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RESUMEN

El Conjunto Habitacional “El Alcazar”, se desenvuelve de manera exclusiva
dentro del sector de la construccion, para lo cual se establecerd una

Asociacién en Participacion (Contrato de cuentas de participacion)

El proyecto se desarrollara en la Distrito Metropolitano de Quito, en la
parroquia suburbana de Cumbaya, debido que el segmento de mercado

meta (nivel socioeconomico alto) reside principalmente en esta zona.

Las unidades habitacionales son viviendas eco-inteligentes que armonizan el
medio ambiente, vivienda y tecnologia, mediante un enfoque que integre al
ser humano con la tecnologia de manera responsable y amigable,
compatibilizando la vivencia con el ser humano, con responsabilidad mutua,
a fin de precautelar el habitat de las futuras generaciones, sin incurrir en

costos superiores a las casas tradicionales.

El segmento de mercado al cual va dirigido el producto, son los hogares altos
ingresos de la ciudad de Quito, cuya capacidad adquisitiva sea considerado

alta, existiendo una demanda insatisfecha del 56%.

Para la venta de las unidades habitacionales de va a utilizar estrategias de

precios, financiamiento, promocion, producto, plaza.

El Objetivo del servicio es brindar la posibilidad de controlar manual o

automaticamente todos aquellos artefactos que se utilizan diariamente en el
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hogar como equipos de audio, luces, climatizacion, TV, entre otros, asi como
instalar sistemas ahorradores de agua y sistema de calentamiento de agua

mediante energia fotovoltaica (paneles solares)

Posee sonido centralizado, que ambienta musicalmente todas las &reas, con
cableado interno, pudiendo ubicar en cada uno de los ambientes parlantes,
reproduciendo Unicamente con un solo equipo que puede ser equipo de

sonido, ipod o computadora.

Tiene cableado interno, para luz comunal y tv cable; y se puede controlar
apertura de puerta, de calle, garaje y principal mediante citéfonos de audio y
video, ademas se utilizara medidas de seguridad de con monitoreo de
camaras inaldmbricas en todo el hogar, posee sistema de ahorro de energia

gue se basa en el uso de focos ahorradores en toda la casa.

Para economizar agua posee inodoros economizadores ahorrando de un 37
a un 80%, usa grifos de agua con aireador los que pulverizan el agua a
presién y sin aumentar su caudal a presiones mayores, consiguen aumentar
el volumen del agua, de forma que con menor caudal consiguen el mismo
efecto, consigue un ahorro de hasta un 90% y funcionan con acumuladores

de agua y termos eléctricos.

Se utilizara un sistema de bombeo de agua para una casa familiar de 5
personas con 100 I/d hasta 20 metros de altura, en la cual se tendra una
bomba de 500w de consumo eléctrico maximo; generalmente se trabaja con
un promedio de 90 a 150 litros de agua por persona y dia, y depende del uso
del agua para aumentar el sistema solar, en este caso de una familia de 5

personas su consumo promedio sera de 500 litros.

13



Para el presente proyecto se requiere una inversion inicial de $ 398.545,00
el cual serd aportado en su totalidad por los socios, y el restante que
corresponde a $ 161.205,00 en caso de no vender una casa en el primer

periodo, seré financiado con una institucion financiera.

La Tasa Minima Aceptable de Rentabilidad (TMAR) para el proyecto es del
16%, obteniendo un VAN sin financiamiento de $710.447.85 con un TIR del
83%; mientras que con financiamiento el VAN es de $ 722.237,23 con un TIR
de 114%

El analisis de sensibilidad demuestra que en el escenario pesimista el VAN
es de $ 603.898,14, con una TIR de 72%, relacién costo beneficio de 1,22 y
un periodo de recuperacion de 1,14

El periodo de pago del proyecto es de 1,69 afios sin financiamiento y 1,46
afios con financiamiento, el mismo que es muy aceptable puesto que la
inversibn es muy significativa, asi mismo el el punto de equilibrio es de $
217.940; 0,81 unidades 'y 27%

La relacion beneficio/costo se encuentra en el 1,34; que significa que por

cada dolar que invierte, tiene un beneficio de 0,34 centavos.
El presente proyecto es recomendable implementarlo, debido a los

resultados alcanzados en los Estudios de Mercado, Técnico, Organizacional

y Financiero.
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SUMMARY

The Condominium "El Alcazar", it is developed in an exclusive way inside the
sector of the construction, for which will establish a Joint venture (Account
contract of participation)

The project will be developing in Metropolitan Distrito of Quito, in Cumbaya's
suburban parish, owed that the segment of market puts (socioeconomic high

level) resides principally in this zone.

The units are housings echo intelligent that harmonize the environment,
housing and technology, by means of an approach that integrates the human
being with the technology of a responsible and amicable way, making
compatible the experience with the human being, with mutual responsibility,
trying to take care of the habitat of the future generations, without incurring

costs superior to the traditional houses.

The segment of market which the product is directed, they are the high
homes income of the city of Quito, which acquisitive capacity is high, existing

an unsatisfied demand of 56 %.

For the sale of the units we are going to use strategies of prices, financing,

promotion, product, location.
The priority of our service is to offer the possibility of controlling manual or

automatically all those appliances that are in use every day at home as

equipments of audio, lights, air conditioning, TV, among others, as well as
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systems install savers of water and system of water warming by means of

photovoltaic energy (solar panels)

It possesses centralized sound, which sets musically all the areas, with wired
up boarder, being able to be located in each of the environments speakers,
reproducing only with an equipment that can be a sound system, ipod or

computer.

It has wired up boarder, for communal light and tv cable; and it is possible to
control opening of door, of street, garage and principally by means of
connections of audio and video, in addition one will use safety measures of
with monitoring of wireless cameras in the whole house, it possesses system
of saving of energy that is based on the use of areas savers on the whole

house.

To economize on water it possesses waterclosets economizadores saving 80
%, it uses water faucets with an aireador those who pulverize the water to
pressure and without increasing his wealth to major pressures, they manage
to increase the volume of the water, so that with caudal minor they obtain the
same effect, it obtains a saving of up to 90 % and they work with

accumulators of water and electrical vacuum

A new system of water pumping will be in use for a family house of 5 persons
with 100 I/d up to 20 meters of height, in which there will be had a bomb of
500w of electrical maximum consumption; generally one works with an
average from 90 to 150 liters of water for person and day, and depends on
the use of the water to increase the solar system, in this case of a family of 5

persons their average consumption will be 500 liters.
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For the present project an initial investment of $398.545,00 from itself which
will be contributed in its entirety by the associates, and the remaining one that
corresponds to $ 161.205,00 in case of not selling a house in the first period,

it will be financed by a financial institution.

The Minimal Acceptable Rate of Profitability (TMAR) for the project is 16 %,
obtaining one VAN without financing 710.447.85 $ with a TIR of 83 %;
whereas with financing VAN it is of $ 722.237,23 with a TIR of 114 %

The analysis of sensibility demonstrates that in the pessimistic scene the VAN
is of $ 603.898,14, with a TIR of 72 %, relation cost | am of benefit of 1,22
and one period of recovery of 1,14

The payment period of the project is 1,69 years without financing and 1,46
years with financing, the same one that is very acceptable since the
investment is very significant, likewise the point of balance is of $ 217.940;
0,81 units and 27 %

The relation benefit / cost is in the 1,34; that means that for every dollar that

we invest, it has a benefit of 0,34 cents.

The present project is advisable Technician, Organizational and Financier

implement it, due to the results reached in the Market researches.
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CAPITULO 1

ESTUDIO DE MERCADO

La investigacion de mercado es la herramienta clave que permite conocer el
entorno en el cual el negocio se verd inmerso. Comprende la planeacion,
recopilacion y analisis de datos obtenidos para identificar las oportunidades

existentes que tiene el producto dentro del mercado objetivo®.

Con el estudio de mercado se tiene una clara vision de las condiciones
actuales del mercado, en lo que a consumo de unidades habitacionales se
refiere, y en funcion a la demanda potencial existente. También se tendra
una informacion muy importante en cuanto a gustos y preferencias, su
economia, calidad de vida y productos alternativos de los potenciales
clientes, informacién basica para poder brindar una satisfaccion completa a

este.

1.1 OBJETO DEL ESTUDIO

1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Por medio de la construccién y comercializacion de estos proyectos de
primera calidad se pretende contribuir al mejoramiento del nivel de vida del
sector de altos ingresos de la ciudad de Quito, entregando un producto de

calidad que contemple la comodidad de los usuarios y el medio ambiente, asi

! MALHOTRA, N, (Cuarta edicién 2004), Investigaciéon de Mercados, México, Ed. Pearson

Educacién de México
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como los pardmetros de crecimiento de la ciudad, adicionalmente se espera

gue sirva de aporte al desarrollo y ornato de la ciudad.

» Determinar la factibilidad econdémica para la construccion vy
comercializacion del Unidades Habitacionales “El Alcazar” en la Ciudad
de Quito, mediante la comprobacion de la existencia de demandantes que
estén dispuestos a adquirir este tipo de unidades habitacionales bajo

ciertas condiciones calidad y precio.

» Contribuir al mejoramiento del nivel de vida del sector de altos ingresos
de la ciudad de Quito, entregando un producto de calidad en el cual las
familias convivan con la naturaleza en un habitat y ajustandose a los

parametros de crecimiento de la ciudad

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Determinar la factibilidad del proyecto y posterior implantacion del mismo

en el mercado econdmico ecuatoriano.

> Establecer la demanda insatisfecha que existe en el mercado inmobiliario

de valores superiores.

» Precisar cuales son las necesidades, gustos, preferencias y expectativas
del segmento de mercado objetivo del proyecto, a fin de desarrollar la
estructura adecuada para la construccion del Conjunto Habitacional “El

Alcazar’.
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» Conocer los recursos econOmicos y materiales necesarios para la
construccién de unidades habitacionales de acuerdo a los gustos y
preferencias del segmento de mercado al cual esta dirigido.

1.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO

1.2.1 ANALISIS HISTORICO DEL MERCADO

En el sector de la construccion existen tres grandes sectores: 1) Vivienda; 2)

Construcciones privadas para uso productivo; 3) Obras de infraestructura.

Segun las cuentas nacionales del pais se establece que el 45% del total de
la oferta de la construccion tiene como destino la vivienda, pero
adicionalmente este sector satisface las necesidades de 8 sectores mas que

se detalla a continuacion:

Tabla No. 1: Estructura de Mercado

SECTOR PARTICIPACION
Vivienda 45,11%
Extraccién de petréleo crudo y gas natural. 20,93%
Intermediacion financiera excepto seguros. 6,46%
Administracion publica y defensa. 6,27%
Fabricacion de productos refinados. 3,15%
Comercio al por mayor y al por menor. 2,77%
Correos y telecomunicaciones. 2,48%
Transporte y almacenamiento. 1,30%

Elaborado por: El Autor
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De acuerdo al udltimo censo de poblaciéon, el 6,3% de la poblacion
economicamente activa es decir 289 mil personas estaban ocupadas en el

sector?.

La contribucion del empleo con respecto a la poblacién econémicamente
activa se destaca principalmente en las provincias de Pichincha, Azuay,

Cafar y Galapagos.

La informacion mas reciente referente a la situacion de la construcciéon de
viviendas es la levantada en el Censo de Poblacion y Vivienda realizado en
el aflo 2001, de acuerdo a los resultados obtenidos por el INEC la mayor
parte de hogares cuenta con vivienda propia y un significativo porcentaje la

arrienda o la ocupa mediante otras modalidades.

Grafico No. 1: Distribucion de hogares segun la tendencia de la vivienda

Distribucion de Hogares segun tendencia
de vivienda Porcentaje

6% 3% 1%

M Propia
W Arrenda
Gratuita

M Por Servicios

W Otras

Elaborado por: El Autor

Estas cifras difieren segun el area de residencia, ya que mientras a nivel
urbano el 60% tiene vivienda propia, en el sector rural ese porcentaje se

eleva al 79%.

2 www.inec.gov.ec
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Por otro lado en el caso de viviendas arrendadas se tiene que en el area
urbana es 32% y en el area rural 8,6%; lo que se podria definir como déficit
habitacional ya que quienes se encuentran en esta condicion no son

propietarios.

En el area urbana el déficit seria igual al 40% y en el rural apenas el 21%; en
términos de familias sin vivienda propia esto implica 712 mil y 216 mil
unidades, respectivamente. Estas cifras son algo superiores al déficit
habitacional establecido por el MIDUVI, pues para este organismo estatal a
nivel nacional faltarian alrededor de 815 mil unidades de vivienda de las que
el 79,9% pertenecen al area urbanay el 20,3% al area rural.

Las provincias con el mayor déficit habitacional tanto en el area urbana como
rural son Guayas, Pichincha y Manabi, que son las provincias con mayor

namero de poblacién tanto urbana como rural.

Los programas de vivienda en Ecuador aportan cada vez mas al Producto
Interno Bruto (PIB), ya que se estima que para el afio 2.007 este segmento
generd aproximadamente 2.319 millones de ddlares del PIB, segun las
estadisticas del Banco Central del Ecuador (BCE), existiendo un crecimiento

promedio anual del 14%, durante los ultimos diez afios.

1.2.2 ANALISIS ACTUAL DEL MERCADO

La nuevas compafias dedicadas a este negocio que cada afio ingresan al
mercado, de acuerdo con la Superintendencia de Compafiias, desde 1978 a

la fecha las sociedades de este sector se incrementaron en mas del 324%,
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hace 27 afios existian apenas 358 compafiias y este afio existe mas de
1.500.

1.2.3 TENDENCIA DEL MERCADO

Segun la Camara de la Construccién, se requieren unas 58.000 viviendas

nuevas cada afo.

1.3 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO
1.3.1 CLASIFICACION POR SU USO Y EFECTO

Inicialmente resulta de importancia el definir el término vivienda como una
unidad cerrada, independiente o que forma parte de un conjunto, con
servicios basicos y ambientales especificos para ser habitada por una o mas

personas.

El producto motivo de la presente proyecto trata de un tangible, viviendas
fabricadas a través de tecnologia tradicional de construccion, se estima que
su demanda va a ser importante debido a que para el segmento de mercado
al que se pretende llegar no existen en la actualidad opciones que reflejen
sus verdaderas necesidades, es decir viviendas que proporcionen confort,

estatus y plusvalia.
Para el disefio del conjunto se ha considerado la riqueza arquitectonica del

entorno, y se ha tratado de armonizar los espacios y energia que estos

transmiten para generar un medio ambiente apropiado.
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Las Unidades Habitacionales “El Alcézar” estardn compuestas por dos casas

de 300 m? de construccion, 245 m? de area verde y cuatro parqueaderos.

Al adquirir una casa en las Unidades Habitacionales “El Alcazar’ el
propietario pasa a formar parte de un selecto grupo de familias que gozan de
todas las ventajas de vivir fuera de la ciudad es decir sin contaminacion, sin
aglomeraciones y sobre todo con seguridad, todo ello sin dejar de lado

comodidades propias de la urbe capitalina.

Las ventajas que “El Alcazar” ofrece a sus clientes consiste en que al adquirir
las casas podran gozar de un amplio abanico de opciones que le permitiran
la flexibilidad en el uso de los espacios, que por lo tanto se adaptaran a las
multiples y cambiantes necesidades de la familia debido a que el disefio ha
sido concebido optimizando el espacio para que sus usuarios desarrollen sus

actividades con comodidad y confort.

Las Unidades Habitacionales “El Alcazar’ garantiza a sus condominos la
convivencia con armonia, tranquilidad, abundante agua y aire puro propios
del campo y valles aledafios a la ciudad, debido a que fisicamente esta
rodeada por extensas areas verdes consideradas como laderas protegidas.
Asi también brinda la comodidad de estar alejado del ruido, trafico aéreo y

contaminacioén salvaguardando su salud y la de su familia.

Adicionalmente las Unidades Habitacionales “El Alcazar’ debido a su
estratégica de ubicacion brindaran a sus propietarios multiples facilidades,
pues en pocos minutos podran desplazarse hasta centros de salud, comercio

y entretenimiento.

24



Las dos casas tendran disefios similares y cumpliran con todos los

requerimientos establecidos en la reglamentacién municipal pertinente.

El proyecto busca satisfacer las necesidades de vivienda de dos familias,
para lo que consideramos un nucleo familiar de cuatro personas en promedio
se proyecta que el conjunto sea habitado por ocho personas, con lo que no
se excede el limite permitido por la municipalidad que estima una densidad
neta para el terreno de 250 Habitantes/Hectarea.

Para poder comercializar este conjunto habitacional se debe construir bajo el
régimen de propiedad horizontal. Las casas deberan ser independientes para
poder ser enajenados individualmente y estara clasificado en el grupo B,
establecido en la Ley de Propiedad Horizontal; esto nos obliga a que las
instalaciones de aprovisionamiento de agua potable sean centralizadas, que
cada unidad de vivienda tenga su propio medidor, incluso uno para la sala
comunal. La evacuacion de las aguas servidas de cada casa debera tener su
propia instalacion hasta conectarse con la red general de colectores de las
casas. Se debera proporcionar un tablero eléctrico general y cada casa

poseera su respectivo medidor.

1.4 INVESTIGACION DE MERCADO

1.4.1 SEGMENTACION DE MERCADO

El segmento de mercado al cual va dirigido el producto, son los hogares altos
ingresos de la ciudad de Quito, cuya capacidad adquisitiva sea considerada

alta.
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1.4.2 UNIVERSO

El mercado potencial esta conformado por todos los hogares en la ciudad de

Quito, cuyos ingresos sean considerados altos.

Segun informacién base del INEC de acuerdo al ultimo censo realizado en el
afio 2001 se estima que existen en la actualidad 555.928 viviendas estan

ocupadas por 1.825.586 personas en la ciudad de Quito®.

Con intencion de adquirir vivienda para el segmento de mercado se estima
gque 21.154 hogares estén interesados en nuestra propuesta, lo que
representaria el 9 % de la poblacion total, y de estos con capacidad

economica alta tenemos 582.

1.4.3 TAMANO DE LA MUESTRA

La poblacion es de 582 hogares representan la demanda efectiva, se
trabajara con un error estimado del 10%, que a pesar de ser alto es
aceptable y ha sido considerado debido a la dificultad de contactar a
informantes calificados pues debido a su nivel socioeconémico son
ejecutivos y profesionales con agendas diarias muy apretadas por lo que
resulta dificil el conseguir una entrevista personal para realizar la

investigacién de campo.

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicara la férmula de tamafo

muestral que se presenta a continuacion:

N*Z*(p*q)
(N*e*)+Z%(p*q)

® www.inec.gov.ec
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Datos
n Tamafio de la muestra
N Tamafo de la Poblacion 582
p | Probabilidad de ocurrencia | 0,50
q Probabilidad de no 0,50
ocurrencia
Z Nivel de confiabilidad 1,64
e Limite de error muestral 0,10
582* (1,64)° *(0,50*0,50)

" (582*0.10%) + (582)2(0.50*0.50)

__ 582%269%025
(582*0,01) + (2,69)(0,25)

o 39134
(5.82) + (0,67)

. 391,34
6,49
n==60

1.4.4 METODO DE SELECCION NO PROBABILISTICO

Este tipo de muestreo, se basa en el criterio del investigador, las unidades de
muestreo no se seleccionan en procedimientos al azar, y este método se
utiliza por razones de costos y por que el tamafio de la muestra de acuerdo a

la formula no es viable®.

* PAZMINO, I, (2002), Investigacién Cientifica Tiempos de Investigar, Ecuador, Ed. DIMAXI.
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1.4.5 MUESTREO BASADO EN EXPERTOS

Este muestreo se elige con base a la opinién de personas relevantes, con la
autoridad y suficientemente in formadas acerca de la poblacion bajo estudio;
se aplica este método ya que con la férmula anterior la muestra es muy
grande y se ha tomado en cuenta Unicamente 30 como tamafo de la

muestras, ya que se establecié los informantes mas representativos.

