrendada, y

poder ofrecer un mejor futuro parasu familia
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L ogotipo:

Figura # 7.192: Logotipo de la empresa

CONSTRUCCIONES

Este logotipo que se ha elaborado para la constructora tiene un significado
importante: las manos entregando con las llaves representan la confianza, una familia

en e entorno de la casa significa comodidad

El color verde que se encuentra encerrando JT representa la esperanza que
quiere transmitir la empresa, para que sientan la seguridad de que esta vez la

vivienda si sera ago acanzable.
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7.2.4. Estrategias de Producto o Servicio

Tabla # 7.227: Estrategia de Producto

| semonoss RGO

Crear identidad corporativa | Disefio de Logotipo $ 250
Creacion de Slogan
Mantenimiento de terrenos Contratac!o_n e o $7.632
(sueldo basico mensual)
Mantenimiento de calles | Mantenimiento semestral $2.000
maguina (Bulldozer)
Mantenimiento de espacios Contratacié_n de una persona $7.632
verdes (sueldo basico mensual)
Vigilantes (sueldo béasico
Seguridad mensual) $7.632

Fuente: “JT Construcciones”

7.3. PRECIO

“Precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. Es
decir es la suma de los valores que los clientes dan a cambio de los beneficios de
tener o usar €l producto o servicio. El precio es el principal factor que influye en la
decision de los compradores.

El precio es una herramienta estratégica clave para crear y captar el valor del

cliente.
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Ademés este tiene un impacto directo en € balance final de la empresa.” (Kotler &

Armstrong, Fundamentos de marketing, 2003)

7.3.1 Méodos para lafijaciéon de precios

Ladiferenciaentrelafijacion de precios y lafijacion estratégica de precios es
la misma que la diferencia entre reaccionar a las condiciones del mercado o actuar
activamente entre ellas. Esta es la razon por la que empresas con cuotas de mercado
y tecnologias similares obtienen a menudo recompensas muy distintas por sus
esfuerzos. La fijacion estratégica de precios consiste en coordinar las decisiones de
marketing, de competencia y financieras, relacionadas entre si, para fijar los precios

de formarentable.

Fijacion de precios en funcion de los costes.- Historicamente, la estrategia
consiste en sumar un margen a coste ha sido € procedimiento mas comun para fijar
los precios, porque esta envuelto con un aura de prudencia financiera. En teoria, se
trata de una simple directriz para tener rentabilidad; en la practica, es € patrén para

un rendimiento financiero mediocre.

Fijacion de precios en funcion del cliente.- La mayoria de las empresas
reconoce ahora la falacia de la fijacion de los precios en funcion de los costes y sus
efectos negativos sobre los beneficios. Son conscientes de que necesitan fijar los

precios de forma que reflgen las condiciones de mercado, esta tendencia es
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claramente coherente con la fijacion de precios en funcién del valor, puesto que los
departamentos de ventas y marketing son la parte de las organizacion que esta megjor

posicionada para comprender el valor que recibe el cliente.

Fijacion de precios en funcion de la competencia.- La politica de permitir
gue la fijacién de precios esté dictada por las condiciones competitivas. Segun este
punto de vista, la fijacion de precios es una herramienta para alcanzar los objetivos
de ventas. Aunque la reduccion de precios es probablemente la forma més répida y
eficaz para acanzar los objetivos de ventas, normamente constituye una mala
decision desde € punto de vista financiero. El objetivo de la fijacion de precios
deberia ser encontrar la combinacion de margenes y cuotas de mercado que

maximicen larentabilidad alargo plazo. (Nagle & Holden, 2002)

7.3.2 Politicade Precio

“JT Construcciones”, posee distintas politicas de precio.
» Precio establecido en base alos costos.
» Precios competitivos dentro del mercado.
» Precios promocionales por la compra de lotes de terreno, o casas a contado.

» [Formade pago: contado y crédito.
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La empresa “JT Construcciones” fijo los precios de sus lotes en $7.867
ddlares en funcion de los costos en los que incurrieron y a los precios del mercado,

cadalote es de 450m2.