1.4.6 ELABORACION DEL CUESTIONARIO

El cuestionario fue elaborado en base a preguntas que facilitaban respuestas

breves, simples, especificas y con opciones limitadas. Anexo “A”.

1.4.6.1 PRUEBA PILOTO

La prueba piloto fue realizada a 2 informantes calificados, jefes de familia
hombres, pertenecientes al segmento de mercado de nivel socioeconémico
alto, domiciliados en la Ciudad de Quito, de la base de datos de socios del
Country Club de la FAE y Terra Nova Tenis Club se selecciono a aquellos
gue cumplieran con los requisitos anteriormente detallados y se escogi6 de

entre ellos de manera aleatoria.

1.4.6.2 APLICACION DE LA ENCUESTA

Para llegar a determinar de mejor manera los posibles o potenciales clientes,
se realizaron encuestas en los al segmento de mercado establecido para

poder determinar la frecuencia, gustos y preferencias.
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Disefiado el formato de la encuesta y analizada la redacciéon de las
preguntas, se procedié a recolectar toda la informacion requerida de las

fuentes primarias.

1.4.6.3 PROCESAMIENTO DE DATOS: CODIFICACION Y
TABULACION

Para el procesamiento de los datos recolectados como resultado de la
investigacion de campo realizado a través de la aplicacion de encuestas, se
utilizé el programa de disefio estadistico SPSS version 14.0 y Microsoft
Excel.

1.4.6.4 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Para el analisis de los resultados obtenidos se realiz6 8 cruces de variables
obtenidas del cuestionario, y se los conceptualiz6 a través de fichas técnicas,
las cuales contienen informacion como es el numero, denominacion del
cruce, objetivo del cruce, descripcion de resultados, comentario,

conclusiones y estrategia de mercado. Anexo “B”.

1.5 ANALISIS DE LA DEMANDA

1.5.1 CLASIFICACION DE LA DEMANDA

La clasificacion de la demanda de Unidades Habitacionales para el presente

proyecto se establece en los siguientes grupos:
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» Producto de consumo (Vivienda propia)
> Producto de capitalizacién (Inversién)
» Producto (Negocio)

1.5.2 FACTORES QUE AFECTAN LA DEMANDA

El cliente toma las decisiones de compra basado en consideraciones tales
como la exclusividad del producto, el prestigio de la marca, etc.

En el presente caso los clientes potenciales de acuerdo a las encuestas
realizadas, se ha hecho énfasis en el habitat o entorno convirtiéndose en la
caracteristica mas importante, en segundo lugar se ubica el hecho de que la
vivienda sea confortable, luego que tenga seguridad y por ultimo este bien

ubicada, teniendo como factores que afectan a la demanda los siguientes:

1.5.2.1 Los atributos preponderantes de habitat que requieren los clientes
para sus viviendas ya sean de consumo, para capitalizacion o
como producto (vivienda propia, inversion o negocio) son los de

calidad ambiental (libre de smog y libre de ruido)

1.5.2.2 Las caracteristicas son muy diferenciados y responden al uso del
bien, de ahi que en el caso de la adquisicibn de producto de
consumo (vivienda propia) los espacios complacencia interna
(jardin interno y terraza) es determinante, mientras que al adquirir
el bien como producto (negocio) este tipo de atributos de servicio

por su costo no resulta atractivo.
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1523

1524

1.5.2.5

1.5.2.6

Para la adquisicion de los tres productos resulta relevante que las
unidades habitacionales cuentes con areas de interaccion familiar

(Areas sociales).

Los atributos predominantes de seguridad que requieren los
clientes para sus viviendas ya sean de consumo, para
capitalizacibn o como producto (vivienda propia, inversion o
negocio) son el disponer de seguridad estatica (Cerramiento
electrificado, cerramiento periférico y enrejado metalico) la cual
vinculada con la seguridad complementaria (Circuito cerrado de

monitoreo) garanticen los servicios basicos de seguridad

El objetivo fundamental del mercado al adquirir un bien inmueble,
esta relacionado con la caracteristica de los beneficios que brindan
al consumidor (uso), de ahi que en el caso de la adquisicion un
producto de consumo (vivienda propia) el contar tanto con
servicios educativos (instituciones educativas) como de servicios
de distraccién y esparcimientos (centros comerciales) en las
cercanias resulta un factor determinante para su decision de

compra.

Existe una preferencia de parte de los consumidores con la
capacidad de ahorro mas elevada por obtener informacién
inmobiliaria de venta de inmuebles a través de medios impresos y
mediante vistas directas a las construcciones, Por otra parte
actualmente una herramienta que nos permite minimizar los costos
de publicidad es el Internet, el mismo que es apreciado por una
importante porcion del segmento objetivo de mercado como un

canal adecuado y comodo para la recepcion de informacion.
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1.5.2.7 Existe muchos trdmites para obtener créditos hipotecarios en
Instituciones Financieras teniendo tasas de interés elevadas, lo

gue afecta directamente al consumidor.

1.5.3 COMPORTAMIENTOS HISTORICO DE LA DEMANDA

La informacion obtenida del INEC, la tasa de crecimiento promedio desde
enero de 2.003 hasta enero de 2.007 es de 3,5%, la misma ha permitido la
construccién de la siguiente tabla historica sobre el déficit de la demanda
para el sector del Valle de Tumbaco y del Norte del Distrito Metropolitano de
Quito.

Tabla No. 2: Comportamiento Historico de la Demanda en
Hogares del Sector Norte de la Ciudad de Quito

Afios Demanda Histérica (Hogares)
2.003 403
2.004 418
2.005 433
2.006 449
2.007 465

Elaborado por: EI Autor

Cabe sefnalar que la tabla de demanda histdrica esta orientada a sefialar el
mercado de hogares que tienen la necesidad, disposicion y capacidad

econdmica para adquirir una vivienda con las caracteristicas del proyecto.

1.5.4 DEMANDA ACTUAL

La demanda potencial calificada existente en la Ciudad de Quito, es de

21.544 hogares®, la cual est4d conformada por las personas que a mas de

® www.inec.gov.ec
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tener la intencién de comprar vivienda, tienen la disponibilidad econémica de
adquirirla, y son considerados como sujetos de crédito por las instituciones
financieras del pais de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla No. 3: Demanda Potencial Calificada

Nivel Socioecondémico Hogares
Bajo 4.783
Medio Bajo 9.156
Medio 5.623
Medio Alto 1.400
Alto 582
TOTAL 21.544

Fuente: Gridcon Consultores
Elaborado por: El Autor

Grafico No 2: Demanda Potencial Calificada

Demanda Potencial Calificada
Hogares

W Bajo
- . .
1.400 Medio Bajo
Medio
H Medio Alto
582
m Alto

Elaborado por: EI Autor

El segmento de mercado al cual esta dirigido este estudio es el sector

considerado como de altos ingresos, que con base en la tabla anterior se
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determina que el nimero de hogares contemplados como tal es de 582°, de
entre los cuales debemos discriminar el 80% que siente especial inclinacién
por el sector del Valle de Tumbaco y Norte del Distrito Metropolitano de
Quito, con lo que se establece que la demanda actual abarca segmento meta
465 hogares como lo ilustra la tabla siguiente:

Tabla No. 4: Demanda Actual

Descripcion Numero de
Hogares
Existentes en la Ciudad de Quito 341.310
Déficit Habitacional (6.32%) 21.544
Con Capacidad Economica en la Ciudad de Quito 582
Prefieren vivir en el Valle de Tumbaco y Sector Norte 465
del Distrito Metropolitano de Quito (80%)

Elaborado por: El Autor

1.5.5 PROYECCION DE LA DEMANDA

El siguiente cuadro representa al numero de hogares que a futuro
demandara una unidad habitacional en el sector norte de la Ciudad de Quito
y del Valle de Tumbaco, y ademas refleja los mismos gustos, necesidades,
preferencias y demas caracteristicas del segmento de mercado en estudio y

sus correspondientes inclinaciones de compra:

Tabla No. 5: Proyeccion de la Demanda

Afos Proyeccion

2.007 465

2.008 488

2.009 512

2.010 538

2.011 565
Elaborado por: El Autor

® www.gridocon.com
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1.6 ANALISIS DE LA OFERTA

1.6.1 CLASIFICACION DE LA OFERTA

La construccién de conjuntos habitacionales se ha desarrollado de una
manera muy vertiginosa, debido sobre todo al crecimiento poblacional lo que

ha conllevando a un déficit habitacional.

Podemos recalcar que son muy pocas las constructoras que se dedican a la
edificacion de viviendas unifamiliares ubicados dentro de urbanizaciones
cerradas, dirigiendose a un segmento de socioecondmico alto, dando como
resultado que el Conjunto Habitacional “El Alcazar’, se desenvuelve en un
entorno de una oferta oligopdlica, por la concentracion de un numero

pequefio de empresas que compiten en un mismo mercado.

1.6.2 FACTORES QUE AFECTAN LA OFERTA

1.6.2.1 VARIACION DE PRECIOS

En el sector de la construccién la variacion de precios ha incidido
directamente en la oferta, ya que los materiales de construccion encarecen el
valor final del producto, por ejemplo como productos fundamentales en la
construccion el hierro ha sufrido un incremento muy elevado ya que en el afio
2.006 tenia un valor de $ 27 c/qq y en el 2.008 tiene un valor de $ 78 c/qq

dando como resultado un incremento del 189%, en menor escala lo mismo
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ha sucedido con el cemento que en el afio 2006 costaba a $ 5,35 el saco y

en el 2.008 tiene un costo de $ 6,4 el saco sufriendo un incremento del 20%’.

Cabe mencionar que lo mismo ocurre con los acabados de construccion que
han sufrido incrementos considerables con respecto a afos anteriores, y
adicionalmente si son importados han sido gravados con mas impuestos con

la nueva ley tributaria.

Podemos recalcar, que un factor que afecta la oferta es el establecimiento de

precios por parte de la competencia

1.6.2.2 NIVEL DE INGRESO

El nivel de ingreso es una de las medidas de capacidad de consumo, la cual
esta sujeta al poder adquisitivo del dinero, el cual depende de varios factores

como por ejemplo la inflacion, costo de la vida, etc.

Adicional un factor restrictivo para los hogares es la dificultad de poder
acceder a créditos para la vivienda, ya que los clientes requieren de muchas
garantias, y sobre todo las tasas de interés son muy elevadas, las que se
encuentran entre los rangos del 9% y 12%, lo cual hace que se tenga cuotas

gue son dificiles de cubrir.

1.6.2.3 FUGA DE MANO DE OBRA

Con la migracion de ecuatorianos a EEUU y Europa se ha disminuido

principalmente la mano de obra no calificada, encareciendo los costos en

" www.ccquito.org
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servicios por la poca competencia laboral dentro de las fuentes de trabajo,
afectando en la construccion a los servicio de albafiles, plomeros,

electricistas, etc.
1.6.3 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA

La informacion obtenida del INEC, la tasa de crecimiento promedio desde
enero de 2.003 hasta enero de 2.007 es de 5%, la misma ha permitido la
construccién de la siguiente tabla historica sobre el déficit de la oferta para el

sector del Valle de Tumbaco y del Norte del Distrito Metropolitano de Quito®.

Tabla No. 6: Comportamiento Historico de la Oferta en
Hogares del Sector Norte de la Ciudad de Quito

Afios Demanda Historica (Hogares)
2.003 379
2.004 399
2.005 420
2.006 442
2.007 465

Elaborado por: El Autor

1.6.4 OFERTA ACTUAL

La investigacion de campo realizada en el sector del Valle de Tumbaco en
donde se pretende desarrollar el Conjunto Habitacional “El Alcazar”, permitio
recopilar y cuantificar informacién de primera mano acerca de proyectos con
similares caracteristicas, que tienden a satisfacer las necesidades del
segmento de mercado, para lo cual a continuacion se presentan la oferta
actual de proyectos de conjuntos habitacionales, los mismos que serian la

competencia de la presente propuesta:

& www.inec.gov.ec
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Tabla No. 7: Oferta Actual de Unidades Habitacionales

Ndmero Unidades
Descripcion de Casas | .. : Dimensiones Ubicacion | Constructora
disponibles
Ofertadas
Zaragoza 84 40 | 48% |Casasde250a280m |Tumbaco  |CORBAL
Villa Andaluz 20 | 9 | 30% |Casasde200azsom |-monar - |Prinansa
(Cumbaya) |(Promoandaluz)
Villa Juliana 30 | 14 | 47% |Casasde250m Cumbaya |0
Construcciones
La Tizona 16 6 | 38% |Casasde250a280m |Cumbaya qu- Paul .
Giacomendi
andomlnlo Privados 48 22 | 46% |Casasde 200a250m |Via Lumbisi Romelr~o &
Sévres Pazmifio
) . Nufiez
Balcones de Cumbaya 4 0 | 0% |Casasde313m Cumbaya :
Arquitectos
Total| 212 91 | 43%

Elaborado por: EI Autor

Grafico No. 3: Oferta Actual de Unidades Habitacionales

M Zaragoza

B Villa Andaluz

¥ Villa Juliana

B LaTizona

¥ Condominio Privados

Sévres

¥ Balcones de Cumbaya

Elaborado por: El Autor
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En el area del proyecto, existen 6 proyectos habitacionales que ofrecen un
total de 212 casas, de las cuales 121 ya estan vendidas, existiendo al
momento Unicamente 91 unidades habitaciones disponibles, lo que
representa un 43%.

Podemos mencionar que estos proyectos han iniciado su construccién y
comercializacién en el 2.007, teniendo pendiente la entrega de las casas
para 2.008 y 2.009, lo que quiere decir que se han vendido las casas en
planos sin que aun estén habitadas, faltando por vender las casas que no se

ha iniciado su construccion.

1.6.5 PROYECCION DE LA OFERTA

En el siguiente cuadro se representa la proyeccion de la oferta de unidades
habitacionales de acuerdo al estudio de campo realizado en el sector del

Valle de Tumbaco.

Tabla No. 8: Proyeccién de la Oferta

ARos Proyeccion
2008 204
2009 214
2010 225
2011 236
2012 248

Elaborado por: El Autor

Segun datos de Gridcon Consultores la proyeccion de la oferta habitacional

para el segmento socioeconémico alto es del 5% anual®.

 www.gridcon.com
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1.7 DEMANDA INSATISFECHA

La diferencia entre la demanda proyectada y la oferta proyectada, refleja la

demanda insatisfecha que se detalla a continuacion:

TablaNo. 9: Demanda Insatisfecha

208 2009 2010 201 2012

Demanda Proyectada | 465( $ 55800000 488|$ 58560000 | 513( § 6L360.000 | 538] § 64560.000 | 565($ 67.800.000

Oferta Proyectada 20005 24480000 | 204§ 25,680,000 | 225§ 27.000.000 | 236| $ 26320000 248§ 29.760.000

261§ 3L320000( 274§ 32.880.000 | 268| § 34.560.000 | 302§ 36.240.000 | 317} 38.040.000

Demanda Insatisfecha
56% 56% 56% 56% 56%
Elaborado por, £l Autor
Grafico No .4: Demanda Insatisfecha
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500 P - —
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— Demanda Proyectada
300
— Qferta Proyectada
200 Demanda Insatisfecha
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0

2.008 2.008 2.009 2.009 2.010 2.010 2.011 2.011 2.012

Elaborado por: El Autor
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Existe una demanda insatisfecha el mercado inmobiliario de valores
superiores, por lo que si es viable la creacién de la empresa de construccion
y comercializacion de unidades habitacionales “El Alcazar” y obtener

resultados positivos futuros.

1.8 ANALISIS DE PRECIOS

La politica de precios utilizada por el Conjunto Habitacional “El Alcazar”, se
basa principalmente en los costos de la construccion de las viviendas
partiendo por en el costo del terrenos, el mismo que debe estar
estratégicamente ubicado en el Valle de Tumbaco, de ser posible en la
Parroquia de Cumbaya4, para la adquisicion de los terrenos se privilegiara a
los que tengan una buena calidad de suelo a fin de minimizar gastos en las

bases de construccion.

El precio promedio de venta de los distintos oferentes en el sector, fluctian
entre $420.000 y $ 500.000 segun el area de construccion, el cual tiene un
rango de entre 300 m? y 400 m? de construccién, podemos recalcar que el
proyecto tiene dos casas de 300 m? cuyo costo por metro cuadrado sera de $
950 el metro de construccién, muy por debajo de la competencia que oferta a
entre $ 1.000 y $ 1.100 el metro de construccion, siendo el producto del 5%
al 14 % mas barato, pero con iguales o0 mejores caracteristicas de los

productos de la competencia®™.

Podemos mencionar que el valor de cada metro de construccion a precio de
constructor esta en un nivel maximo de $ 675, tomando en cuenta que son

acabados de lujo, lo que dejaria una utilidad aproximada del 24% al vender

10 \www.revistahabita.com
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cada unidad habitacional, representando una utilidad de $ 170.000 en la

construccion de las 2 casas, basados construir 600 m?.

Adicional para la venta de las casa se pedira el 30% de entrada y 70%
restante se lo hard mediante crédito hipotecario con instituciones financieras,

en las cuales hayamos precalificado el proyecto.

Se va a tomar en cuenta el precio de venta de la competencia para no estar

por encima de estos parametros

1.9 ESTRATEGIAS

1.9.1 ESTRATEGIA DE PRECIOS

> Esta estrategia de liderazgo en costos™ implica un manejo eficiente de
los gastos de funcionamiento, especialmente en inversiones productivas
como en la obtencién de un costo unitario bajo de las materias primas, en
relacion a sus competidores, mediante adquisicion de productos de
calidad a los grandes distribuidores de materiales y acabados de

construccion.

» El precio de venta de las Unidades Habitacionales estara por debajo de la
competencia disminuyendo la utilidad proyectada, a fin atraer los clientes

con un producto de calidad y a mas bajo precio.

' LAMB, HAIR y McDANIEL, (Sexta edicién 2002), Marketing, Colombia, Ed. Thomson.
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» Aprovisionarse de acabados de construccion y hierro, a fin de abaratar

costos por los incrementos de precios.
1.9.2 ESTRATEGIA DE FINANCIAMIENTO

» Para la adquisicion de las viviendas los clientes deberan entregar el 10%
para reservar la unidad habitacional, el 20% se financiara de forma
directa por el constructor a 12 cuotas sin intereses, y el 70% restante
mediante crédito hipotecario, con cualquier Institucién Financiera de la
preferencia del cliente; en el caso de que el cliente esté en la capacidad
de pagar de contado se hara acreedor a un 5% de descuento.

» Se precalificara el proyecto en el Banco del Pichincha, Banco General
Rumifiahui y Banco Internacional, para disminuir tiempos de respuesta de

aprobacion, reducir costos y facilitar procesos operativos.

1.9.3 ESTRATEGIA DE PROMOCION

» Se desarrollara una estrategia que resalte los atributos diferenciadores
del bien inmueble, como son resaltar el habitat, la singularidad para
complacencia interna (jardin y terraza), espacios para interaccion familiar
(areas sociales) y niveles de seguridad, través de la publicacion de artes
publicitarios en revistas inmobiliarias especializadas como son El portal
Inmobiliario Ecuador, en los suplemento de construccion del Diario El
Comercio, mediante la elaboracion de dipticos que se entregaran en las
ferias de la construccién, como en los estados de cuenta de las tarjetas
de crédito.

» Se promocionara nuestras unidades habitacionales en cocteles de

negocios, exposiciones de arte, y sobre todo mediante visitas personales.
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» Se trabajara en la comercializacion con el apoyo de empresas
inmobiliarias que ayudaran a la promocion y venta de los inmuebles con
un cobro de un 3,5% de comision en ventas.

> Se implementara la estrategia de ventas cruzadas con las empresa de
acabados de construccion, una de ellas es con Importadora Vega en
donde el proyecto proporcionarda a todos sus clientes el catalogo de
productos terminados de esta empresa, para que los clientes elijan el
producto, y de igual forma en esta cadena de almacenes distribuidor de
acabados de construccion se promocionara el Conjunto Habitacional “El
Alcazar”, lo mismo sucedera con la promocion del hierro Stell Flex, el cual
ya viene cortado de acuerdo a las necesidades del constructor.

» Se atenderd a todos los clientes en la obra, de lunes a viernes de 10h00
hasta las 18h00; los sdbados, domingos y feriados de 10h00 hasta las
16h00, a fin de mostrar las unidades habitacionales y exponer los planes
de financiamiento.

El logotipo a utilizarse por la empresa sera el siguiente:

Grafico No. 5: Logotipo

Elaborado por: EL Autor
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1.9.4 ESTRATEGIAS DEL PRODUCTO

> Se implementara una estrategia de diferenciacién del producto™?, basados
en una estrategia de uso de tecnologias limpias como usar cocinas
eléctricas y mediante el reutilizacion de residuos para exista menor
impacto ambiental, por ejemplo en la fundicion de losas los remanentes
de concreto son reutilizados en fundicion de otros elementos
constructivos como tapa gradas, alcantarillado, adoquinas, rejillas de

concreto, entre otros

» Se establece una estrategia de mercadeo enfocada en resaltar los
atributos cualitativos del bien, ya que se va a utilizar vidrios de 8mm para
gue atenuen el ruido dentro de las viviendas, asi como declarar a la

urbanizacion libre de ruido.

» Se efectuara una estrategia de diferenciacion del producto, ya que el
producto poseera seguridad estatica al exterior de la urbanizacién, pero
dentro de la misma se estableceran barreras vivas entre lotes, con setos
vivos de 50 cm. de alto que permitan una comunicacion entre los
condominos, asi mismo se incentivara que la seguridad es obligacién de

todos los habitantes de la urbanizacion

» Ademas se usara la publicidad mediante Internet, el mismo que es
apreciado por una importante porcion del segmento objetivo de mercado

como un canal adecuado y comodo para la recepcion de informacion.

2 AMB, HAIR y McDANIEL, (Sexta edicion 2002), Marketing, Colombia, Ed. Thomson.
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1.9.5 ESTRATEGIAS DE PLAZA

Por medio de instrumentos de marketing y administrativos se implementara
una estrategia de diferenciacién del producto, en el cual se resaltara que el
producto estar4 ubicado cerca de Instituciones Educativas y Centros

Comerciales, pero en urbanizaciones en donde se goce de aire puro libre de

contaminacion.

1.10 CANALES DE DISTRIBUCION

Grafico No. 6: Canales de Distribucion

CONSTRUCCION UNIDADES
HABITACIONALES

AGENTE
INMOBILIARIO MEDIOS

PUBLICITARIOS

NO LE INTERESA

CLIENTE

SI LE INTERSA

CONSTRUCTOR

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO

2.1 TAMANO DEL PROYECTO

2.1.1 FACTORES DETERMINANTES DEL TAMARNO

2111 CONDICIONES DETERMINANTES DEL MERCADO

Los factores que impulsan el mercado inmobiliario del segmento de mercado
objetivo son, el uso de tecnologias limpias con calidad ambiental, y dentro de
los factores restrictivos se puede tomar en cuenta el precio de las unidades

habitacionales.

A fin de establecer el tamafio del proyecto, se toma en cuenta
esencialmente la demanda insatisfecha que existe dentro del mercado
inmobiliario de valores superiores, ya que este analisis comparativo permite

dimensionar el proyecto en los aspectos técnicos, organizativos y financieros.

La demanda insatisfecha de Conjuntos Habitacionales de lujo en el Sector de
Cumbaya para el afio 2008 del 56%, es un factor muy importante para el
tamafo del proyecto, ya que en la misma se observo que existe una alta
demanda de bienes inmuebles (casas) dirigidos a satisfacer los
requerimientos del nivel socioecondmico alto residente en la Ciudad de

Quito, que optan por este nuevo modelo de convivencia con la naturaleza.
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21.1.2 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS FINANCIEROS

La inversién aproximada del presente proyecto es de 560.000 dolares,
teniendo una inversién inicial de $ 400.000 aportado por los 4 socios, con lo

gue se adquirira el terreno, y se construiran las dos casas.

Se tiene la proyeccion de vender las casas en planos, pero de ser necesario
los socios aportardn con una cantidad extra de aportacion a fin de no

paralizar el proyecto.

Ademas el presente proyecto en caso de ser necesario podra obtener una
linea de crédito del Produbanco, que es una entidad bancaria con la que

trabajan los socios.

2.1.1.3 DISPONIBILIDAD DE MANO DE OBRA

En la actualidad se cuenta con mano de obra suficiente en el mercado
laboral de Quito, para el sector de la construcciéon, por lo que el presente
proyecto para ser puesto en marcha requiere del siguiente recurso humano:

Tabla No. 10: Requerimiento de Mano de Obra

Profesion / Ocupacion Cantidad

Arquitecto

Ingeniero Civil

Secretaria

Contador

Maestro Mayor

Albaniles

Peones

Plomero

RlRDooRRRPR-

Electricista

Elaborado por: El Autor
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2114 DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

Los proveedores de materias primas e insumos se detallan a continuacion:

Tabla No. 11: Proveedores de Materiales e Insumos

MATERIAL PROVEEDOR
Cemento Disensa

Hierro Disensa

Material Pétreo Disensa

Bloque Economic Blok
Hormigon Hormigonera Quito
Material de Ferreteria Kiwy

Vidrio Consorcio Gratol
Aluminio Consorcio Gratol
Acabados de Construccion Importadora Vega

Elaborado por: El Autor

Se han determinado estos proveedores, ya que son grandes distribuidores
de materiales y acabados de construccion, si se califica el proyecto “El
Alcazar” en estas empresas se obtendra un descuento como constructor, que
va desde un 15% en materiales nacionales y un 25% en materiales
importados, adicional estas empresas otorgan crédito de 30 a 45 dias en

base al volumen de compra.

2115 DISPONIBILIDAD DE TECNOLOGIA

Para el presente proyecto se cuenta con diferentes tecnologias innovadoras,

como son por ejemplo la bioarquitectura utilizando tecnologias limpias,

Adicional como la cultura del segmento de mercado objetivo es muy

tradicional, por lo que se va a utilizar estructura de hormigén armado.
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21.16 ECONOMIA DE ESCALAS

Por el volumen de compra de materias primas y de acabados de la
construccién, el proyecto podra minimizar sus costos a través de la obtencion

de descuentos.

Con determinados proveedores se obtendrd descuentos por pre pago de
facturas, sin afectar el flujo de efectivo para el normal desarrollo del proyecto,

lo que permitird reducir los costos de materia prima.

Otra manera de generar economias a escala sera a traves de la
comercializacion directa de las unidades habitacionales, sin apoyarse en
empresas inmobiliarias que por sus servicios de intermediacion cobran una
comision que fluctia entre un 3% y 4% del valor en el que se comercialice el

inmueble.

2.1.2 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.1.3 DEFINICION DEL TAMANO OPTIMO Y CAPACIDADES
DE PRODUCCION

El presente proyecto no implica un proceso de transformacion de materias
primas, para poder definir el tamafio éptimo del mismo es necesario realizar
un analisis que permita determinar tanto el recurso humano como la
maquinaria y equipo necesario para su normal desarrollo, y que finalmente
se ejecute la elaboracién del producto terminado, como se detalla a

continuacion:
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Tabla No. 12: Costos de Mano de Obra

Profesion / Ocupacion  |Cantidad |Costos Mensual [Tiempo |Costos Totales
de uso

Arquitecto 1 $5.700,00 1 $5.700,00
Ingeniero Civil 1 $ 400,00 12 $4.800,00
Secretaria 1 $ 270,00 12 $ 3.240,00
Contador 1 $ 270,00 12 $3.240,00
Maestro Mayor 1 $ 440,00 12 $5.280,00
Albafiiles 8 $ 320,00 12 $ 30.720,00
Peones 4 $ 240,00 12 $11.520,00
Plomero 1 $ 400,00 12 $4.800,00
Electricista 1 $ 300,00 12 $ 3.600,00
TOTAL $11.300,00 $ 72.900,00

Elaborado por: El Autor

Debido al alto costo y uso limitado de periodos de tiempo de la maquinaria y
equipo, se contrataran estos servicios, ya que no justifican que los socios
incurran en éste tipo de gastos. Como un ejemplo se puede hacer referencia
a los camiones de hormigon premezclado, los mismos que son requeridos en

periodos puntuales del desarrollo de la obra.

A continuacion se detalla las herramientas de trabajo requeridas:

Tabla No. 13: Requerimiento de Herramientas

HERRAMIENTA CANTIDAD Costos Costos

Unitarios | Totales
Palas 12 $15 $ 180
Combos 12 $4 $ 48
Puntas 12 $2 $24
Carretillas 6 $22 $132
Barras 6 $17 $102
Picos 6 $18 $ 108
TOTAL $ 594

Elaborado por: El Autor
Se puede mencionar que cada uno de los albafiiles cuenta con herramientas

personales como son: bailejo, nivelador, espatula, martillo entre otros.
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2.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO
2.2.1 MACRO LOCALIZACION

2211 JUSTIFICACION

proyecto se desarrollard en la Distrito Metropolitano de Quito, en la
parroquia suburbana de Cumbaya, debido que el segmento de mercado
meta (nivel socioecondmico alto) reside principalmente en esta zona.

A continuaci6n se presenta el mapa de la macro localizacién®® del proyecto:

Grafico No7: Macro Localizacion
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Elaborado por: El Autor

2 www.earth.google.com
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2.2.2 MICRO LOCALIZACION

2221 CRITERIOS DE SELECCION DE ALTERNATIVAS

Dentro de la zona de Cumbaya, se han escogido dos terrenos para ser
considerados en la seleccién de la localizacion del proyecto, los mismos que
se encuentran en urbanizaciones cerradas, y a una distancia de 10 a 15
minutos entre si; el uno esta ubicado en la Urbanizacién “La Catdlica” vy el

otro en la Urbanizacion “El Portal de Cumbaya”

22211 TRASPORTE Y COMUNICACIONES

El terreno ubicado en la urbanizacion “La Catdlica” tiene acceso directo a
vias rapidas de descongestionamiento vial como son la Av. Interoceéanica y
por el barrio de San Juan acceso a la Nueva Via Oriental, lo que facilita el
desplazamiento hacia cualquier punto del Distrito Metropolitano de Quito y

sus valles aledanos.

Por otra parte el terreno ubicado en la urbanizacion “El Portal de Cumbaya”
tiene acceso a la via principal de Cumbaya luego de 5 minutos de camino de
dos vias, y para llegar a esta via tiene que pasar por una unidad educativa
(Colegio Menor) la misma que hace varios afios soporta altos niveles de
congestionamiento y contaminacion vehicular, lo que dificulta la circulacion
vehicular tanto en el horario de inicio como de culminacién de la jornada
escolar; y siendo esta la Unica ruta para desplazarse hacia las ciudadelas

colindantes con esta urbanizacion.
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2.2.2.1.2 CERCANIAS A LAS FUENTES DE
ABASTECIMIENTO

Las fuentes de abastecimiento de materiales pétreos estan ubicadas
mayormente en Tumbaco y sus alrededores, debido a ello el costo de
transporte hacia el terreno ubicado en la urbanizacién “La Catdlica” como en

la urbanizacion “El Portal de Cumbaya” resultaran los mismos costos

En lo referente a los acabados de construccion, la localizacién de los predios
no influye en sus costos, ya que los distribuidores entregan sus productos en
las obras sin costos adicionales, y se los puede adquirir prepagados, y tener

30 dias de bodegaje sin costo, con el descuento respectivo por la forma de

pago.

2.2.2.1.3 CERCANIA DEL MERCADO

Los principales proveedores de materias primas y de acabados de
construccion estan ubicados en la zona de Cumbaya y Tumbaco, por ello

resultara facil el aprovisionarse de los mismos.

El segmento de mercado a quién estd enfocado el proyecto reside
basicamente en el sector de Cumbaya y en el Distrito Metropolitano de Quito,
por lo que en cualquiera de las dos alternativas de localizacion sera posible
el mantener contacto tanto con los proveedores como con los clientes del

proyecto.
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2.2.2.1.4 FACTORES AMBIENTALES

El terreno ubicado en la urbanizacién “La Catdlica” rodeado por un area
verde considerada como ladera protegida, ya que los arboles de esta
guebrada no podran ser talados con lo que se garantiza que éste sector
pueda gozar de aire puro y naturaleza viva, adicional se cuenta con un
parque de nifios de 1.000 m? y un area de recreacién de 6.000 m?.

El terreno ubicado en la urbanizacién “El Portal de Cumbaya” se encuentra
rodeado por casas que se encuentran en terrenos de minimo 1200 m* y
frente al mismo esta el chaquifian de Cumbaya, que es una ruta de ciclismo y

atletismo, pero esta urbanizacion no cuenta con areas de recreacion.

2.2.2.1.5 ESTRUCTURA IMPOSITIVA'Y LEGAL

Segun las regulaciones municipales para la Urbanizacion “La Catdlica” posee
una Linea de Fabrica Municipal, que indica las especificaciones bajo las
cuales se puede construir un inmueble en un determinado predio, en el cual
indica que el CUS (coeficiente de uso de suelos) es de 35% en planta baja y
un total 105%, de hasta tres plantas y se puede hacer el niumero de unidades

habitacionales que segun las regulaciones vigentes entren en el terreno.

La Urbanizacion “El Portal de Cumbaya” posee una linea de fabrica que
establece que los terrenos minimos de 1.200 m? pudiendo construir
Unicamente hasta dos casas por terreno, de dos plantas y con fachadas de

acuerdo a las ordenanzas internas de la urbanizacién
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2.2.2.1.6 DISPONIBILIDAD DE SERVICIOS BASICOS

Debido a que las dos alternativas de localizacion estan ubicadas dentro de la
zona urbana del sector Cumbay4, cuentan con todos los servicios basicos

gue brinda la Municipalidad Capitalina.

Sin embargo a diferencia entre las dos urbanizaciones es que la urbanizacién
“El Portal de Cumbaya” extendido toda su red eléctrica bajo la modalidad de
cableado subterraneo, lo que brinda mayor seguridad a los usuarios asi
como también permite el mantener un ambiente ecolégico y un paisaje

panoramico libre del tendido eléctrico.

2221 MATRIZ LOCACIONAL

Tabla No. 14: Matriz de Localizacion

1| Transporte y Comunicaciones 0,2 9 1,8 7 1,4
2| Fuentes de Abastecimiento 0,1 8 0,8 8 0,8
3| Cercania de Mercado 0,1 8 0,8 8 0,8
4| Factores Ambientales 0,3 8 2,4 9 2,7
5| Estructura Legal 0,2 8 1,6 8 1,6
6| Servicios Basicos 0,1 7 0,7 9 0,9

TOTAL 1,0 8,10 8,2

Elaborado por: El Autor
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2222 PLANO DE LA MICRO LOCALIZACION™

Gréafico No.8: Micro Localizacion

Elaborado por: El Autor

 www.earth.google.com
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2.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

2.3.1 PROCESO DE PRODUCCION
El presente proyecto pretende construir dos casas de similares

caracteristicas, para lo cual se estima un tiempo total aproximado de 18
meses, de acuerdo al diagrama del proceso que se detalla a continuacion:

Transporte

]
.
]
]
.

Elaborado por: EI Autor
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2.3.2 DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS

Grafico No.9: Diagrama de Flujo de Procesos
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Elaborado por: El Autor
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2.3.3 PROGRAMA DE PRODUCCION

2.3.3.1 TIPO DE SERVICIO: Vivienda Eco-Inteligentes

Grupo Meta: Hogares altos ingresos de la ciudad de Quito, cuya capacidad

adquisitiva sea considerada alta.

Objetivo del servicio: Brindar la posibilidad de controlar manual o
automaticamente todos aquellos artefactos que se utilizan diariamente en el
hogar como equipos de audio, luces, climatizacion, TV, entre otros, asi como
instalar sistemas ahorradores de agua y sistema de calentamiento de agua

mediante energia fotovoltaica (paneles solares)

Descripcion del servicio:

» Sonido centralizado, que ambienta musicalmente todas las areas, con
cableado interno, pudiendo ubicar en cada uno de los ambientes
parlantes, reproduciendo Unicamente con un solo equipo que puede ser

equipo de sonido, ipod o computadora.

» Cableado interno, para luz comunal y tv cable.
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» Controlar apertura de puerta, de calle, garaje y principal mediante

citofonos de audio y video.

» Seguridad, monitorear mediante camaras inaldmbricas todo el hogar,

internamente o a distancia via Internet.

Las camaras de seguridad que se instalan son Wireless, es decir, no
requieren de una conexion fisica para transmitir datos. Tienen movilidad
horizontal de 180 grados y vertical de 90 grados, lo que permite cubrir
amplias areas con tan solo algunas camaras. Las camaras tienen zoom
digital de 400x y van cubiertas con domos que hacen practicamente
imposible conocer la direccion actual de las mismas y por lo tanto

identificar hacia donde estéa dirigido el monitoreo.

Las camaras se configuran para que pueda accederse a las mismas a
través de Internet, y el acceso a las mismas esta restringido para usuarios

registrados en el sistema.

» Ahorro de energia, uso de focos ahorradores en toda la casa

» Posee inodoros economizadores de agua doble botén 3/6 Its, con
boton de doble accidén para descarga de 3lts. ahorrando un 80% para
liquidos, y de 6 Its. para sélidos con ahorro del 37%, elimina fugas al

quitar el sapo, no requiere mantenimiento.

» Grifos con Aireador: Los aireadores pulverizan el agua a presion
continua a partir de 1 bar de presién y sin aumentar su caudal a presiones
mayores. Consiguen aumentar el volumen del agua, de forma que con
menor caudal consiguen el mismo efecto, consiguen un ahorro de hasta

un 90% y funcionan con acumuladores de agua y termos eléctricos.
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> Bombeo de agua, se utilizard un sistema de bombeo de agua para una
casa familiar de 5 personas con 100 I/d hasta 20 metros de altura, en la

cual se tendra una bomba de 500w de consumo eléctrico maximo.

Generalmente se trabaja con un promedio de 90 a 150 litros de agua por
persona y dia, y depende del uso del agua para aumentar el sistema
solar, en este caso de una familia de 5 personas su consumo promedio
seré de 500 litros.

La bomba de 20 metros de altura tiene un caudal de 1500 I/h, como
tenemos un consumo de 500 Lt, la bomba trabajara un promedio de 0,4

horas de bombeo diarias'®, para el presente proyecto se necesita:

Tabla No. 16: Costo Sistema de Bombeo con Energia Solar

Calculo de Paneles y Baterias Costo
Consumo diario promedio 167|Wh/d
Un panle de 55w produce con 3,5 horas sol/dia 193|Wh/d
Para la generacién de la energia solar se necesita 0,9|paneles (equipos $330a$500
salares)
Hay que almacenar (sistema de 12v) la cantidad es 14|AH
Baterias
Se necesita baterias estacionarias de 12v 100 Ah, la 0,1|baterias
cantidad (sin reserva yy respaldo) $70a$300
Se necesita baterias estacionarias de 12v 100 Ah, la 0,2|baterias

cantidad (con reserva o respaldo de un dia)

Se necesita baterias estacionarias de 12v 100 Ah, la 0,4|baterias

cantidad (con reserva o respaldo de 3 dias)
Regulador (protector de bateria) 12V 10A (Transforma
corriente continua en corriente alterna, se puede
conectar equipos normales de 110 V AC)

$800a$ 2,000
Instalacién Sistema $ 200
TOTAL DE INVERSION DE ESTE SISTEMA $1.400a $ 3.000

Elaborado por: El Autor

5 www.codeso.com
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2.3.3.2 TIPO DE SERVICIO: Urbanizacion Viviendas Eco-

Inteligentes

Grupo Meta: Hogares altos ingresos de la ciudad de Quito, cuya capacidad

adquisitiva sea considerada alta.