La empresa “JT Construcciones” fijo los precios de sus casas en $85.000

ddlares en funcion de los costos en los que incurrieron y a los precios del mercado,

las viviendas son del72 m2.

7.3.3. Estrategias de Precios

Tabla # 7.227: Estrategia de Precios

ESRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO
ANUAL

Buscar aclientes
potenciales
Enviar informacion a
domiciliosy oficinas por
Precios flyres

Promocionales Descuento del 5% s pagan $3.933,50
a contado las primeras 10
personas paralas
lotizaciones
Descuento del 5% si pagan $42.500
a contado las primeras 10
personas paralas casas

TOTAL $46.433,50
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7.4. PLAZA

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles,
tienen interés en las decisiones sobre la plaza, es decir, cOmo ponen a disposicion de

los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos.

La plaza es un elemento de la mezcla del marketing que ha recibido poca
atencion referente a los servicios debido a que siempre se la ha tratado como algo

rel ativo a movimiento de elementos fisicos.

a. Venta directa: La venta directa puede ser € método escogido de
distribucion para un servicio por eeccion o debido alainseparabilidad del servicioy
del proveedor. Cuando se selecciona la venta directa por eleccién, € vendedor lo
hace asi posiblemente para sacar ventgjas de marketing como mantener un mejor
control del servicio, obtener diferenciacion perceptible del servicio o para mantener

informacién directa de | os clientes sobre sus necesidades.

Naturalmente la venta directa la puede redizar € cliente yendo donde €l
proveedor del servicio o & proveedor yendo donde € cliente. Muchos servicios
personales y comerciales se caracterizan por €l canal directo entre la organizacion y

el cliente. Los canales directo sobre sus necesidades.
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b. Venta a través de intermediarios. El canal mas frecuentemente utilizado

en organizaciones se servicios es € que opera a través de intermediarios. Las
estructuras de canales de servicios varian considerablemente y algunas son muy

complgjas. (Czinkota, 2001)

7.4.1. Estructura delos canalesde distribucién

Cliente find

.

CONSTRUCCIONES

El objetivo de la logistica de marketing debe ser proporcionar un nivel meta

de servicio d cliente al menor costo.

En este caso es poner a disposicion los lotes de terreno como las casas, en €
momento en que e cliente o necesite, aumentando la accesibilidad al potencial

comprador, y facilitando la compra ya sea de un lote de terreno, o de una casa.



581
7.4.2. Estrategias dedistribucion

Tabla # 7.228: Estrateqgia de Distribucion

ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO
ANUAL
Realizar ventasdirectas Programar diferentes $7.632
rutas para 2 vendedores

Asistencia e Creacion de un banco de $ 200

informacion datos
permanente
TOTAL $7.832

7.5.PROMOCION Y PUBLICIDAD

Promocion: Es toda actividad u objeto que agregue valor para el comprador
y actle como un incentivo o un elemento de induccién a la compra; puede estar
dirigida hacia los consumidores, intermediarios del cana o la fuerza de ventas. La
promocion tiene una meta universal que esinducir la prueba del producto y lograr su

compra constante.

Publicidad: Es un componente clave de la promocién y casi siempre es uno
de los elementos més visibles de un programa de comunicacién de marketing
integral, ademas es la comunicacion pagada no persona que se transmite a través de
medios masivos. La publicidad es muy flexible, se puede utilizar para llegar a una
audiencia meta muy numerosa o a un segmento del mercado muy pequefio y definido

en forma precisa. (Ferell & Hartline, 2006)
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7.5.1. Estrategias de promocion y publicidad