Objetivo del servicio: Construir una urbanizacion con 8 unidades
habitacionales, con la posibilidad de controlar manual o automaticamente
todos los artefactos que se utilizan diariamente en el hogar como equipos de
audio, luces, climatizacion, TV, entre otros, asi como instalar sistemas
ahorradores de agua y sistema de calentamiento de agua mediante energia
fotovoltaica (paneles solares); a fin obtener descuentos y hacer economia de

escalas y abaratar costos.
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2.3.4 DISTRIBUCION EN PLANTA

2.3.4.1

IMPLANTACION

Grafico No. 10: Implantacion
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Elaborado por: El Autor
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2342 FACHADA DEL CONJUNTO HABITACIONAL “EL
ALCAZAR”

Gréafico No. 11: Fachada Frontal

Elaborado por: El Autor
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Gréafico No. 12: Fachada Frontal Posterior

Elaborado por: El Autor
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PLANO DE CASA MODELO DEL CONJUNTO

HABITACIONAL “EL ALCAZAR”

2.3.4.3

Grafico No.13: Subsuelo
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Elaborado por: El Autor
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Gréafico No. 14: Planta Baja
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Gréafico No. 15: Planta Alta
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Elaborado por: El Autor
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2.3.5 ESTUDIO DE LAS MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

2.3.5.1 CLASIFICACION Y CARACTERISTICAS DE LAS
MATERIAS PRIMAS

El Conjunto Habitacional “El Alcazar” requerira para la construccion las

siguientes materias primas®®;

Tabla No. 17: Materiales para edificacion de estructura

Materiales Unidades

Cemento Sacos
Cemento Blanco Sacos
Material Pétreo m>
(arena fina, arena gruesa, ripio triturado, chispa, piedra bola)

Varilla de hierro de 8, 10, 12, 14, 16y 18 qq
Alambre galvanizado No. 18 (amarre) Rollo
Bloque vibroprensado de 10, 15y 20 U
Malla de 6mm m*
Tabla de monte 0.2x2.2 (encofrado) U
Alfajias 7x7x2.5 (maderas cuartones) U
Clavos 1,2y 2 Y. Kg
Pingos de 2,5y 3 m. U

Elaborado por: El Autor

% www.ccquito.org
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Tabla No. 18: Materiales para Acabados

Materiales Unidades
Cerradura-llave-llave U
Cerradura-llave-seguro U
Cerradura bafio Kg
Bajante 4” Mmi
Trampa de piso 2” U
Tubo Cobre %2 MI
Llaves pico (cocina y bbq) U
Llaves mezcladora U
Llave cocina U
Inodoro lavamanos U
Duchas U
Tina esquinera hodromasaje 2 personas (1,30 x 1,30) U
Calefon U
Accesorios de bafio U
Porcelanato de pared y piso m?

Elaborado por: El Autor

2.3.5.2 CONDICIONES DE ABASTECIMIENTO

Los materiales necesarios para la construccion del Conjunto Habitacional “El
Alcazar” son de facil obtencion en el mercado nacional y especificamente en
el mercado local, y se tiene un portafolio de proveedores preestablecido, el

mismo que otorga facilidades debido al volumen de compra que genera el

proyecto una vez en marcha.
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2.3.6 REQUERIMIENTO DE MATERIALES

A continuacion se detallan los gastos en materiales, acabados de
construccibn y mano de obra necesarios segun la actividad para la
construccion de Conjunto Habitacional “El Alcazar”’, debido a que se
manejara contratistas dependientes e independientes para las diferentes

tareas a realizar.

Tabla No. 19: Costos de Materiales, Acabados y Mano de Obra

Descripcion Metros Costo Subtotal
Obra Gris 300( $ 420 $ 126.000
Materiales 300( $ 150 | $ 45.000
Acabados 300( $ 220 [ $ 66.000
Mano de obra 300| $ 50 $ 15.000
Areaverde (12%) 245 $ 53| $ 13.000
Materiales 245| $ 2% 4.900
Mano de obra 245 $ 33(9% 8.100
Parqueadero (47%) 60| $ 200 | $ 12.000
Materiales 60| $ 150 | $ 9.000
Mano de obra 60| $ 50 $ 3.000
Area circulacion (47%) 70| $ 200 | $ 14.000
Materiales 70| $ 150 | $ 10.500
Mano de obra 70| $ 50 | $ 3.500
Obras Complementarias $ 30.000
SUBTOTAL (1 casa) $ 195.000
TOTAL (2 casas) $ 390.000

Elaborado por: El Autor

Se entiende como contratista dependiente a quién se le proporciona todos
los materiales de construccion y las herramientas necesarias para realizar
sus tareas; y se denomina contratista independiente a quién no se le

proporciona ni material ni herramienta alguna.
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2.3.7 ESTIMACION DE COSTOS DE INVERSION

Tabla No. 20: Costos de Inversion

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Descripcion del Rubro Total
Terreno $ 160.000,00
Obra Civil $ 270.000,00
Obras Complementarias (cerramientos, cisterna, $ 30.000,00
canalizacién y adoquinado)

Herramientas $ 2.000,00
Muebles y Enseres $ 800,00
Equipos de computacion $ 1.500,00
Inversién Total Activos Fijos Tangibles $ 464.300,00
ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Descripcidon del Rubro Valor Total
Gastos de Constitucion (legales y permisos) $ 4.000,00
Gastos Preoperacionales $ 11.000,00
Inversién Total Activos Diferidos $ 15.000,00
CAPITAL DE TRABAJO

Descripcién del Rubro Valor Total
Movimiento de Tierras $ 2.500,00
Materiales y Mano de obra $ 23.000,00
Obras Complementarias $ 10.000,00
Mano de Obra $ 4.660,00
Pago Direccion de Obra $ 1.670,00
Pago anticipo Disefio Proyecto $ 7.500,00
Transporte $ 1.000,00
Servicios Béasicos $ 1.200,00
Total Capital de Trabajo $ 51.530,00
[TOTAL DE INVERSION | $ 530.830,00 |

Elaborado por: El Autor

La inversion necesaria por la construcciéon de las 2 casas es de $ 530.830 de

los cuales $ 400.000 dolares de capital propio tanto.
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2.3.8 CALENDARIO DE EJECUCION DEL PROYECTO

Tabla No. 21: Calendario Ejecucidon de Proyecto

Id ACTIVIDADES Duracidn Comienzo Fin
o |
1 CONJUNTO HABITACIONAL "EL ALCAZAR" 388,5 dias lun 05/01/09 jue 01/07M0
2 PREPARACION LUGAR 2 dias lun 05/01/09 mar 06/01/09
3 E Guachimania 1dia lun 05/01/09 lun 05/01/09
4 Bodegas 1dia mar 06/01/09 mar 06/01/09
5 MOVIMIENTO DE TIERRAS 5 dias mié 07/01/09 mar 13/01/09
6 Limpieza y desbroce 1dia mié 07/01/09 mié 07/01/09
7 Replantéo y nivelacién 1dia jue 08/01/09 jue 08/01/09
8 Excabacién de plintos y cimientos 3 dias vie 09/01/09 mar 13/01/09
9 CIMENTACION 15 dias mié 14/01/09 mar 03/02/09
10 Replantillo de Hormigdn simple fy-140 2 dias mié 14/01/09 jue 15/01/09
11 Muros de cimentacidn 3 dias vie 16/01/09 mar 20/01/09
12 Mampara de piedra. 2 dias mié 21/01/09 jue 22/01/08
13 Plintos de hormigdén armado fy-210 4 dias vie 23/01/09 mié 23/01/09
14 Cadena de cimentaciénfy-210 4 dias jue 29/01/08 mar 03/02/09
15 ESTRUCTURA 93 dias mié 04/02/09 vie 12/06/09
16 Columnas de hormigén armado fy-210 30 dias mié 04/02/09 mar 17/02/09
17 Armado de encofrado 30 dias mié 18/03/09 mar 28/04/09
18 Armado de Loza (vigas, cadenas, nenios, 30 dias mié 29/04/09 mar 09/06/09
puentes, hierros de temperatura) y escalones
19 =4 Instalaciones Eléctricas y sanitarias 8 dias mié 29/04/09 vie 08/05/09
20 =4 Fundicidn de losa de hormigdn armado (e=0.20), 3 dias mié 10/06/09 vie 12/06/09
escalones y alisado (Hormigonera)
21 MANPOSTERIA (PAREDES) 48 dias lun 15/06/09 mié 19/08/09
22 Blogue Vibroprensado Interiores y exteriores 43 dias lun 15/06/09 mié 19/08/09
23 ENLUCIDO 120 dias jue 20/08/09 mié 03/0210
24 Enlucido horizontal 30 dias jue 20/08/09 mié 30/09/09
25 Enlucida vertical 30 dias jue 01M10/08 mié 11/11/09
26 Porcelanato paredes bafios 20x30 30 dias jue 12/11/09 mié 23/12/09
27 Porcelanato paredes cocina 20x30 30 dias jue 2412109 mié 03/02/10
28 PASAMANOS 8 dias jue 04102110 lun 15/0210
29 Intalacién de pasamanos de hierro 6 dias jue 04/0210 jue 1140210
30 Pintura de pasamanos 2 dias vie 12/02M10 lun 15/02H10
Y| PISOS 30 dias mar 16/02/10 lun 29/03M10
32 Contrapiso (paleteado o alisado) 20 dias mar 16/02M10 lun 15/03M10
33 Chafado de techo (pintura) 10 dias mar 16/03M10 lun 29/03M10
34 VENTANAS 10 dias mar 3010310 lun 12/04/10
35 Instalacidn marcos de aluminio 7 dias mar 30/03/10 mié 07/04/10
36 Instalacidn de vidrios 3 dias jue 0810410 lun 12/0410
i INSTALACION PORCELANATO 22 dias mar 3010310 mié 28/04/10
38 Colocacidn Porcelanato 20 dias mar 30/03M10 lun 26/0410
a9 Instalacidn alfombra Antialérgica 2 dias mar 27/04/10 mié 23/04/10
40 ESTUCADO DE PAREDES Y PRIMERA MANO DE 20 dias mar 30/0310 lun 26/0410
PINTURA
41 BARREDERAS 2 dias mar 27/04/10 mié 28/04/10
42 PUERTAS Y CHAPAS (pricipales, vaiven, 8 dias jue 289/04M10 lun 10/0510
dormitorios, baiios)
43 E MUEBLES MODULARES (cocina, bafios y closets) 48 dias mar 30/03M10 jue 03/06M10
44 INSTALACIONES PIEZAS SANITARIAS (Inodoro, 4 dias vie 04/06M10 mié 09/06/10
lavatorio y griferia) .
45 INSTALACIONES DE PIEZAS ELECTRICAS 1 dia jue 10/06M0 jue 10/06M0
46 COMUNICACIONES (Teléfono, portero, control 2 dias vie 11/06/M10 lun 14/06M10
remoto) .
47 INSTALACION DE ALFOMBRA 2 dias mar 15/06/10 mié 16/06/10
48 PINTURA (interior y exterior) 10 dias jue 1710610 mié 30/06/10
INSTALACION CALEFONES 4 horas jue 01/07M0 jue 01/07M0

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 3

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

3.1 LA EMPRESA

3.1.1 NOMBRE O RAZON SOCIAL

Conjunto Habitacional “El Alcazar”.

3.1.2 TITULARIDAD DE LA PROPIEDAD DE LA EMPRESA

Para el presente proyecto se implementara la Asociacion en Participacion
gue es un contrato por medio del cual, una persona denominada participante-
aportante, que es un participante pasivo o asociado, que otorga dinero,
bienes o0 servicios, a otra denominada participante-gestor, que es un
participante activo, comerciante o asociante, para la realizacion de un
negocio mercantil; a cambio de que participante-aportante le participe en las

utilidades o pérdidas del negocio®’.

Para una Optima administracion del proyecto se requiere nombrar un
apoderado (participante gestor), el cudl sera inscrito como persona natural y
figurara como unico responsable ante la Ley; de tal manera que el medio de
conexion existente entre socios serd un contrato de cuentas de
participacién, el mismo que determina los montos de inversion, la forma de
aportacion, el porcentaje de participacion, y la duracion del proyecto, pues
estas consideraciones estaran vigentes Unicamente mientras éste se halle

en ejecucion.

" www.monografias.com
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Posterior a la ejecucion del proyecto quedara automaticamente disuelto
cualquier nexo entre los financistas, hasta que por mutuo acuerdo en un
futuro se cree la necesidad de efectuar un nuevo contrato de cuentas de

participacion para otro proyecto de similares caracteristicas.

3.1.3 TIPO DE EMPRESA

El Conjunto Habitacional “El Alcazar”, se desenvuelve de manera exclusiva

dentro del sector de la construccion.

3.2 BASE FILOSOFICA DE LA EMPRESA

3.2.1 MISION

El conjunto habitacional “El Alcazar”, construye viviendas eco-inteligentes
para armonizar el medio ambiente, vivienda y tecnologia, mediante un
enfoque que integre al ser humano con la tecnologia de manera responsable
y amigable, compatibilizando la vivencia con el ser humano, con
responsabilidad mutua, a fin de precautelar el hébitat de las futuras

generaciones, sin incurrir en costos superiores a las casas tradicionales

3.2.2 VISION

En los proximos cinco afios ser empresa lider en construccion de viviendas
eco-inteligentes mediante innovaciones biotecnologicas, edificadas en
urbanizaciones cerradas dentro del distrito metropolitano de Quito, tomando

como eje la preservacion del medio ambiente.
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3.2.3 ESTRATEGIA EMPRESARIAL

e Fortalecer las relaciones institucionales con la Camara de la
Construccién de Quito y otras afines, quienes provean de informacion
actualizada sobre técnicas, procesos, materiales y acabados de

construccion.

e Promover la gerencia participativa a través del analisis, evaluacion y
retroalimentacion de los resultados alcanzados en la gestion

administrativa.

e Implementar una estrategia de diferenciacion enfocada basicamente a
destacar los atributos diferenciadores de nuestra propuesta de vivienda
para el sector inmobiliario de valores superiores, de tal manera que se
logre crear una imagen del constructor con responsabilidad social que

genere confianza ante los clientes externos.

e Aplicar una estrategia de minimizacion de costos a través de la
elaboraciéon de un plan de adquisiciones basado en el control de
existencias de inventarios, donde se determine el nivel maximo y minimo
de inventarios por cada material segun la etapa de avance de la obra,
para poder optimizar tanto la mano de obra como la materia prima lo que

maximizaria la utilidad.

3.2.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

e Implementar un plan estratégico de Marketing que permita resaltar
ventajas competitivas, que diferencien a la organizacion de la

competencia.
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e Aplicar sistemas de administracion de inventarios justo a tiempo, a fin de
mejorar la administracion, rotacién y control de las materias primas que

intervienen en la construccién de las viviendas.

e Emplear las herramientas tecnologicas destinadas al mejoramiento de la
produccién, que permitan incrementar la efectividad en el trabajo del

recurso humano y la satisfaccion del cliente externo.

3.2.5 PRINCIPIOS Y VALORES
3.2.5.1 PRINCIPIOS

e Relacion interactiva con la naturaleza, respetando el habitat
precautelando la calidad de vida y confort del usuario

e Generar procesos de optimizacién de recursos disponibles al utilizar de
manera adecuada la tecnologia, a fin de preservar la naturaleza mediante
uso de materiales limpios.

e Alta capacidad de adaptacion y flexibilidad a nuevos procesos de
construccion, a través la investigacion continua de nuevos materiales y
tecnologias de construccién, a fin utilizar insumos ecolégicos

e Crear una imagen de la empresa que provea confianza a los usuarios y
sea un efecto multiplicador con los futuros clientes, por medio de una
relacion permanente transmitiendo los valores eco-inteligentes de la
vivienda que genere una discriminacion positiva

e Contribuir desarrollo del ornato de la ciudad en el valle de Tumbaco.

e Desarrollar las competencias y capacidades en todos los ambitos de la

empresa
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3.2.5.2 VALORES

Disciplina para poder alcanzar con éxito tanto los objetivos del proyecto
como los objetivos personales, los colaboradores del mismo deberan

mantener una disciplina normativa en su desempefio.

La honestidad y sinceridad regiran la actividad comercial del proyecto

tanto con clientes como con proveedores.

Equidad todas los colaboradores del proyecto tienen el mismo derecho a
ser tratados con justicia y consideracion independientemente del cargo o

funcion que desemperien.

La puntualidad primara tanto para la entrega de viviendas como para el

pago de obligaciones impositivas.

3.3 LA ORGANIZACION

El proyecto tendrd& como ente fundamental a la Junta de Participantes

conformada por los socios, quienes elegiran al Apoderado de comun

acuerdo.

El Apoderado tendrd absoluta libertad para la toma de decisiones, sin

embargo debera informar a la Junta de Participantes con una periodicidad

qguincenal de los avances y novedades que se hayan presentado en el

periodo sefialado.

Al Apoderado se reportaran directamente el Departamento Administrativo

(Contabilidad) y el Departamento de Construccion.
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El Departamento de Construccion es responsable del Disefio a cargo del
Arquitecto y del Disefio Estructural y Obras a cargo del Ingeniero Civil,
adicional se encuentran la Seccion de Obras Eléctricas (Electricista) y la
Seccion de Obras Sanitarias (Plomero).

3.3.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gréafico No. 16: Organico Estructural

CONJUNTO HABITACIONAL “EL ALCAZAR”

APODERADO
SECRETARIA
[
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO
CONSTRUCCION ADMINISTRATIVO
— 1
) . . . MARKETING
SECCION DISENO SECCION LOGISTICA || EsTRATEGICO
|| SECCION DE COﬁlE’igIISBAD | |MARKETING MIX
ESTRUCTURA Y OBRAS
SECCION DE OBRAS EJECUCION Y
M ELECTRICAS - CONTROL
SECCION DE OBRAS
— SANITARIAS

Elaborado por: El Autor
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3.3.2 ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Junta de Participantes, Toma decisiones globales en todos los aspectos del

proyecto.

Apoderado, Encargada de crear, organizar, dirigir y controlar la construccién
y comercializacion del Conjunto Habitacional “El Alcazar”, Es titular de todos
los derechos y obligaciones que se generen frente a terceros y respondera

frente a éstos, en caso de incumplimiento.

Secretaria, Organizar, ejecutar y controlar toda la documentacion de la

empresa y solventar inquietudes de clientes potenciales

Departamento de Construccion, gestionar la construccion del proyecto.

Seccion Disefio, Levantamiento topografico, distribucion de espacios y
disefio de la edificacion, distribucion de areas verdes y areas comunales en
el terreno disponible, elaboracion y aprobacion de planos, disefio de la red

eléctrica interna y puntos de proteccion para desfogue de rayos.

Seccidén Estructura y Obras, Estudio de suelos, planificacion de tiempos y
movimientos, requerimiento de material, direccion para la edificacion de las
viviendas. Disefio del alcantarillado, red de agua potable y tanques de

oxigenacion de aguas servidas.

Construccién de la edificacién, areas verdes y comunales en el terreno

disponible, construccién de redes eléctricas y redes sanitarias.
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Seccion Obras Eléctricas, Implementacion de la red eléctrica interna y
puntos de proteccion para desfogue de rayos. Conexiones eléctricas en
general.

Seccion Obras Sanitarias, Implementacion del alcantarillado, red de agua
potable y tanques de oxigenacion de aguas servidas. Conexiones sanitarias
en general.

Departamento Administrativo, gestionar administracion del proyecto.

Seccion Logistica Planificar, organizar y controlar el apoyo logistico, manejo
de proveedores, nomina de empleados.

Seccion Contabilidad, organizar, coordinar y controlar las operaciones
econOmicas que se realicen en la construccion de las unidades

habitacionales (manejo de caja chica, atencion de pagos)

Departamento Marketing, gestionar la comercializacion de las unidades

habitacionales a precios competitivos

Seccion Marketing Estratégico, analizar las oportunidades que ofrece el
mercado; cuales de los consumidores a los que se quiere atender (segmento
objetivo), qué capacidad de compra tendrian a la hora de adquirir el producto

0 servicio, y si éste responde a sus necesidades.

Tienen que detectar cudles son sus posibles competidores, qué productos
estan ofreciendo y cual es su politica de mercadeo, cuales son los productos
sustitutos y complementarios ofrecidos en el mercado, las noticias y
probabilidades respecto al ingreso de nuevos competidores y los posibles

proveedores.
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Realizar un analisis interno de la empresa para determinar si realmente esta
en condiciones de llevar a cabo el proyecto (si dispone de personal suficiente
y calificado, si posee los recursos necesarios, entre otros).

Con todos los datos, la empresa realiza un diagnostico. Si éste es positivo,
se fijan los objetivos y se marcan las directrices para alcanzarlos, determina

a qué clientes se quiere dirigir y qué clase de producto quiere

Seccion Plan de Marketing, elabora el Plan de promociones, mercadeo o
marketing en donde detalla por escrito las acciones necesarias para alcanzar
un objetivo especifico de mercadeo, en donde se describe y explicar la
situacion actual del producto, se especifica los resultados esperados
(objetivos) y se identifica los recursos que se necesitaran (incluidos los

financieros, tiempo y habilidades)

Seccion Ejecucion y Control, verifica la ejecucion de las acciones
planeadas y fijan los medios para llevarlas a cabo, asi como los

procedimientos y las técnicas que se utilizaran.

Evaluar los resultados del plan establecido y determinar cuan efectivo ha
sido, supone establecer aquellos mecanismos de retroalimentacion y
evaluacion con los que comprobar el grado de cumplimiento de los objetivos

y establecer las correcciones que correspondan.
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO

4.1 PRESUPUESTOS

4.1.1 PRESUPUESTO DE INVERSION
Resulta necesario establecer las inversiones que se deben realizar para la
implementacion del presente proyecto, asi como también la manera mas

adecuada de financiar el mismo, para lo cual se detalla a continuacién sus

componentes:

4.1.1.1 ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos constituyen aquellos bienes permanentes exclusivos que el

proyecto utilizara sin restricciones para su normal desarrollo.

4.1.1.2 ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Los activos fijos tangibles son los que se pueden ser depreciables, no

depreciables y agotables™®.

® VAN HORNE J. y WACHOWICZ J. JR., (Undécima edicién 2002), Fundamentos de

Administracién Financiera, México, Ed. Pearson Educacion de México
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Los activos fijos depreciables son aquellos activos que pierden su valor por

uso, obsolescencia, destruccion total o parcial.

Tabla No. 22: Inversion Activos Fijos Tangibles

Descripcion del Rubro Valor Total

Terreno $ 160.000,00
Obra Civil $ 270.000,00
Obras Complementarias (cerramientos, $ 30.000,00
cisterna, canalizacion y adoquinado)

Herramientas $ 2.000,00
Muebles y Enseres $ 800,00
Equipos de Computacion $ 1.500,00
Inversién Total Activos Fijos Tangibles $ 464.300,00

Elaborado por: El Autor

Se ha definido a la depreciacion como normal, es decir, que estara sujeta a

la naturaleza de los bienes y a la duracién normal de su vida util, acorde con

las normas generalmente aceptadas de la contabilidad.

Para el célculo de la depreciacidon se ha utilizado el método de linea recta, el

mismo que se basa en la determinacion de cuotas proporcionales iguales y

constantes en funcion de la vida util estimada del bien.

Tabla No. 23: Depreciacion Activos Fijos Tangibles

Detalle Valor del Valor Depreciacion % | Afios
Activo | Salvamento | Afio L | Ao 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afio 5 | Afio 6| Afio 7| Afio 8 | Ao 9 | Afio 10 | Deprec.

Terreno $ 160000{$ 1600008 - |§ - [S- [$- |§- [$- I§- |5- [§- |§ -
QObra Civi $ 270000{$ 2700008 $- 8- |- [S- (8- [$- |8- [S- [$ -
Obras Complementarias |$ 30.000($  30.000($ - (§ - [§- (§- |§- |$- (8- |- |§- |§ -
Herramientas § 20008 - |$ 400[$400|5400($400)$400(S- |5- |$- [$- |$ - 20%| 5
Muebles y Enseres § 8008 2008 2508 5[§ 25[$ 5|5 5[$ H[§ H|F B|S B[S B 10% 10
Equipos de Computacion |$ 1500 $ 500($ 400($ 400 33%| 3
Inversion Total Activos |$ 464300 |§ 460250 |$ 925|$ 825|% 825(8 425($ 425|8 25|$ 25|$ 5($ 5|8 2
Fijos

Elaborado por; EL Autor
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4.1.1.3 ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Los activos fijos intangibles se amortizan, entendiéndose que la amortizacion

es la cuota fija que se establece por periodo contable como consecuencia de

inversiones o gastos anticipados.

La diferencia entre depreciacién y amortizacion esta en que la depreciaciéon

se da en funcidn del desgaste fisico y obsolescencia por el uso de los activos

fijos tangibles, mientras que la amortizacion se da en funciéon del uso o

servicio es decir un intangible.

Tabla No. 24: Inversidn Activos Fijos Intangibles

Descripcion del Rubro Subtotal Valor Total

Gastos de Constitucion (legales y permisos) $ 4.000,00|$ 4.000,00
Gastos Preoperacionales $ 11.000,00

Disefio Arquitectonico $ 7.000,00

Calculo estructural $ 1.200,00

Diserio Instalaciones Eléctricas $ 800,00

Diserio instalaciones sanitarias $ 800,00

Levantamiento topografico $ 550,00

Estudio de Suelos $ 650,00
Inversion Total Activos Intangibles $ 15.000,00

Elaborado por: El Autor

Tabla No. 25: Amortizacion Activos Fijos Intangibles

Detalle Valor del Amortizacion

Activo | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Afo6 | Afio7 | Afio8 | Afo9 | Afio10
Gastos de Constitucion |$  4.000{$ 400({$ 400|$ 400({§ 400(S 400|$ 400|$ 400(§ 400({S 400($ 400
(legales y permisos)
Gastos $ 11000($ 1100{$ 1200/$ L100($ L1100($ 1100({$ 1.200|$ L100($ L100($ 1100($ 1.100
Preoperacionales
Inversion Total Activos | $ 15,000 {$ 1500|$ 1500|$ 1500($ 1500($ 1500($ 1500|$ 1500($ 1500($ 1500|$ L500
Fijos

Elaborado por; EL Autor
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4,1.1.4 CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo permite determinar la cantidad necesaria de dinero para
solventar el desarrollo e implementacion del proyecto en los meses

venideros.

El capital de trabajo de operacién esta constituido de la siguiente manera:

Tabla No. 26: Capital de Trabajo

Descripcion del Rubro Valor Total
Movimiento de Tierras $ 2.500,00
Materiales $ 23.000,00
Obras Complementarias $ 10.000,00
Mano de Obra $ 4.660,00
Pago Direccion de Obra $ 1.670,00
Pago anticipo Disefio Proyecto | $ 7.500,00
Transporte $ 1.000,00
Servicios Basicos $ 1.200,00
Total Capital de Trabajo $ 51.530,00

Elaborado por: El Autor

Debido a la naturaleza del presente proyecto basado en lotes, es necesario
clasificar los costos de acuerdo a la etapa del avance de la obra como se

detalla en la siguiente tabla:

Las inversiones totales para el presente proyecto son las siguientes:
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Tabla No. 27: Presupuesto de Inversién

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

Descripcion del Rubro Total
Terreno $ 160.000,00
Obra Civil $ 270.000,00
Obras Complementarias (cerramientos, cisterna, $ 30.000,00
canalizacion y adoquinado)

Herramientas $ 2.000,00
Muebles y Enseres $ 800,00
Equipos de computacion $ 1.500,00
Inversion Total Activos Fijos Tangibles $ 464.300,00
ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Descripcion del Rubro Valor Total
Gastos de Constitucion (legales y permisos) $ 4.000,00
Gastos Preoperacionales $ 11.000,00
Inversion Total Activos Intangibles $ 15.000,00
CAPITAL DE TRABAJO

Descripciéon del Rubro Valor Total
Movimiento de Tierras $ 2.500,00
Materiales $ 23.000,00
Obras Complementarias $ 10.000,00
Mano de Obra $ 4.660,00
Pago Direccién de Obra $ 1.670,00
Pago anticipo Disefio Proyecto $ 7.500,00
Transporte $ 1.000,00
Servicios Basicos $ 1.200,00
Total Capital de Trabajo $ 51.530,00
ITOTAL DE INVERSION | $ 530.830,00 |

Elaborado por: EI Autor
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4.1.2 CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Tabla No. 28: Cronograma de Inversiones

Rubros de Inversion Aio0 | Afol | Afo2 | Aio3 | Afod | Afod | Afo6 | Afo7 | Afo8 | Aio9 | Adol0
Actvos Fijos Tangibles 1§ 1600001 $ 200800 |$ 100000 |$ 276480 |§ 184320 | 276.480|§ 184.320|§ 552960 | $ 368640 ) 552960 |§ 366640
Activos Fios Intangibles 1§ 15,000 § 1500 § 15000 § 3000 § 00
Capitalde rabalp § 580
Reposicidn de herramientas § 400
Reposiion de Equipos de § 150 § 150
computacion
TOTAL INVERSIONES 20800) 200800 100000 291480( 185820 20L480| 188320| 5B2%0| 310140| 562960| 368,640
Elaborado por, £/ Autor
4.1.3 PRESUPUESTOS DE OPERACION
4.1.3.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS"
El presupuesto de ingresos del proyecto se basa en la estimacion de la
ocurrencia de las ventas en cada uno de los periodos.

Tabla No. 29: Prestupuesto de Ingresos
Unidades Habitacionales | Aol | Afo2 | Afod | Afod | Afod | Afob | Afo7 | Afod | Afod | Afoll
Venta de 1 casa § 400000 $ 400,000 | $ 400.000 | § 400000 1§ 400,000 $ 400.000
\lenta de 2 casas § 8000001 § 800,000 $ 800.000 | § 800000
TOTAL: § 400000 $ 400,000 | $ 400.000 | $ 400000 | $ 400.000{$ 400.000 | § 800000 | § 800,000 $ 800.000 | § 800,000
Elaborado por; El Auto
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4.1.3.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS

Los siguientes cuadros son un desglose de cada uno de los rubros®.

Tabla No. 0: Presupuesto de Eqresos

CONCEPTO Aiod | Amt | A2 | Ahod | Anod | AnoS | Amob | AmoT | Adod | A3 | Anot0
Gostos Variables
alerles § 162480 |8 108320 § 162480 9 108300 |§ 162480 § 108300 |9 460§ 2640 | § 34%0 |$ 6640
Ham de Obra decka § SN § B0 § B0 § 118400 § 118400
Honorans Profesionaes § 11000]§ 16800(9 BA00|§ T00)§ BA0|S 27A00|§ BAM|S 43600\% 108005 43500]§ 10800
(Obras complementars § 3000 § 200 § 000 § 60000 § 60000
Gosto Figs
Temeno § 160000 § 150000 § 160000 § 20000 § 20000
Consifucidn § 4 § 400 § 40 L L
Gosto de Ventas
Publicaiin Revitas nmobiiarias § 10 § 150 § 150 RLE RLE
Publcacién Ciao E Comerio § 10 § 100 § 100 § 1A § 1A
Dipticas § L § ) } B
Hojas membreladas  latera § W R § W j N ) N
Costns Oparavos y Fmancieros
Seniios baskos § 1005 12008 100§ 100§ 120§ 120[§ 120§ 1%0§ 1%0§ 130
Depreciaciones § WY s o) 4ml§ Y Bl B Ny B B
Amorizaciones § 100§ 10§ 10§ 1A0(§ 1A0(§ 1AW[§ 1R0§ 1h0§ 1R0§ {130
TOTL § 176000 § 276306 |§ 120245 | § 450206 | § 119305 |§ M3005 | § 119445 § 81585 \§ 230465 § 3H1.986 | § 280466
Elaborado por. E Autor

20

Planificacion y Control, Ed. Pearson Educacion de México
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4.1.3.3 PRESUPUESTO DE FINANCIAMIENTO

El valor de $ 398.545,00 requerido como inversion inicial serd aportado en
su totalidad por los socios, y el restante que corresponde a $ 161.205,00
sera financiado con una institucién financiera en caso de no vender una casa

en el primer periodo.

4.2 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

4.2.1 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados, frecuentemente denominado estado de pérdidas y
ganancias, presenta los resultados de las operaciones de negocio realizadas
durante un periodo especifico, para el presente proyecto es de un afo. Este
documento resume los ingresos generados y los gastos en los que haya

incurrido la empresa durante el periodo contable en cuestion.

El estado de resultados proyectado es un documento dinamico que tiene
como finalidad mostrar los resultados econdmicos de la operacion prevista
del proyecto para todos los periodos que integran el periodo de vida

econdmica de la misma?L.

2L ZAPATA Pedro, (cuarta edicién 2002), Contabilidad General, Colombia, Editorial Mc Graw
Hill.
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Tabla No. 31; Estado de Resultados

DETALLE ANOL | ANO2 | AN03 | ANo4 | ANos | Afos | Afo7 | ANos | ANog | AN010
RENTAS OPERACIONALES

(+) Ventas Netas § 400.000|$ 400.000|$ 400.000|$ 400.000{$ 400000{$ 400000]§ 800.000|§ 800.000|$ 800.000|$ 800.000
(- Costo de Ventas

Materiales § 162000{$ 108000($ 162000/ 108000($ 162.000($ 12080008 324000|$ 216000 ($ 324.000{$ 216000
Mano de Obra Directa § 3H50(§ 23680($ 35520] 23680(5 3H50[§ 236805 TL00|§ 47360(§ TLOAD(S 47360
Honorarios Profesionales § 16800{§ 9400|$ 16800/§ 9400($ 16800($ 9400|§ 21.000|$ 1L750(§ 2L000[§ 10750
Obras Complementarias § 15000{$ 15000{$ 15000{$ 15000{$ 15000{§ 1500018 30.000/$ 30.000({$ 30.000({$ 30.000
Terreno § 160000 § 160000 § 160000 § 320000 § 320000

Total Costo de Ventas § 369.320($ 156080 (% 369.320|% 156.080($ 380.320($ 196.080|§ 766.040(8 305.10($ 766.040($ 305.110
Utilidad Bruta en ventas § 10680($ 243920($ 10680|% 243920{$ 10680(§ 2433208 33960|S 494890 (S 33960 (S 494890
(-) Gastos Operacionales

(- Gastos de Administracion § 645(8 235($ 635|8 195(5 55(§ 155§ 955|§ 15H(§  955(§ 15D
De Consticidn § 4000(§ - | 4000/§ - [§ 4oo0f$ - |§ BOOO[S - [§ 800
Depreciacion § W58 85|S 8BS 4n(§ A58 B|S B BIF BS B
Amortizacion § L500{§ 15008 L1500/§ 1500{$ 1500({$ L1500|§ 1500 1500(§ L1500 1500
(- Gastos Servicios Basicos § L200{§ 1200{$ L1200/§ 1200{$ L2008 1200|§ 2400{$ 2400(§ 2400 2400
Agua § 600[§ 600 600)S G0O[$ 60O(S  600|§ 120§ L200(§ 1200{§ 120
Lz § 600[§ 600 600/S G0O[$ 60O(S  600|§ 120§ L200(§ 1200{§ 1200
(1) Gastos de ventas § L600($ L600({$ L600|$ 1600($ 160§ L600|§ 1600|$ L600($ L60O($  L600
Publicacion en revistas inmobiiarias ~ [$ 750 7T50|$  Te0[§  Te0|§  m0|§ TS0 TO($ 0[S TH0($ TR0
Publicacion en fasiculo Construi § 500§ 50§ 50(§  500[$  500{$ 50008  s00[§ 00(§  H0[§ 50
Dipticos §  M[$  B0(8  20[§  H0|S  »0|§  20(§  m§ 20§ 2§ A
Hojas menbretadas y tarjeterfa § 00|§ 100{$ 0§ 100{$ 10§ 100/$ 00{$ 200({$§  00{§ 1200
Total Gastos § 95|18 5IB(S 91%B|$  A1B(§  8IB|§  435|§ 1355|185  55H($ 1355($ 54K
Utilidad Antes Participacicn de

Trabajadores § LAH|$ 238795($ 1555|$ 2301%5(§ 1955|§ 230505|§ 20435|§ 489.365($ 20435($ 489.365
(- 15% particinacion trabajadores § 8|S BROIS 2§ HBHI(S  293($ 330IN|S  3065( 73405($ 3065|3405
Utilidad antes de impuestos § L7($ 202976($ 1322|$ 203316(  1662|$ 203656|§ 17310|§ 415960 ($ 17.370($ 415.960
(25%) Impuesto a la renta §  N9|§ S07441S  0|S S0829(§  A5(§ 509145  A3M2|$ 103990(§ 4342|$ 103990
Utilidad Neta §  08($ 15222(8  9L|$ 152467( 1246|% 15274218 13027|§ 3LL9N0(§ 13027($ 31L970
Elaborado por. Ef Autor
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4.3 FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO

El flujo de fondos mide los ingresos y egresos en efectivo que se estima
tendrd una empresa en un periodo determinado, permitiendo observar si
realmente necesita financiamiento y obviamente si va a contar con los

recursos necesarios para pagar las diferentes obligaciones que mantiene.

4.3.1 FLUJO NETO DE FONDOS SIN FINANCIAMIENTO

Este flujo se estructura a partir del supuesto de que los recursos de la
inversion provendran en su totalidad de la misma fuente, es decir del capital
social inicial sin contemplar la posibilidad de endeudamiento donde el costo

esta predefinido con una tasa de interés.