Tabla # 7.228: Estrategias de promocion y publicidad

NUMERO ACTIVIDADES COsTO PRESUPUESTO
UNITARIO TOTAL

4 Feriasinmobiliarias $1.000 $4.000

4 Acciones promocionales $ 200 $ 800

4 Promotoras paralas $250 $1.000

ferias

2 Vallas $ 3.500 $7.000

3 Roll Up $50 $ 150

3.000 Flyers $0,04 $120

200 Afiches $1 $ 200

100 Tasas $2 $ 200

1.000 Adhesivos $0.015 $15

500 Esferos $0,55 $275

600 Calendarios $0,50 $1.000

500 Agendas $4 $2.000

500 Llaveros $0,60 $300

500 Camisetas $5 $2.500

20 Publicidad mévil $ 100 $2.000

TOTAL $ 21.560

7.5.2. Plan de Promocion y Publicidad

La empresa “JT Construcciones” tiene proyectado desarrollar 4 ferias
inmobiliarias que permitiran dar a conocer € producto y |los servicios que la empresa
ofrece a los potenciales compradores, construira una valla en Shushufindi y otra en
Conocoto para poder generar recordacion de marca en las personas, € material POP

ayudard afidelizar alos clientes potenciales.
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Propuesta de Publicidad:

a) Valla Publicitaria en Shushufindi

a) VallaPublicitaria en Conocoto

CONSTRUCCIONES

h

el io para plir tus

Ubicada en San Juan de Conocoto Casas de 172m2




b) Roll Up

.

Proponemos el cambio
para cumplir tus suerios

¢) Flyerspara Shushufindi

Proponemos el cambio para

cumbplir tus suenos

Pago en efectivo

10 primeras personas

Ubicada en la Precooperativa Nueva
Aurora del Cantén de Shushufindi

El niimero total de lotes de predio es
de cincuenta lotes de terreno

1 Lotes de 450 m2
CONSTRUCCIONES

Contactos: 0984973470

E-Mail: kareenestefaniatacoal varez@hotmail .es
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d) Flyerspara Conocoto

Proponemos el cambio para

cumbplir tus suerios

Pago en efectivo
5%

Descuento 10 primeras personas

Ubicada en San Juan de Conocoto.

El ndmero total de construcciones
es de cuarenta casas

Casas de 172 m2

CONSTRUCCIONES

Contactos: 0984973470
E-Mail: kareenestefaniatacoal varez@hotmail .es

e) Afiches para Shushufindi

Proponemos el cambio para
cumplir tus suefios

Ubicada en la Precooperativa Nueva Aurora del
Cantén de Shushufindi

El nGimero total de lotes de predio es de cincuenta
lotes de terreno

Lotes de 450 m2

Calles lastradas, alumbrado pablico y
alcantarillado

Escrituras individuales
Servicios Complementarios
Mantenimiento de terrenos
Mantenimiento de calles

Seguridad

Contactos: 0984973470
E-Mail: kareenestefaniatacoal varez@hotmail .es
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f) Afichespara Conocoto

Proponemos el cambio para
cumplir tus suenos

Ubicada en San Juan de Conocoto.

El nimero total de construcciones es de cuarenta
casas

Casas de 172 m2

Calles lastradas, alumbrado piblico y
alcantarillado

Escrituras individuales

Servicios Complementarios
Mantenimiento de dreas verdes
Mantenimiento de calles

Seguridad

Contactos: 0984973470
E-Mail: kareenestefaniatacoal varez@hotmail .es

g) Tasas




h) Adhesivos

1) Esferos

j) Agendas

k) Llaveros

conaiLdnNnccioneEa

Proponemos el cambio
para cumplir tus suefios
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) Camisetas

m) Publicidad mévil para Shushufindi

n) Publicidad movil para Conocoto

588



0) Suministrosde Oficina

Hoja Membretada

Sobre
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Contactos N9R4973470 F-Mail* kareenestefaniatacnalvarez@hotmail es




Carpetas

Tarjeta de Presentacion

Contactos: 0984973470
E-Mail: kareenestefaniatacoalvarez@hotmail.es

590
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7.6. PERSONAL (FUERZA DE VENTAYS)

El persona es un elemento de la Mezcla de mercadotecnia utilizado en el

marketing de servicios.

La importancia de las personas en € éxito de una prestacion de servicios es
evidente, especidmente s se considera que los servicios son principa mente

intangibles.

Personas (empleados) son los que prestan generalmente € servicio, y su

forma de actuar es parte de la calidad del servicio que percibe €l cliente.