Tabla No. 32: Flujo Neto de fondos Sin Financiamiento

DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
(+) Ingresos de la Operacion $ 400.000 | $ 400.000 | $ 400.000 | $ 400.000 | § 400.000 | $ 400.000 | $ 800.000 | $ 800.000 [$ 800.000 | $ 800.000
() Costos de Fabricacion $ 380.320 | $ 156.080 |$ 389.320 | $ 156.080 | $ 389.320 | $ 156.080 | $ 766.040 |$ 305.110($ 766.040|$ 305.110
Utilidad Bruta en venta $ 10680]% 243920 |$ 10680 |§ 243920 |$ 10680 [$ 243920 |$ 33960 |$ 494.890|$ 33960 |$ 494.890
(-) Gastos de Administracion $ 4000/$ - |$ 4000($ - |$ 4000{$ - |$ 8000JS - [$ 8OO0
(-) Gastos Ventas $ 1600)% 1600/$ 1600/$ 1600($ 1600($ 1600|$ 1600{$ 1600{$ 1600|$ 1600
(-) Gastos Senvicios Basicos $ 120§ 1200/$ 1200({$ 1200/$ 1200|$ 1200{$ 1200)$ 1200{$ 1200/§ 1200
(-) Depreciacion $ 95|$  85|$  BB($  45|5  45|S 5% 518 5% 5% 25
(-) Amortizacion $ 1500)$ 1500/$ 1500/$ 1500($ 1500({$ 1500|$ 1500($ 1500({$ 1500($ 1500
$ 925|8 5125|$ 9125|$ 4725|$ 87H|$ 435|$ 1235($ A435[$ 12353 435
Utilidad antes de Participacion de $  1455|8 238795($ 1555|$ 239.195(8 1955|8$ 239.595|$ 21635 (8 490565 ($ 21.635|$ 490565
trabajadores
(-) 15% participacion trabajadores $  28(§ 3BBIY(S  233|$ JBTYS  203|$ 36I39|§ 3245|$ 73585|$ 3245($ 73585
Utilidad antes de Impuesto a la $ 1237(% 202976 |$ 1322|$ 203316|$ 1662|$ 203.656|$ 18390 |$ 416.980($ 18390 |$ 416.980
renta
(-) 25% Impuesto a la Renta $  309|§ 50.744|%  330|$ 50829($  415($ 50914|$ 4597 |$ 104.245($ 4597 |$ 104.245
Utilidad Neta $ 8|8 152232($  991|$ 152487 |§ L1246|$ 152742 |$ 13792 |$ 312.735($ 13.792|$ 312735
(+) Deprecicion s os[s 85l enls  4s5]s  anls s[5 Bls s[5 Bls B
(+) Amortizacion Intangibles $ 1500/$ 1500($ 1500|$ 1500($ 1500|$ 1500|$ 1500($ 1500({$ 1500|$ 1500
(+) Inversién Terreno $ (160.000) $ 160.000 $ 160.000 $ 320.000 $ 320,000
() Inversi6n de reemplazo $ (2000 $ (2000 $ (4000
(+) Valor salvamento $ %0
(+) Recuperacion Capital de Trabajo [$ 51530 $ 400 § 400 § 400
FLUJO NETO DE FONDOS $ (108470)|$ 1.353|$ 154.557|$ 163716|% 152412 % 163.171|$ 154667 |§ 331317 |§ 314.260 [$ 335,717 |$ 314510

Elaborado por: El Autor
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Para el presente proyecto la consideraciébn es correcta, puesto que la
totalidad de la inversion inicial es aportada por los socios.

4.3.2 FLUJO NETO DE FONDOS CON FINANCIAMIENTO

Para este caso, el gasto de capital estd cubierto con recursos de los

inversionistas de la empresa y con fondos de terceros,

Este flujo tiene como objetivo medir la capacidad de pago frente a los

préstamos que ayudaron a su financiamiento®.

Como los intereses del préstamo son un gasto afecto a impuesto, debera
diferenciarse que parte de la cuota que se le paga a la institucion que otorgo
el préstamo es interés y qué parte es amortizacion de la deuda, porque el
interés se incorporara antes del impuesto mientras que la amortizacion, al no
constituir cambio en la riqueza de la empresa no esta afectando al impuesto

y debe compararse en el flujo después de haber calculado el impuesto

2 VAN HORNE J. y WACHOWICZ J. JR., (Undécima edicién 2002), Fundamentos de

Administracién Financiera, México, Ed. Pearson Educacion de México
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Tabla No. 33: Flujo Neto de fondos Con Financiamiento

DESCRIPCION 0 ! 2 3 4 5 b 7 B 9 10
(+) Ingresos de Ia Operacion § 400000 | § 400.000 | § 400.000 | $ 400.000 | § 400000 | $ 400.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000 | $ 800.000
(-) Costos de Fabricacion § 389.320|§ 156080 | $ 389.320|$ 156080 |$ 389.320|$ 156.080|$ 766.040|$ 305.110|$ 766.040 | $ 305.110
Utlidad Bruta en venta § 10680($ 24392018 10680($ 243920|S 10680|$ 243920|§ 33960|% 494890 (S 33960 (% 494890
(- Gastos de Administracion § 40001§ - |§ A000J§ - /S 400018 - |§ 8000[§ - [§ 800

(-) Gastos Ventas § 1600/§ 160018 1600/§ 1600/ L1600|§ L600|§ L600$ L600|$ L600|$ L600
(- Gastos Servicios Basicos § L20[$ L20]§ L20{$ L200/§ L20{$ L20/§ L200{$ L20/§ L200{$ L0
(- Gasto Intereses § AB|S 3935 3488(5 3038($ 7588|S 213B|S 6688|S 6.2%8]5 5788 538
1) Depreciacion A A P B D DS S P S 5
(-) Amortizacion § L500(§ L500(§ L500($ L500($ LA00($ LA00($ LAO00($ L00($ LA00|$ LA00
Utlidad antes de Participacion de § (2933)% 238795(§ 1555|$ 230.195|§ 195|% 230595 |8 20635|$ 490565 (S 20635|$ 490565
trabajadores

(* 15% partcipacion trabajadores § HYYIS 2B|S BAWY(S  293|S HIN|S 325(S T3H5|S 325|§ 1358
Utlidad antes de Impuestoa la § (2933) 202976(8 1322|$ 23316|S 1662|$ 203656 (S 18300|$ 416980|S 183%0|$ 416980
renta

(-) 25%Impuesto a la Renta § S0744|S  330[$ 50829($ 45($ 0914|S A507($ 104245]8 4507|$ 104245
Utlidad Neta § (2933)% 15223218  90L|$ 152487|S 1246|% 152742|§ 13792|$ 31273 |§ 13792|$ 31273
(+) Deprecicion § 95|15 Bh|S 8BS MBS MBS BIS BIS BS B B
(+) Amortizacion Intangibles § 15008 150018 1500/§ 1500/§ 15001 L15001§ L500{$ L500{$ L1500$ 1500
(- Inversi6n Terreno § (160000) § 160000 § 160000 § 320000 § 320000

(- Inversion de reemplazo § (2000) §  (2000) §  (4000)

(+) Financiamiento Terceros § 50000

[+ Amortizacion de a deuda s G0 ool ool soools Goools (oools (oools (oools (o0os (o)
(+) Valor salvamento § M
(+) Recuperacion Capitalde Trabajo |§ 51530 § 40 § 40 § 40
FLUJONETO DE FONDOS § (58470)($ (7508)($ 149557 |$ 156716 |$ 147412 ($ 158.171($ 149667 |$ 326317 ($ 309.260 | $ 330.7L7|$ 309.260
Elaborado por; Ef Autor

4.4 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera tiene como objetivo definir la mejor alternativa de

inversion, pues una vez que se determina que el proyecto es financieramente

viable, el siguiente paso constituira la aplicacién de criterios de evaluacion

gue determinen la importancia tanto para la economia nacional como para el

inversionista
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4.4.1 CRITERIOS DE EVALUACION

4.1.1.1 DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO
(TMAR)

Es necesario determinar una tasa de descuento para poder traer a valor
presente flujos de efectivo futuros, esta tasa descuenta el valor del dinero en
el futuro a su equivalente en el presente y los flujos traidos al tiempo cero
toman el nombre de flujos descontados.

Para realizar el calculo del Valor Presente Neto se debe determinar una tasa
de descuento, denominada también como TMAR.

La tasa de descuento de un proyecto es la tasa minima aceptable de

rentabilidad (TMAR) para que el proyecto sea atractivo para el inversionista.

La TMAR se compone del costo del capital y el nivel de riesgo, para este
proyecto se ha fijado el costo de capital en el 6% en funcion de las

alternativas ofertadas por el mercado de capitales.

Por otra parte la tasa de riesgo se fijo en 10%, siendo ésta la tasa la
manejada por el Banco Central del Ecuador como el nivel de inflacion del

pais.
Para el calculo del TMAR se va a utilizar la siguiente férmula:
TMAR = Costo de Capital + Nivel de Riesgo

Costo de Capital: Costo oportunidad inversion
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Nivel de Riesgo 6 Tasa de riesgo: se asume la tasa de inflacion, que es el

nivel de deterioro de la capacidad adquisitiva de la unidad monetaria.

TMAR=6 % + 10%
TMAR= 16 %

4.1.1.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El valor presente neto es el valor monetario que resulta de restar la suma de
los flujos descontados de la inversion inicial, luego se compara las ganancias
esperadas contra los desembolsos necesarios para lograr esas utilidades,
pero en términos de su valor equivalente en el momento presente o tiempo

cero.?®

Para aceptar un proyecto las ganancias deberan ser mayores a los
desembolsos, lo que implica que el valor presente neto tiene que ser mayor
gue cero, Para efectuar el célculo del VAN se utiliza la TMAR obtenido de
16%.

Para el calculo del VAN se va a utilizar la siguiente férmula:

N FE1 FE2 FEn

VAN :—Iu - +—_2 + -
1+i (L+1) @+i)"

2 VAN HORNE J. y WACHOWICZ J. JR., (Undécima edicion 2002), Fundamentos de

Administracién Financiera, México, Ed. Pearson Educacion de México
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| = Inversion Inicial del proyecto
FE= Flujo de efectivo del afio
i= Costo de Oportunidad

4.1.1.3 TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de descuento por la cual el valor
presente neto de los flujos de efectivo esperados de un proyecto, se iguala al

monto de inversion, es decir es igual a cero®.

La TIR mide la rentabilidad del dinero que se mantendra dentro del proyecto,
su nombre responde al supuesto de que el dinero de las utilidades se
reinvierte en su totalidad, es decir que la tasa de rendimiento se genera en

su totalidad al interior del proyecto.

Si la TIR es mayor o igual al costo de oportunidad del capital o TMAR, que
tiene el proyecto o el inversionista, el proyecto es aceptable, caso contrario
se lo debe rechazar, una TIR mayor que el costo de oportunidad garantiza

gue el proyecto rinde mas que la inversion alternativa.
Para el calculo del TIR se va a utilizar la siguiente férmula:

VANi1
VANI1—-VANi2

TIR=i1+(i2+il) +

i = Tasa de interés
V=Valor Actual Neto

2 VAN HORNE J. y WACHOWICZ J. JR., (Undécima edicién 2002), Fundamentos de

Administracién Financiera, México, Ed. Pearson Educacion de México
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Tabla No. 34: Valor Actual Neto (VAN)y Tasa Interna de Retorno (TIR)

[ rwoereemvo] o T oRes [ rusoerEevO] o T uaoRes
ANO SIN PRESENTES ANO CON PRESENTES
FINANCIAMIENTO | 16% FINANCIAMIENTO | 16%

0 [§  (10847000)] 1,000 [$ (108.470,00) 0 |s (5847000 1000 [$ (58.470,00)
1 [s 135256  0862[$ 116,00 B (803494 0862 [$  (6.926,67)
2 [$  15455681] 0743]S 114.86089 2 1§ 14561931 0743 [$ 10821887
3 |$ 16371631 0641[$ 104.886,11 3 |$  15520881] 0641 [ 99.44853
4| 15241181 0552|$  84.07569 4 |$ 14437431 0552 [$  79.736,65
5 |$ 16317131 0476]$ 77.687.99 5 |$  155.5838L1] 0476 |$  74.07548
6 |S 15466681 0410]$ 6348180 6 |$ 1475031 0410|$ 6055226
7 s 33131731]  0354]S 117.20085 7 18 32462981 0354 |$ 114.86361
8 |$ 31426009 0305|$ 9585736 8 |$  30802269| 0305|$ 9395476
0 [$ 337173l 0263]$ 8827787 0 |$ 32992981 0263[$ 86.756,0
10 [$ 31451009 0227]$ 7129430 10 [$  3089269] 0227 [8 7002771

VAN $ 71044785 VAN $ 72223723

TR 83% TR 114%

Elaborado por: EI Autor

4.1.1.4 RELACION BENEFICIO / COSTO

La relacion Beneficio/Costo esta representada por la relacion entre los

ingresos y los egresos

El andlisis de la relacion B/C, toma los siguientes resultados:

» B/C > 1 se da cuando los ingresos son mayores que los egresos, siendo

un proyecto recomendable.

» B/C = 1 se da cuando los ingresos son iguales a los egresos, siendo un

proyecto indiferente.

» B/C < 1 se da cuando los ingresos son menores que los egresos, siendo

el proyecto no recomendable.
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Tabla No. 35: Relacion Beneficio / Costo

INGRESOS EGRESOS
. TMAR VALORES ~ TMAR VALORES
AN | INGRESOS ANO| EGRESOS
0 6% PRESENTES 6% PRESENTES
0% - 11,000 |$ - 0 [$ 175.000,00 | 1,000 [$  175.000,00
11$ 400.00000]| 0862 |$ 344.827,59 1 |[$ 27530500 0,862 [$  237.331,90
2 |$ 400.000,00] 0,743 |$ 297.265,16 2 |$ 120.24500 | 0,743 | $ 89.361,62
3 |$ 400.000,00| 0641 |$ 256.263,07 3 |$ 45020500 | 0,641 |$  288.427,29
4 |$ 400.000,00 | 0552 [$ 220.916,44 4 |$ 119.84500 | 0,552 | $ 66.189,33
5 $ 400.000,00 | 0476 |$  190.44521 5 |$ 449.80500| 0,476 |$ 214.158,01
6 |$ 400.000,00] 0410 |[$ 164.176,90 6 [$ 119.44500| 0410 [$ 49.025,28
7 1$ 800.000,00] 0354 |$ 283.063,62 7 |$ 88198500 0,354 |$ 312.072,34
8 |$ 800.000,00| 0,305 [$  244.020,37 8 [$ 230.465,00 | 0,305 [$ 70.297,69
9 [$ 800.000,00( 0263 |$ 210.362,38 9 |$ 881.98500| 0,263 |$ 231.920,58
10 |$ 800.000,00| 0,227 |$  181.346,88 10 [$ 230.465,00 | 0,227 | $ 52.242 64
TOTAL $ 2.392.687,62 TOTAL $ 1.786.026,67
| Relacion B/C | 1,34]

Elaborado por: EI Autor

En el caso del presente proyecto es recomendable implementarlo ya que la
relacion beneficio/costo se encuentra en el 1,34; que significa que por cada

ddlar que invierte, tiene un beneficio de 0,34 centavos

4.1.1.5 PERIODO DE RECUPERACION

El plazo de recuperacion de una inversion, sefiala el nimero de afios
necesarios para recuperar la Inversion Inicial Neta, sobre la base de los

Flujos Netos de Efectivo que genere en cada periodo de su vida util.
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Esta forma de seleccionar un proyecto es todavia muy utilizada por los

inversionistas y ordinariamente fijan ciertos criterios de tiempo maximo de

repago y rechazar aquellos que se demoran mas en recuperar.

Para el calculo del periodo de recuperacién se ha utilizado la siguiente

formula:

Numero de afios antes
PR= de recuperacion total de +
la inversion original

Costo no recuperado al inicio de la
recuperacion total del periodo

Flujos totales de efectivo durante
la recuperacion total del periodo

Tabla No. 36: Periodo de Recuperacion

Fin del Flujo efectivo sin L Findel | Flujo efectivo con L
g R Recuperacion iy o Recuperacion
periodo financiamiento periodo | financiamiento
0 $ (108.470,00){ $  (108.470,00) 0 |[$ (58.470,00) [ $  (58.470,00)
1 $ 135256 %  (107.11744) 1 |$ (8.03494)|$  (66.504,94)
2 $ 154.556,81 2
$ 4743938 $ 145.61931|$  79.114,38
3 $ 163.716,31 | $  211.155,69 3 $ 155.22881 | $  234.343,19
4 $ 15241181 |$  363.567,50 4 $ 144.374311$  378.717,50
5 $ 163.171,31 | $  526.738,81 5 $ 155.583,81|$  534.301,31
6 $ 154.666,81 | $  681.405,63 6 $ 14752931 | $  681.830,63
7 $ 331317311 $ 1.012.722,94 7 $ 324.629,81 | $ 1.006.460,44
8 $ 314.260,19 | $ 1.326.98313 8 $ 308.022,69 | $ 1.314.48313
9 $ 335.717,31|$ 1.662.700,44 9 $ 329.92981 | $ 1.644.412,94
10 $ 31451019 | $ 1.977.210,63 10 |9 308.922,69 | $ 1.953.335,63
Periodo de Recuperacion 1,69 Periodo de Recuperacion 1,46

Elaborado por: El Autor

El periodo de pago del proyecto es de 1,69 y 1,46 afos respectivamente, el

mismo que es muy aceptable puesto que la inversién es muy significativa.
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4.1.1.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar
el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos,
expresandose en valores, porcentaje y/o unidades, ademas muestra la
magnitud de las utilidades o perdidas de la empresa cuando las ventas

excedan o caen por debajo de este punto.

De tal forma que este viene a ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los volumenes de venta generara utilidades, pero también un
decremento ocasionara perdidas, por tal razon se deberan analizar algunos
aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas

generadas.

Para la determinacion del punto de equilibrio debemos en primer lugar
conocer los costos fijos y variables de la empresa; entendiendo por costos
variables aquellos que cambian en proporcion directa con los volumenes de
produccion y ventas, por ejemplo: materias primas, mano de obra a destajo,

comisiones, etc.

Por costos fijos, aquellos que no cambian en proporcidon directa con las
ventas y cuyo importe y recurrencia es practicamente constante, como son la
renta del local, los salarios, las depreciaciones, amortizaciones, etc. Ademas
debemos conocer el precio de venta de él o los productos que fabrique o
comercialice la empresa, asi como el nimero de unidades producidas. Al

obtener el punto de equilibrio en valor, se considera la siguiente formula:

CF

PEp =——
PVu - C\Wu
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CF

PE,=—F1— X
a oVT En donde
1-() .
IT CF= Costos Fijos
PVu= Precio de venta unitario
CVT= Costos variables unitarios
CVu= Costo variable unitario
IT= Ingreso Total
Tabla No. 37: Punto de Equilibrio
Afio Costos Fijos Precio de | Costo variable | Ventas [ Cantidad de | Punto de | Punto de
venta Unitario Totales Equilibrio | Equilibrio | Equilibrio
(Unidades) | (ddlares)
1 1% 164.000 | $ 400.000 [ $ 198.000 [ $ 800.000 0,81 |$ 217.940 27%
Elaborado por: EI Autor
Grafico No. 17: Punto de Equilibrio
Délares
800000 Ventas Totales
700000
600000
500000
Costo Total
400000
300000
217.940 Costo variable
200000
Costos Fijos
100000
Unidades

Elaborado por: el Autor
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4.1.1.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El andlisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian los

cambios de las variables en la rentabilidad del proyecto.

Una de las variables mas relevantes para el presente proyecto es el costo de
materiales, por lo que para plantear el escenario pesimista se ha considerado
un incremento del 10% en este rubro, y para el escenario optimista se ha

considerado que los ingresos se incrementen en un 10%

Tabla No. 38: Andlisis de Sensihilidad

ESCENARIO OPTIMISTA ESCENARIO PESIMISTA
Ingresos sufren incremento en un 10% Costos sufren incremento en un 10%
) FLUJO EFECTIVO VAR VALORES ) FLUJO EFECTIVO TVAR VALORES
ANO SN PRESENTES ANO SIN PRESENTES
FINANCIAMIENTO |  16% FINANCIAMIENTO | 16%
0 |$  (108.470,00) 1,000 | $ (108.470,00) 0 |$  (108.470,00) 1,000 |$ (108.470,00)
1 |$ 26.852,56 0862 [$ 2314876 1 |$ (2346659)| 0862 [$ (20.229,82)
2 |$ 180.056,81 0,743 [$ 13381154 2 |$ 144.606,71 | 0,743 |$ 107.466,34
3 |$ 189.216,31 0,641 [$ 12122288 3 I8 138.897,16 | 0,641 |$ 88.98553
4 1% 177.911,81 0552 |$ 98.259,11 4 1% 14246171 | 0552 |$ 78.680,34
5 |$ 188.671,31 0476 ($ 89.828,87 5 I8 138.352,16 | 0476 |$ 65.871,27
6 |9 180.166,81 0410 |$ 73.948,07 6 |$ 14471671 0410 |$§ 59.397,85
7 |$ 382.317,31 0,354 [$ 13527515 7 13 28248226 | 0354 [$  99.950,57
8 |$ 365.260,19 0,305 ($ 11141366 8 |$ 20480943 | 0305 % 89.924,38
9 |$ 386.717,31 0,263 [$ 10168847 9 |[$ 286.882,26 | 0263 |$  75.436,55
10 |$ 365.510,19 0227|$ 82.85517 10 [$ 29505943 | 0227 |$ 66.885,13
VAN $ 862.981,68 VAN $ 603.898,14
TR 99% TIR 2%
Relacion B/C 147 Relacion B/C 1,22
Perigdo de recuperacion 087 Periodo de recuperacion 1,14

Elaborado por: El Autor
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

5.1.1

5.1.2

5.1.3

5.1.4

En el Estudio de Mercado, se determiné la existencia de una demanda
insatisfecha en el mercado inmobiliario de valores superiores, ya que
existe un incremento del 2,8% a nivel poblacional de nuestro
segmento de mercado, el cual comparado con la proyeccion de la
oferta del 5% en el sector de influencia ubicado en Cumbaya, da una
brecha en el mercado puede ser cubierta parcialmente por el presente

proyecto.

Los atributos preponderantes de habitat que requieren los clientes
para sus viviendas ya sean de consumo, para capitalizacion o como
producto (vivienda propia, inversion o negocio) son los de calidad

ambiental (libre de smog vy libre de ruido).

Los caracteristicas de seguridad que requieren los clientes para sus
viviendas ya sean de consumo, para capitalizacion o como producto
(vivienda propia, inversion o negocio) son el disponer de seguridad
estatica (Cerramiento electrificado, cerramiento periférico y enrejado
metélico), la cual enlazada con la seguridad complementaria (Circuito

cerrado de monitoreo) garanticen los servicios basicos de seguridad
Los atributos son muy diferenciados y responden al uso del bien, de

ahi que en el caso de la adquisicion de producto de consumo

(vivienda propia) los espacios de complacencia interna para expresion
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5.1.5

5.1.6

5.1.7

5.1.8

5.1.9

personal (jardin interno y terraza) son determinantes, mientras que
para adquirir para capitalizacion o como producto (inversion o negocio)

se vinculan méas con el frente social (Areas Comunales y Asadero)

Para la adquisicion de los tres productos (vivienda propia, inversion o
negocio) resulta relevante que las unidades habitacionales cuentes

con areas de interaccion familiar (Areas sociales).

El objetivo fundamental del mercado al adquirir un bien inmueble, esta
relacionado con la caracteristica de los beneficios que brindan al
consumidor (uso), de ahi que en el caso de la adquisicion un producto
de consumo (vivienda propia) el contar tanto con servicios educativos
(instituciones educativas) como de servicios de distraccion y
esparcimientos (centros comerciales) en las cercanias resulta un

factor determinante para su decision de compra.

Existe una relacion directa entre la capacidad de ahorro de los
consumidores y su disposicion de entregar pago de montos superiores

para la adquisicién de un bien inmueble.

Existe una preferencia de parte de los consumidores con la capacidad
de ahorro mas elevada por obtener informacién inmobiliaria de venta
de inmuebles a través de medios impresos y mediante vistas directas

a las construcciones

Hay preferencia y confianza de parte de los consumidores hacia los
bancos, aunque las otras instituciones financieras proporciones
menores tasa de interés, no apetecibles por los potenciales clientes a

los cuales se les calificaran los créditos.
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5.1.10En el Aspecto Técnico se determino tanto la cantidad de materiales
como de mano de obra necesarias para la edificacion del Conjunto
Habitacional “El Alcazar’, definiéendose también su disefio
arquitecténico enfocado a cubrir las necesidades expresadas por el

segmento objetivo de este proyecto.

5.1.11 En el Capitulo Organizacional se establecid la figura de Contrato de
Cuentas de Participacion como la mas adecuada para la
implementacion del proyecto debido a sus caracteristicas y a los

requerimientos de los socios inversionistas.

5.1.12La disponibilidad de recursos financieros, humanos y materiales no

constituyen una amenaza para el proyecto.

5.1.13 El proyecto muestra una gran sensibilidad al incremento del precio en

los materiales.

5.1.14 Como resultado de la Evaluacion Financiera, se puede concluir que el

proyecto justifica la inversion de los socios.

5.2 RECOMENDACIONES

5.2.1 Para cubrir la demanda insatisfecha se tomard las siguientes
estrategias

» Estrategia de liderazgo en costos, que implica un manejo eficiente de los

gastos de funcionamiento, especialmente en inversiones productivas

como en la obtencién de un costo unitario bajo de las materias primas, en

relacion a sus competidores, mediante adquisicion de productos de
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calidad a los grandes distribuidores de materiales y acabados de
construccion.

El precio de venta de las Unidades Habitacionales estara por debajo de la
competencia disminuyendo la utilidad proyectada, a fin atraer los clientes
con un producto de calidad y a precio mas bajo.

Aprovisionarse de acabados de construcciéon y hierro, a fin de abaratar
costos por los incrementos de precios.

Para la adquisicion de las viviendas los clientes deberan entregar el 10%
para reservar la unidad habitacional, el 20% se financiara de forma
directa por el constructor a 12 cuotas sin intereses, y el 70% restante
mediante crédito hipotecario, con cualquier Institucion Financiera de la
preferencia del cliente; en el caso de que el cliente esté en la capacidad
de pagar de contado se hara acreedor a un 5% de descuento.

Se precalificara el proyecto en el Banco del Pichincha, Banco General
Rumifiahui y Banco Internacional, para disminuir tiempos de respuesta de
aprobacion, reducir costos y facilitar procesos operativos.

Se desarrollara una estrategia que resalte los atributos diferenciadores
del bien inmueble, como son resaltar el habitat, la singularidad para
complacencia interna (jardin y terraza), espacios para interaccion familiar
(areas sociales) y niveles de seguridad, través de la publicacidon de artes
publicitarios en revistas inmobiliarias especializadas como son El portal
Inmobiliario Ecuador, en los suplemento de construccion del Diario El
Comercio, mediante la elaboracion de dipticos que se entregaran en las
ferias de la construccion.

Se promocionara nuestras unidades habitacionales en cocteles de
negocios, exposiciones de arte, y sobre todo mediante visitas personales.
Se trabajard en la comercializacibn con el apoyo de empresas
inmobiliarias que ayudaran a la promocioén y venta de los inmuebles con

un cobro de un 3,5% de comisién en ventas.
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Se implementara la estrategia de ventas cruzadas con las empresa de
acabados de construccion, una de ellas es con Importadora Vega en
donde el proyecto proporcionard a todos sus clientes el catalogo de
productos terminados de esta empresa, para que los clientes elijan el
producto, y de igual forma en esta cadena de almacenes distribuidor de
acabados de construccion se promocionara el Conjunto Habitacional “El
Alcazar’, lo mismo sucedera con la promocion del hierro Stell Flex, el cual
ya viene cortado de acuerdo a las necesidades del constructor.

Se atendera a todos los clientes en la obra, de lunes a viernes de 10h00
hasta las 18h00; los sabados, domingos y feriados de 10h00 hasta las
16h00, a fin de mostrar las unidades habitacionales y exponer los planes
de financiamiento.

Se implementara una estrategia de diferenciacion del producto, basados
en una estrategia de uso de tecnologias limpias como usar cocinas
eléctricas y mediante el reutilizacion de residuos para exista menor
impacto ambiental, por ejemplo en la fundicion de losas los remanentes
de concreto son reutilizados en fundicion de otros elementos
constructivos como tapa gradas, alcantarillado, adoquinas, rejillas de
concreto, entre otros

Se establece una estrategia de mercadeo enfocada en resaltar los
atributos cualitativos del bien, ya que se va a utilizar vidrios de 8mm para
gue atenuen el ruido dentro de las viviendas, asi como declarar a la
urbanizacion libre de ruido.

Se efectuara una estrategia de diferenciaciéon del producto, ya que el
producto poseera seguridad estatica al exterior de la urbanizacién, pero
dentro de la misma se estableceran barreras vivas entre lotes, con setos
vivos de 50 cm. de alto que permitan una comunicacion entre los
conddéminos, asi mismo se incentivara que la seguridad es obligacion de

todos los habitantes de la urbanizacion
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» Ademas se usara la publicidad mediante Internet, el mismo que es
apreciado por una importante porcion del segmento objetivo de mercado
como un canal adecuado y cémodo para la recepcién de informacion.

» Por medio de instrumentos de marketing y administrativos se
implementara una estrategia de diferenciacion del producto, en el cual se
resaltard que el producto estard ubicado cerca de Instituciones
Educativas y Centros Comerciales, pero en urbanizaciones en donde se

goce de aire puro libre de contaminacion.

5.2.2 Implementar una estrategia de desarrollo del producto, que busque
satisfacer las necesidades y deseos cambiantes de los consumidores
pertenecientes al segmento objetivo del proyecto, y enfrentar las
nuevas ofertas de la competencia dando a conocer los atributos

diferenciadores de la propuesta.

5.2.3 Mantener los proveedores consultados en el Estudio Técnico para
conservar los precios establecidos en el presupuesto, y también el
esquema de trabajo tanto con contratistas dependientes como
independientes por su facil manejo de personal y por su adecuado
nivel de especializacion para la realizacion de las tareas a cada uno

de ellos asignadas.
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ANEXO “A”

CUESTIONARIO

A. COMPLETAR LOS DATOS

1)

2)

3)

¢ Datos Personales?

Nombre: Edad: Sexo:
Ocupacion Laboral Estado
Civil: Teléfono:

¢,De cuantos miembros estd compuesta su familia? (MODUL O)

Numero de Adultos Hijos menores a 1 afio

Hijos entre 1 y 6 afos Hijos entre 7 y 15 afos

Hijos mayores a 15 afios

¢Usted habita en una vivienda? (SITUACION)
Propia Arrendada
Otros (detalle)

B. MARQUE CON UNA “X” LA RESPUESTA.

4)

En caso de adquirir un bien inmueble Usted le destinaria para:
(PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR)

Vivienda Propia Inversion

Negocio

Otros (detalle)

111



5)

6)

7)

8)

9)

Qué tipo de vivienda preferiria adquirir: (TIPO)

Casa Departamento

Privacidad Condominio
Servicios Individuales Servicios Comunales
Seguridad Privada Seguridad

Otros (Indique que otra alternativa de vivienda)

¢En qué sector de la Ciudad de Quito le gustaria vivir?

(SECTOR)

Norte Centro Sur Valle Tumbaco

Valle San Rafael

Otros (indique que otro sector)

¢, Cual es su capacidad de ahorro mensual, que destinaria para
vivienda? (CAPACIDAD DE AHORRO)

Menor a $ 500 Entre $501y $2.000___

Entre $2.001y $3.000 __ Mayor a $3.001

¢,Cual seria el precio de la vivienda que usted estaria dispuesto
a pagar? (CAPACIDAD DE PAGO)

Menor a $ 75.000 Entre $75.001 y $ 100.000

Entre $ 100.001y $125.000 __ Entre $ 125.001y $ 150.000
Mayor a $ 150.001

Para financiar su compra de vivienda Usted preferiria hacerlo a
través de: (CANALES DE FINANCIAMIENTO)

Banco 12% Cooperativa 11% Mutualista 10%
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Otros (especifique)

10) ¢ Para obtener propuestas habitacionales por qué medios se
informaria? (CANALES DE_VENTA)

Empresas Inmobiliarias Periddicos
Revistas Visita Directa
Television Radio

Otros (especifique que otro medio)

C. CALIFIQUE ENTRE 1 Y 5: SIENDO 1 LA CARACTERISTICA MAS
IMPORTANTE.

11) ¢ De los siguientes factores de habitat enfocados a una vivienda
familiar, califique entre 1y 5? (HABITAT)

Areas verdes Habitat libre de contaminacion

Habitat libre de ruido Abundante Agua

Areas Comunales

Otros (indique)

12)¢De los siguientes factores de seguridad enfocados a una
vivienda familiar, califique entre 1y 5? (SEGURIDAD)

Guardias de Seguridad Cerramiento Electrificado

Cerramiento Periférico Enrejado Metalico

Circuito Cerrado de Monitoreo

Otros (indique)

13) ¢,De los siguientes factores de confort enfocados a una vivienda
familiar, califigue entre 1y 5? (SERVICIO)

Jardin Interno Areas Comunales

Asadero Consejeria 24 horas Terraza
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Otros (indique)

14) ¢ De los siguientes factores complementarios enfocados a una
vivienda familiar, califique entre 1y 5? (ESPACIO)
Areas Sociales Estudio Patio Interior

Area de Maquinas Cuarto de Servicio

Otros (indique)

15)¢De los siguientes factores de prestacion de servicios
enfocados a una vivienda familiar, califigue entre 1 y 5?
(LOCALIZACION)

Instituciones Educativas Centros de Atencion Médica

Centros Comerciales Centros Deportivos

Clubes Sociales

Otros (Indique que otro lugar)
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ANEXO “B”

1.1. DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Preferencias del consumidor / Habitat.

1.2. OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer el nivel de funcionalidad entre el uso potencial del bien y el habitat

exigidos por el consumidor.

1.3. DESCRIPCION DE RESULTADOS

De los siguientes factores de héabitat enfocados a una vivienda
familiar, califique entre 1y 5? Total
Areas Libre de Libre de | Abundante Areas
Verdes Smog ruido agua comunales
¢ Qué tipo de |Vivienda 5 7 5 3 2 22 o
vivienda |propia 73%
preferiria  [Inversion 1 0 1 0 0 2 7%
adquirir?  [Negocio 0 5 1 0 0 6 |20%
6 12 7 3 2 30
Total
20% 40% 23% 10% 7%
12 ~
10 A
8 -
Negocio
6 -
H Inversion
4 -
H Vivienda propia
- 7
0 T T T T 1
Areas Libre de Librede  Abundante Areas
Verdes Smog ruido agua comunales
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1.4. COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacidbn de resultados se
determind que el 73% de la personas desean adquirir un producto de
consumo (vivienda propia), 7% como un producto de capitalizacién
(Inversién) y 20% como producto (Negocio), existiendo una tendencia del
63% en la calidad ambiental (libore de smog y libre de ruido), y el 37%
restante requiere de condiciones ambientales (areas verdes, abundante
agua, areas comunales), tomando en cuenta como Producto (negocio) existe

una inclinacion al igual por la calidad ambiental (libre de smog)

1.5. CONCLUSION

Los atributos preponderantes de habitat que requieren los clientes para sus
viviendas ya sean de consumo, para capitalizacion o como producto
(vivienda propia, inversion o negocio) son los de calidad ambiental (libre de

smog y libre de ruido)

1.6. ESTRATEGIAS DE MERCADO

Se implementara una estrategia de diferenciacion del producto, basados en
una estrategia de uso de tecnologias limpias en el uso de materiales de
construccion, utilizar vidrios de 8mm para que atenuen el ruido dentro de las

viviendas, asi como usar cocinas solares de aluminio.
Por otro lado se va a declarar a la urbanizacion libre de ruido, y basados en

estos antecedentes se establece una estrategia de mercadeo enfocada en

resaltar los atributos cualitativos del bien.
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2.1 DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Preferencias del consumidor / Exigencias de estandares de
seguridad.

2.2 OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer el nivel de funcionalidad entre el uso potencial del bien y los
estandares de seguridad exigidos por el consumidor.

2.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS

¢De los siguientes factores de seguridad enfocados a una vivienda
familiar, califique entre 1y 5? Total
Guardia de Cerramiento | Cerramiento | Enrejado | Circuito Cerrado
Seguridad Electrificado Periférico Metalico Monitoreo
¢Qué tipo de |Vivienda 1 6 5 2 8 22
vivienda |propia
preferiria  [Inversion 0 2 0 0 0
adquirir?  INegocio 1 0 0 1
2 8 5 3 12 30
Total
7% 27% 17% 10% 40%
12
10
8
6
| o
2
0+ ' ' ' ' B Inversion
> o ) ) o . .
& _@('\" J\.Q:\\(‘ &.,2}\(’ &@6 W Vivienda propia
F & O () (64
Q,% G QQ’ @
2 & o P 5
¥ & 3 &
D 2 ) §
S & & C
3 @ <
S &
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2.4 COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacion de resultados, se
determind que el 40% de la personas desean adquirir un servicio de
seguridad complementario (Circuito cerrado de monitoreo), un 54% desea
disponer de seguridad estética (Cerramiento electrificado, cerramiento
periférico y enrejado metalico)

2.5 CONCLUSION

Los atributos sobresalientes de seguridad que requieren los clientes para sus
viviendas ya sean de consumo, para capitalizacibn o como producto
(vivienda propia, inversion o negocio) son el disponer de seguridad estatica
(Cerramiento electrificado, cerramiento periférico y enrejado metalico), la
cual enlazada con la seguridad complementaria (Circuito cerrado de

monitoreo) garanticen los servicios basicos de seguridad

2.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Se implementara una estrategia de diferenciaciéon del producto, ya que el
producto poseera seguridad estatica al exterior de la urbanizacidén, pero
dentro de la misma se estableceran barreras vivas entre lotes, con setos
vivos de 50 cm. de alto que permitan una comunicacion entre los
condominos, asi mismo se incentivara que la seguridad es obligacion de

todos los habitantes de la urbanizacion
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3.1 DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Preferencias del consumidor / Exigencias de estandares de

servicio.

3.2 OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer el nivel de funcionalidad entre el uso potencial del bien y los

estandares de servicio exigidos por el consumidor.

3.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS

¢De los siguientes factores de confort enfocados a una vivienda
familiar, califique entre 1y 5? Total
Jardin Areas Asadero | Consejeria24 | Terraza
Interno Comunales horas
¢Qué tipo de |Vivienda 10 1 2 0 9 22
vivienda |propia
preferiria  |Inversion 2 0 0 0 2
adquirir?  [Negocio 0 1 4 1 6
10 3 3 4 10 30
Total
33% 10% 10% 13% 33%
10 ~
8 -
6 Negocio
4 - M [nversion
5 | m Vivienda propia
0 T T T T 1
Jardin Areas Asadero  Consejeria Terraza
Interno Comunales 24 horas
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3.5 CONCLUSION

Los atributos son muy diferenciados y responden al uso del bien, de ahi que
en el caso de la adquisicién de producto de consumo (vivienda propia) los
espacios de complacencia interna para expresion personal (jardin interno y
terraza) son determinantes, mientras que para adquirir para capitalizacion o
como producto (inversidbn o negocio) se vinculan mas con el frente social

(Areas Comunales y Asadero)

3.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Se implementara una estrategia de diferenciacion del producto encaminada
a satisfacer las necesidades de complacencia interna, mediante la

adecuacion de jardines internos en donde los usuarios puedan realizar

granjas familiares, en las que puedan sembrar sus productos de consumo.
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4.1 DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Preferencias del consumidor / Exigencias de distribucién de
espacios.

4.2 OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer el nivel de funcionalidad entre el uso potencial del bien y los
estandares de distribucion de espacios exigidos por el consumidor.