Esto es evidente en el personal directamente relacionado con e marketing, y
la prestacion del servicio, las que por su funcién tienen mucho contacto con €
cliente, sin embargo hay personas gue tienen otras funciones que las ponen en

contacto con € cliente.

Por eso e éxito del marketing de un servicio esta vinculado de manera
estrecha con la seleccidn, capacitacion, motivacion y manejo de personal. (Czinkota,

2001)
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7.6.1. Estrategias de la fuerza de ventas

Tabla # 7.229: Estrategias de la fuerza de ventas

ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO
ANUAL
Curso de capacitacion al Curso de ventas y $2.000
personal servicios
Reforzar lafuerzadeventas  Contratacion de una $7.632

persona paralaoficinade
informacion en Conocoto,
y otra para Shushufindi

TOTAL $8.632

La empresa “JT Construcciones” considera que dar cursos de capacitacion y
reforzar la fuerza de ventas le permitira a persona brindar una excelente calidad de

atencion a cliente.

7.7. PROCESOS O SERVUCCION

“Servuccion es la organizacion sistemética y coherente de todos los
elementos fisicos y humanos de la relacion cliente-empresa necesaria para la
realizacion de una prestacion de servicio cuyas caracteristicas comerciales y niveles

de calidad han sido determinados.” (Eiglier & Langeard, 1989)
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7.7.1. Estrategias de Procesos

Tabla # 7.330: Estrateqgias de Procesos

ESTRATEGIA ACTIVIDADES PRESUPUESTO
ANUAL
Realizar procesosparala Planificacion de $500
ventay atencién al cliente procesos
Desarrollo de procesos $1000
Evaluacion de procesos $500
TOTAL $2000

La empresa “JT Construcciones” desea implementar procesos que creen
estandarizacion para la venta y atencién al cliente, ademas de poseer indicadores de
cumplimiento, evaluacion, eficiencia y de gestion siendo esto fundamental para €l

cumplimiento de los objetivos de la empresa.



7.8. COMERCIALIZACION

7.8.1. Sistema de Comercializacion

Tabla # 7.331: Sistema de Comercializacion

Busqueda de los
posibles clientes

3i

L

Ferias Inmobiliarias ‘ Marketing Directo

] ] R P |

Wisitar al Wisitar al
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Promocion de ventas v
plan de comercializacion

s ]
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cli cliente 7 cliente
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'\\\ 2 .
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Cierre de ventas
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7.8.2. Estrategias de Comercializacion

Las estrategias pertenecen a plan operativo de marketing que la empresa “JT
Construcciones” pondra en marcha, tiene valor $0, porque son estrategias que ya
estan presupuestadas en € plan operativo de marketing, estas estrategias nos

permitiran desarrollar € sistema de comercializacion.



7.9. MATRIZ DE ESTRATEGIASDE MARKETING MIX

Tabla # 7.331: Estrateqgias del Marketing Mix

596

Buscar alos potenciaes clientes | 100% de satisfaccion de los clientes Mensua mente
Envi_ar_ Ii_nform?_ci 6nalos 100% de satisfaccion de los clientes Mensual mente
PRECIO Precios promocionales omicios y oficinas
Descuento del 5% por pago al 100% de satisfaccion de | os clientes Semestralmente
contado alas primeras 10 personas
. . . Programar larutaa 2 vendedores .

DISTRIBUCION | Redlizar ventas directas para que visiten alos potenciales 17% de clientes nuevos por vendedor Mensual mente

clientes

Continda...



597

Asistenciaeinformacion | Creacion de un banco de datos 17% Crecimiento de ventas M ensual mente

Continda...



598

Implementar procesos Planificacion de procesos 90% indice de productividad Trimestralmente
PROCESOS para laventay atencion | Desarrollo de procesos 90% indice de productividad Trimestralmente
£ el Evaluacion de procesos 90% indice de productividad Trimestralmente

7.9.1. Determinacion del Presupuesto

Tabla # 7.333: Presupuesto plan operativo de marketing

Continda...