4.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS

¢De los siguientes factores complementarios enfocados a
una vivienda familiar, califique entre 1y 5? Total
Areas Estudio |Patio Interior| Area de Cuarto de
Sociales Maquinas Servicio
¢Qué tipo de|Vivienda 10 7 1 1 3 22
vivienda propia
preferiria Inversion 2 0 0 0 0
adquirir? Negocio 1 2 2 0 1
13 9 3 1 4 30
Total
43% 30% 10% 3% 13%
14 -~
12 A
10 A
2 - Negocio
6 7 B Inversion
j | l } B Vivienda propia
0 T T T T 1
Areas Estudio Patio Areade  Cuartode
Sociales Interior  Maquinas  Servicio
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4.4 COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacion de resultado, se
determind que el 43% de las personas que desean adquirir una vivienda,
requieren que el inmueble facilite la interaccion intrafamiliar (areas sociales),
en segundo lugar de importancia con el 30% se sitla el requerimiento de
contar un espacio privado destinado para actividades académicas y

productivas (estudio).

4.5 CONCLUSION

Para la adquisicion de los tres productos resulta relevante que las unidades

habitacionales cuentes con areas de interaccion familiar (Areas sociales).
4.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO
La estrategia a implementarse sera desarrollar el producto con amplias areas

sociales, que permitan a los usuarios interaccion familiar y compartir con su

entorno.
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5.1 DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Preferencias del consumidor / Exigencias de localizacion.

5.2 OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer el nivel de funcionalidad entre el uso potencial del bien y los

estandares de localizacion exigidos por el consumidor.

5.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS

¢De los siguientes factores de localizacion de servicios enfocados a una
vivienda familiar, califique entre 1y 5? Total
Instituciones Centros de Centros Centros Clubes
Educativas | atencién Médica | Comerciales | deportivos Sociales
¢Qué tipo de|Vivienda 9 4 4 2 3 22
vivienda propia
preferiria Inversion 0 0 2 0 0 2
adquirir? Negocio 1 0 4 0 1 6
10 4 10 2 4 30
Total
33% 13% 33% 7% 13%
10
8
6
4 _
7 Negocio
0 4 T T T T f M Inversion
) o o ) o o :
\o"‘\e {\Oo 0{»@ (5&0 (,\'?}e m Vivienda propia
S @ & O 3N
& v & &R °
& ¥ (% O il
A Sk & © ¥
& & &
(JQ' ()?1 &
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54 COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacién de resultados, se
determind que el 33% de las personas que desean adquirir una vivienda,
requieren que el inmueble este ubicado cerca de servicios educativos
(instituciones educativas) y en igual porcentaje de servicios de distraccion y
esparcimientos (Centros Comerciales), siendo irrelevante estar ubicado cerca

de servicios de entrenamiento deportivo (Centros deportivos)

5.5 CONCLUSION

Se concluye que el objetivo fundamental del mercado al adquirir un bien
inmueble, esta relacionado con la caracteristica de los beneficios que brindan
al consumidor (uso), de ahi que en el caso de la adquisicion un producto de
consumo (vivienda propia) el contar tanto con servicios educativos
(instituciones educativas) como de servicios de distraccion y esparcimientos
(centros comerciales) en las cercanias resulta un factor determinante para su

decision de compra.

5.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Por medio de instrumentos de marketing y administrativos se implementara
una estrategia de diferenciacion del producto, en el cual se resaltara que el
producto estara ubicado cerca de Instituciones Educativas y Centros
Comerciales, pero en urbanizaciones en donde se goce de aire puro libre de

contaminacion.
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6.1

Variables: Capacidad de Ahorro / Ahorro Propio.

6.2

DENOMINACION DEL CRUCE

OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer la relacion que existe entre la capacidad de ahorro del

consumidor y su nivel de capitalizacion de recursos propios para adquirir un

inmueble

6.3

DESCRIPCION DE RESULTADOS

¢Cudl seria el precio de la vivienda que usted estaria dispuesto a pagar?
Menora$ | Entre $75.001y $ | Entre $ 100.001y | Entre $ 125.001y] Mayora $ Total
75.000 100.000 $125.000 $ 150.000 150.001
Cuél es su Menor a $ 500
capacidad de 1 4 0 0 0 5
ahorro Entre $ 501y
mensual, que |$2.000 0 5 12 3 1 21
destinaria para|Entre $ 2.001
vivienda y $3.000 0 0 0 0 4 4
Mayor a $
3.001 0 0 0 0 0 0
1 9 12 3 5 30
Total
3% 30% 40% 10% 17%
12 A
10 A
8 -
B Mayora $ 3.001
6 -
Entre $ 2.001y $ 3.000
a4 -
- W Entre$ 501y S 2.000
2 -
H Menora $ 500
0 T T T T 1
Menora$  Entre Entre S EntreS Mayora$
75.000 $75.001y 100.001y 125.001y 150.001

$100.000 $125.000 $150.000
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6.5 CONCLUSION

Se concluye que existe una relacion directa entre la capacidad de ahorro de
los consumidores y su disposicion de entregar pago de montos superiores

para la adquisicion de un bien inmuebile.

6.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

La estrategia deberia implementarse en el sentido de establecer programas
de financiamiento y formas adecuadas de pago con instituciones financieras
reconocidas en el pais, que faciliten la compra venta del inmueble a través
de una precalificacion del proyecto inmobiliario, de esta manera los
consumidores se beneficiarian adicionalmente de tasas de interés

preferenciales y con la celeridad de los tramites legales necesarios.
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7.1

DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Capacidad de Ahorro / Canales de Informacion Canales de

Venta.

7.2

OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer la relacion que existe entre la capacidad de ahorro del

consumidor y su preferencia historica en canales para la obtencién de
informacion inmobiliaria de venta de unidades habitacionales.
7.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS
¢Para obtener propuestas habitacionales por qué medios se
informarian?
Empresas | Periédicos o Visita TV Radio Total
Inmobiliarias Revistas Directa
Cuél es su Menor a $ 500
capacidad de 0 0 0 1 0 1
ahorro Entre $ 501 y
mensual, que [$ 2.000 0 11 8 2 0 21
destinaria Entre $ 2.001
para vivienda |y $ 3.000 0 4 0 0 0 4
Mayor a $
3.001 0 (6] (¢} 0] 4 4
0 15 8 3 4 30
Total
0% 50% 27% 10% 13%

o &
e X2
& 38
le
o
&
&
-
1, 6
R

[ T
[an g Tt a) olelan ST N )]

m Mayora $ 3.001
Entre $ 2.001y $ 3.000
mEntre$ 501y $ 2.000

B Menora $ 500
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7.4 COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacién de resultados, se
determind que de los hogares que tienen una capacidad de ahorro alta (entre
$ 501 y $ 2.000) preferirian recibir nueva informacién inmobiliaria a traves
medios impresos (periddicos y revistas), asi mismo se tiene un 27% de
personas que desearian conocer el producto de manera personal (vista

directa)

7.5 CONCLUSION

Se concluye que existe una preferencia de parte de los consumidores con la
capacidad de ahorro mas elevada por obtener informacidén inmobiliaria de
venta de inmuebles a través de medios impresos y mediante vistas directas a

las construcciones

7.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

Se hara publicidad del producto mediante las revistas inmobiliarias como son
el Portal Inmobiliario, asi mismo se hara llegar un diptico en el estado de
cuenta de los socios Diner Club, a todos los potenciales clientes con ingresos
altos, y por ultimo se adecuara una oficina de ventas en el lugar de la
construccién, en la cual se pondran todos los acabados que iran en el

producto final.
Ademas se usard la publicidad mediante Internet, el mismo que es apreciado

por una importante porcién del segmento objetivo de mercado como un canal

adecuado y comodo para la recepcion de informacion.
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8.1

DENOMINACION DEL CRUCE

Variables: Capacidad de Ahorro / Canales de Financiamiento.

8.2

OBJETIVO DEL CRUCE

Establecer la relacion que existe entre la capacidad de ahorro del

consumidor y su preferencia historica en canales para la obtencién de

financiamiento.

8.3 DESCRIPCION DE RESULTADOS
Para financiar su compra de vivienda Usted
preferiria hacerlo a través de
Banco Tasa| Cooperativa Mutualista Tasa TOTAL
12% Tasa 11% 10%
Cual e§ su Menor a $ 500 1 o o 1
capacidad de
ahorro Entre $ 501 y
18 (0] 3 21
mensual, que |$ 2.000
destinaria Entre $ 2.001
4 (0] (0] 4
para vivienda |y $ 3.000
Mayor a $
3.001 4 o o 4
27 (0] 3 30
Total
90% 0% 10%

Mutualista Tasa 10%

B CooperativaTasa 11%

25 7
20 -
15 A
10 A
5 -
4
0 T T T
Menora$ Entre$ 501y Entre$2.001 Mayora$s
500 $2.000 y$ 3.000 3.001

H Banco Tasa 12%

129




8.4 COMENTARIO

Segun los datos obtenidos a partir de la tabulacién de resultados, se
determind que el 90% de los hogares que tienen una capacidad de ahorro
alta (entre $ 501 y $ 2.000) y superior (entre $ 2.001 y $ 3.000 o mayor a $
3.001) adquiririan su bien inmueble por medio de un banco, asi este tenga un

tasa mas alta que las otras instituciones financieras.

8.5 CONCLUSION

Se concluye que existe una preferencia y confianza de parte de los
consumidores hacia los bancos, aunque las otras instituciones financieras
proporciones menores tasa de interés no apetecibles por los potenciales

clientes a los cuales se les calificaran los créditos.

8.6 ESTRATEGIAS DE MERCADO

De acuerdo a los gustos, preferencias y expectativas del segmento
socioecondmico alto, se establecera las estrategias de comercializacion que
en lo posible se realicen en forma directa con el cliente, dejando de lado
cualquier tipo de intermediario, y precalificando el proyecto con instituciones
financieras para agilitar los tramites de préstamos hipotecarios en caso de

requerirlos.
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Tablas Financieras

ANEXO “C”

Tabla No. 38: Ingresos y Egresos Generales del Proyecto

Elaborado por: El Autor
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VENTA COSTOS
Descripcion metros precio  subtotal Descripcion metros|costo subtotal
Obra 300]$ 950|$ 285.045| |Terreno 640l $ 125|$ 80.000
Area verde (30%) 245|$ 271($ 66.495( [Obra
Parqueadero (44%) 60[$ 418|$ 25.080 Materiales 3001$ 150 $ 45000
Area circulacion vehicular (35%) 70($ 334]|$ 23380 Acabados 300($ 220|$ 66.000
SUBTOTAL $ 400.000 Mano de obra 300[$ 50|$ 15.000
SUBTOTAL $ 800.001| |Areaverde
Materiales 245($  20|$ 4900
Mano de obra 2518 33($ 8100
Parqueadero
COSTOS Materiales 60[$ 150|$  9.000
Descripcion SUBTOTAL [TOTAL Mano de obra 60[$ 5018 3000
Terreno $ 80.000 | $ 160.000 | [Area circulacion
Materiales $ 135.400 | $ 270.800 Materiales 701$ 150 % 10.500
Obras Complementarias $ 30.000 | $ 30.000 Mano de obra 700  50|$ 3500
Mano de obra $ 29.600|$ 59.200| |Obras Complementarias $ 30,000
Honorarios Profesionales $ 13100 [ $ 26.200 SUBTOTAL $ 275.000
Gastos $ 7.000 ($ 14.000 TOTAL $ 550.000
Total $ 275000 $ 560.200
Utilidad $ 230.801
30%




Tabla No. 39: Amortizacién Prestamo

PERIODO FECHA DE AMORTIZACION VALOR SALDO

SEMESTRAL VENCIMIENTO | CAPITAL INTERESES | ABONOS CAPITAL
0 01/01/2009 9% $ 50.000,00
1 01/07/2009 $ 250000 $ 2.250,00 | $ 4.750,00 | $ 47.500,00
2 01/01/2010 $ 250000 $ 213750 |$ 4.637,50|$ 45.000,00
3 01/07/2010 $ 250000 $ 2.025,00 [ $ 4.525,00|$ 42.500,00
4 01/01/2011 $ 2500,00 % 191250 | $ 4.41250|$ 40.000,00
5 01/07/2011 $ 2500,00 (% 1.800,00 | $ 4.300,00 | $ 37.500,00
6 01/01/2012 $ 2500,00 (% 168750 $ 4.187,50 | $ 35.000,00
7 01/07/2012 $ 2500,00 (% 157500 $ 4.07500|$% 32.500,00
8 01/01/2013 $ 2.500,00 (% 146250 $ 3.962,50 | $ 30.000,00
9 01/07/2013 $ 2.500,00 ($ 1.350,00 | $ 3.850,00 | $ 27.500,00
10 01/01/2014 $ 2500,00$ 123750 $ 3.737,50 | $ 25.000,00
11 01/07/2014 $ 2500,00$ 112500 ($ 3.625,00 | $ 22.500,00
12 01/01/2015 $ 2500,00|$ 1.01250 ($ 3.512,50 | $ 20.000,00
13 01/07/2015 $ 250000 $ 900,00 | $ 3.400,00 [ $ 17.500,00
14 01/01/2016 $ 250000 $ 787,50 1% 3.287,50 ($ 15.000,00
15 01/07/2016 $ 2500,00 $ 675,00 | $ 3.175,00 [ $ 12.500,00
16 01/01/2017 $ 2500,00 % 562,50 | $ 3.062,50 [ $ 10.000,00
17 01/07/2017 $ 2500,00 (% 450,00 [ $ 2.950,00 % 7.500,00
18 01/01/2018 $ 2.500,00 $ 33750|$ 2.83750($ 5.000,00
19 01/07/2018 $ 2.500,00 $ 225,00|$% 2.72500($ 2.500,00

20 01/01/2019 $ 250000 $ 11250 | $ 261250 | $ -

$ 50.000,00 [$ 23.625,00|$ 73.625,00

Elaborado por: El Autor

132




Tabla No. 40: Flujo Neto de fondos Sin Financiamiento, incremento en los costos del 10%

DESCRIPCION 0 L 2 3 4 5 b 7 8 g 10
(+) Ingresos e fa Operacion $ 400000 | $ 400000 | $ 400.000 | $ 400.000 | $ 400.000 | § 400.000 | § 800.000 | § 800.000 | § 800.000|$ 800.000
(-) Costos de Fabricacion § 428252 | § 171688 |9 428.252|§ 171688 (9 428.252|§ 171688 |$ 842644 |§ 335620 |§ 842644 |§ 335621
Utiidad Bruta en venta § (82508 28312]8 (25]s 8312[$ (28252[ S 28312]S (L264]S 464319 [§ (42644 § 464379
(-) Gastos de Administracin § 400018 - | 4000({$ - [§ 4000|§ - [§ BOOO[S - [§ 8000
(-) Gastos Ventas § 160008 1600($ 1600($ 1600{$ L1600|$ L600|$§ L60O({§ L6OO|S LGOS L1600
(-) Gastos Senicios Basicos § L200{8 1200{$ 1200{§ L1200{$ 1200{§ L1200]$ 1200/§ L200][$ 1200/§ L0
() Depreciacin A B O S I S D S O S
(-) Amortizacion § 150008 1500($ 1500({$ 1500{$ 500§ 1500 L500{$§ L500{§ L500{§ 1500
§ 020508 515($ 91| ATH[S B7TH|§ A3B|§ 1235[§ 435[§ 12358 435
Utilidad antes de Participacion de § (37477)| 8 223.187(§ (37.377)|$ 223587 (§ (36.977)| $ 223987 |§ (54.969) § 460.054 |§ (54.969) $ 460.054
trabajadores
() 15% partcpacion rabajadores § (eu)fs ]S Gon[s R5B[s (oS 3358[S (Bas]s 6U08[§ (B25[S 69008
Utiidad antes de Impuesto ala § (31855 $ 169709 S (BLTIO|S 190049 |$ (3L430)[$ 190389 ]S (72| $ 90046 [$ (46724 $ 390046
renta
() 25% Impuesto aa Renta N v ) S B R R T e A
Utlidad Neta § (895 128 s (B88]s 2531]S (3573 $ 142192]S (35043 S 293284 ]§ (043§ 293284
(+) Deprecicion DA D] ] S ] v 1 I ) -1
(+) Amortizacion Intangibles § 150008 1500($ L500($ L500{$ L1500 L1500 L500{§ L500[§ L500|§ 1500
(- Inversion Terreno $ (160.000) $ 160,000 $ 160.000 § 320,000 § 320,000
(- Inversicn de reemplazo § (2000) § (2000) § (4000
(+) Valor salvamento § 20
(+) Recuperacion Capital de Trabajo |$ 51530 § 40 § 40 § 40
FLUJO NETO DE FONDOS § (L0B470)| S (23467)|§ 144607 |$ 138.807($ 142462 |$ 138.352|$ 1447L7($ 262482 |$ 294800 |$ 286882 | § 295.059
Elaborado por: EI Autor
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Tahla No. 42: Flujo Neto de fondos Sin Financiamiento, incremento en los ingresos en un 10%

DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5 b 7 B 9 10
(+) Ingresos de la Operacion § 440000 | § 440,000 | § 440,000 | $ 440000 § 440.000 |$ 440.000|$ 880.000 |$ 880.000 | $ 880.000]§ 880.000
(- Costos de Fabricacion § 330.320|§ 156080 % 309.320(§ 156.080|$ 369.320|$ 156080 |$ 766.040$ 305.110($ 766.040(§ 305.110
Utilidad Bruta en venta § 50680($ 28392018 50680($ 263920|% 50680 ($ 263920 $ 113960 |$ 574.8%0|$ 113960 |§ 574890
(- Gastos de Administracion § 400008 - IS 400018 - S A000[§ - [§ BO0O[S - [§ 8O
(- Gastos Ventas § L600|S L600(S L600|S L600|S L600|§ L600|§ L600|§ L600|§ L600|§ 1600
(-) Gastos Sevicios Basicos § L20[$ L20]§ 1200{$ L200/§ 1200{$ L200{§ L200[$ L20[$ L200]§ 120
(- Depreciacion § U518 8BS en|S  An|s MBS BIS BS KBS B B
(-) Amortizacidn § L500|§ L500(§ L5001§ L5001§ L5001§ L500|§ L500(§ L5001§ L500[§ 1500
§ 9258 515§ 15[ ATHIS 81H(§ AN5|S 123B|§ 435|8 12355 435
Utilidad antes de Participacion de § A1455($ 218795 |8 41585($ 279.195 |8 41.955($ 279.595|$ 100635 |§ 570565 |$ 101635 |§ 570565
trabajadores
(") 5% participacion trabajadores § 628|5 41819|5 6233|§ 4L879|$ 6203|$ 41939(§ 15245|§ 85585(§ 15245(§ 85585
Utlidad antes de Impuestoa la § BDAT|$ 2869765 H32($ 237316|5 35662($ 237656 | 86390 |$ 484980 | $ 86.390 | § 484,980
fenta
(-) 25% Impuesto a la Renta § 88008 5924418 8830[$ 59305 B15(§ D9AL4|S 20597[§ 121245|8 21597|§ 121,245
Utlidad Neta § 26428\ 177732|5 26491)8 177.987|$ 26746|$ 178242|$ 64792|$ 363735(§ 64792 |§ 36373
(+) Deprecicion § W58 8BS 8BS An|S 4B BIS BI§ BlS BI§ B
(+) Amortizacion Intangibles § 150008 150018 1500{§ L1500{$ L1500({$ 1500{$ 1500{$ 1500({§ 1500{§ 1500
(- Inversin Terreno § (160.000) § 160000 § 160000 § 320000 § 320000
(} Inversion de reemplazo § (2000 § (2000 § (4000
(+) Valor salvamento § X0
(+) Recuperacion Capitalde Trabajo |$ 51530 § 40 § 40 § 40
FLUJONETO DE FONDOS § (08470)/$ 26853 |$ 180.057($ 189.216|$ 177912 |§ 188671 | 180.167|§ 382317 |§ 365.260|§ 386.717|§ 365510
Elaborado por; EI Autor
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