PRECIO

DISTRIBUCION

PROMOCION Y
PUBLICIDAD

Seguridad en lalotizacion

- Vigilantes (sueldo béasico mensual) $7.632
y construccion
Buscar alos potenciales clientes
Enviar informacion alos
domiciliosy oficinas
Precios promocionales 46.433,50
P Descuento del 5% por pago a $
contado a las primeras 10 personas
tanto para Shushufindi como para
Conocoto
Programar laruta a2 vendedores
Redlizar ventas directas | para que visiten alos potenciales $7.632
clientes
AEEETERRIN G T e Creacion de un banco de datos $200
permanente
4 feriasinmobiliarias $4.000
Ventas personales Organizar acciones promocionales $ 800
Utilizar 4 promotoras $1.000
Marketing directo EnV|_ar_ |_nforma_C| ona los $120
domiciliosy oficinas
. Valla $7.000
Promocion de ventas
Roll Up $ 150

$46.433,50

$7.832

$19.680

Continda...

599



Implementar procesos
PROCESOS |paralaventay atencion al
cliente

Planificacién de procesos

Desarrollo de procesos

Evaluacion de procesos

600
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CAPITULO VIII

8. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

8.1. CONCLUSIONES

v Por medio de la investigacién de mercados que se efectud en e proyecto, se
establecio que existe una alta demanda de viviendas en e sector de Conocoto,
siendo esta de 3.596 familias. Asi como también se pudo determinar que
tenemos una alta demanda de lotes de terreno en Shushufindi, arrojandonos

unacifrade 1.405

v Dentro de las principales fortaezas de la empresa “JT Construcciones” se
encuentra € ofrecer servicios complementarios taes como son
(mantenimiento de terrenos, mantenimiento de calles, seguridad), por lo tanto
son los factores que se debe tomar en cuenta para aprovechar las

oportunidades del mercado inmobiliario.

v La debilidad mas importante que padece la empresa “JT Construcciones” es
la falta de una estructura organica y administrativa que no le permite

proyectarse a futuro y tomar decisiones oportunas.

v" Los principales objetivos que se quiere alcanzar a través de los esfuerzos de

marketing propuestos son, crear identidad corporativa, promocionar la venta
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de lotes y de casas para la empresa “JT Construcciones”, ademés se desea
mejorar la atencién a cliente, por medio de capacitaciones y dar a conocer

los servicios complementarios.

v' Mediante d estudio financiero se determind que € proyecto es factible y
generard beneficios en su gecucion, asi lo demuestra la TIR, € VAN y la

Relacion Beneficio/Costo.

8.2. RECOMENDACIONES

v' Se recomienda la gjecuciéon del sistema de comercializacion, puesto que se
determiné su prefactibilidad a través del estudio de mercado, técnico,

organizacional y financiero.

v" De manera periddica se debe realizar un andlisis para determinar las futuras
oportunidades y amenazas que podrian beneficiar o afectar a la empresa “JT

Construcciones”

v' Tomar en cuenta las estrategias que se plantearon dentro del Marketing Mix,
pues estas apoyaran al crecimiento de la empresa “JT Construcciones” al
atraer clientes y concretar la venta tanto de lotes de terreno, como de las

casas.
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Mantener y megjorar laTIR y el VAN e incrementando | as ventas en nuevos
mercados, logrando que |la empresa se consolide econdémicamente, para en un

futuro proporcione crédito directo al cliente.

Efectuar estudios de mercado periddicos para conocer las nuevas tendencias

arquitectonicas y preferencia de ubicacion de las viviendas.

La capacitaciéon en cuanto a la atencién al cliente debe ser continua, ya que
solo de esaformael personal se sentirdidentificado con la empresa.
Averiguar nuevos mercados a medida que vaya creciendo la empresa, de

modo que no se presente una saturacion del mercado actual.

Buscar nuevas tecnologias que disminuyan |os costos y agilicen € proceso de
construccién, de manera que laempresalogre edificar un mayor nimero de

viviendas a afno.

Proponer indicadores de gestion que permitan medir e desempefio de cada

actividad de laempresa, de manera que se pueda mejorar continuamente.
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